
— сектор рынка —

Между домом 
и отелем
Когда на российском рын-
ке недвижимости впервые 
заговорили об апартамен-
тах как альтернативе при-
вычным квартирам, то мно-
гим казалось, что речь апри-
ори идет о высокобюджет-
ных предложениях в таких 
домах, где непременно пре-
доставляется множество раз-
нообразных услуг. Девелопе-
рам массового сегмента при-
шлось приложить немало 
усилий для того, чтобы разъ-
яснить покупателям, что они 
имели в виду на самом деле. 
«Но те, кто считал, что клас-
сические апартаменты долж-
ны обладать таким преиму-
ществом, как полноценный 
сервис, как раз и были пра-
вы»,— замечает глава NAI 
Becar Apartments Александр 
Самодуров. Теперь застрой-
щики решили вернуть это-
му термину былой, еще не 
до конца забытый публикой 
лоск и блеск.

Профессионалы расхо-
дятся во мнении относи-
тельно того, считать ли сер-
висные апартаменты под-
видом коммерческой не-
движимости или все-таки 
отнести его к жилому сег-
менту. «Это смежный фор-
мат между классическим го-
стиничным размещением 
и квартирным проживани-
ем»,— поясняет Мария Ко-

това, управляющий партнер 
Blackwood. Она относит та-
кие апартаменты к коммер-
ческой недвижимости — и 
это обоснованно, ведь по-
мимо проживания инвестор 
может зарабатывать на них. 
«В западных странах апар-
таменты с высококлассным 
сервисом от известных от-
ельных брендов предлага-
ются в первую очередь ин-
ституциональным инвес-

торам,— говорит аналитик 
рынка Игорь Индриксонс.— 
Они считаются весьма вы-
годным и надежным вложе-
нием и при условии отлич-
ной локации расходятся так 
быстро, что до частных лиц 
информация о них доходит 
довольно редко».

Как утверждает дирек-
тор департамента городской 
недвижимости «Метриум 
Групп» Андрей Соловьев, ча-

ще всего такие объекты у де-
велоперов приобретают ме-
ждународные гостиничные 
сети, которые впоследствии 
занимаются их управлени-
ем. «Среди них: Kempinski 
Resi dences, Ascott, Lanson (в 
Азии), Oakwood (США), Mar-
riott»,— уточняет эксперт.

Тем не менее главная 
функ ция объектов, постро-
енных и управляемых в 
этом формате, все-таки жи-

лая, а основное преимуще-
ство, на котором делается 
акцент,— полноценное сер-
висное обслуживание. Жить 
у себя дома как в отеле: ни 
о чем не нужно заботить-
ся. Все вовремя уберут, оде-
жду почистят, выстирают и 
погладят, принесут завтрак, 
обед и ужин, обеспечат пол-
ную и многоуровневую без-
опасность, а если потребует-
ся — вызовут такси, врача, 

закажут билеты в театр и ор-
ганизуют детский праздник.

Кстати, если иметь в ви-
ду, что ключевым в словосо-
четании «апартаменты с сер-
висом» является сервис, то 
совершенно не обязатель-
но вообще говорить об апар-
таментах, ведь девелоперы 
могут рассмотреть такую оп-
цию и в рамках жилья, отме-
чает Денис Попов, управля-
ющий партнер Contact Real 
Estate. Денис Бадиков, ком-
мерческий директор Бал-
тийской строительной ком-
пании (построила апарт-ком-
плекс «Звезды Арбата»), со-
глашается: «Основу сегмен-
та составляет сервис, допол-
ненный насыщенной ин-
фраструктурой».

Лучшие в Лондоне
Нельзя сказать, что сервис-
ные апартаменты — формат, 
совсем неизвестный на мос-
ковском рынке недвижимо-
сти. Просто раньше, еще в со-
ветское время, он назывался 
иначе. «Дома для длительного 
проживания — вот как име-
новали, например, объекты 
ГлавУпДК при МИД России: го-
стиницы 

”
Волга“, 

”
Междуна-

родная“, 
”
Орехово“»,— рас-

сказывает Мария Котова. Од-
нако исторически все апарта-
менты с сервисом на москов-
ском рынке предлагались ис-
ключительно в аренду, отме-
чает Анастасия Могилатова, 
генеральный ди-
ректор Welhome. 
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Когда в страну приходит и начинает развиваться новый формат недвижимости, вокруг него всегда возникает немало спо-
ров, а также кривотолков и разногласий. Так было с таунхаусами, коворкингами, сити-боксами. И вот теперь профессио-
нальные игроки и покупатели вовсю обсуждают целесообразность и перспективы инвестиций в сервисные апартаменты.

Дома, 
которые 
построил 
Трамп
— story —

За 70 лет жизни Дональду Трампу дове-
лось заниматься многими делами. Да-
леко не во всем ему сопутствовал успех. 
До 9 ноября нынешнего года практиче-
ски все его достижения были связаны 
с занятием, которое перешло к нему по 
наследству,— строительством и недви-
жимостью.

Спасибо бабке и деду
Бизнес-империю Трампов начал строить дед 
Дональда Фредерик (в Америке просто Фред) 
Трамп, иммигрант из Германии. В 1891 год он 
открыл ресторан Dairy в квартале красных 
фонарей Сиэтла (еда, выпивка, отдельные 
нумера для «дам»). Вскоре он совершил пер-
вую сделку по приобретению недвижимости 
представителем семейства Трамп, купив зе-
мельный участок площадью 16 га неподалеку 
от Сиэтла. В 1894 году, продав ресторан, Фред 
Трамп переехал в городок Монте-Кристо в 
штате Вашингтон, считавшийся перспектив-
ным с точки зрения залежей золота и серебра.

В свободное от попытки найти золотую 
жилу время золотоискатели ели, пили и по-
сещали дам в отдельных нумерах в очеред-
ном заведении Фреда Трампа. Несколько лет 
спустя выяснилось, что золота в Монте-Кри-
сто нет, и тогда Трамп со своим деловым парт-
нером Эрнстом Левиным отправился на ка-
надскую территорию Юкон, где золотая ли-
хорадка бушевала вовсю. Первый ресторан 
Трампа и Левина размещался в палатке, но 
уже через год переехал в двухэтажное здание 
с лучшей в Новой Арктике едой и опять же от-
дельными нумерами — куда же без них.

В последующие пять лет Фред Трамп успел 
продать партнеру свою долю в отеле-рестора-
не, вернуться в Германию, жениться и снова 
вернуться в Америку — в Нью-Йорк, где стал 
работать менеджером отеля и поти-
хоньку скупать недвижимость. с20с18

Беззаботное жилье
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дом цены

— город —

Ожидания предновогодние 
и предвыборные
Москва и Подмосковье продолжают демон-
стрировать разнонаправленные тенден-
ции, причем, глядя на результаты сентя-
бря и октября, невольно задаешься вопро-
сом: не действует ли один регион назло дру-
гому? Если в прошлом месяце количество 
зарегистрированных договоров долевого 
участия в Подмосковье выросло по сравне-
нию с августом на 2,6%, а в Москве этот пока-
затель, напротив, снизился на 11%, то в ок-
тябре все наоборот. Продажи в подмосков-
ных новостройках по сравнению с преды-
дущим месяцем на 11% упали, а в Москве 
новые проекты продемонстрировали рост 
продаж на 13%, причем число зарегистриро-
ванных ДДУ достигло исторического макси-
мума — 3383.

В Москве все это происходит на фоне про-
должающегося второй месяц подряд паде-
ния объема сделок как на вторичном, так 
и на ипотечном рынке. Правда, темпы это-
го падения замедлились: его показатели со-
ставляют уже не 13% и 25%, как в сентябре, 
а 8% и 2% соответственно. Однако очевидно, 
что ни разговоры о грядущей отмене ипоте-
ки с господдержкой, ни снижающиеся став-
ки по кредитам на вторичное жилье не убе-
ждают московских покупателей.

И поскольку впереди новогодние празд-
ники, в преддверии которых девелоперы 
традиционно предлагают покупателям на-
иболее щедрые скидки за весь год, можно 
предположить, что весь не реализованный 
осенью спрос собирается переместиться на 
декабрь. «На сегодняшний день рынку не-
обходимо время на восстановление, кото-
рое мы ожидаем в ноябре—декабре. Оно бу-
дет связано с окончанием делового сезона 
и подведением финансовых итогов компа-
ний»,— подтверждает Наталия Кузнецова, 
генеральный директор компании «Бон Тон».

Любопытный и не слишком понятный 
аргумент, мотивирующий отложить по-
купку, неоднократно услышали от своих 
потенциальных покупателей специали-
сты Tekta Group. «Клиенты высказывались 
за то, чтобы подождать с решением о при-
обретении квартиры до того, как пройдут 
выборы президента США»,— удивлен Ро-
ман Строилов, руководитель управления 
продаж компании.

А покупателей-то и нет
Объем предложения на московском рынке 
жилья, как на первичном, так и на вторичном, 
продолжает увеличиваться. По данным ком-
пании «Азбука жилья», в октябре в границах 
старой Москвы на вторичном рынке он соста-
вил около 1,92 млн кв. м. «Это на 9% больше, 
чем в сентябре»,— комментирует Владимир 
Каширцев, генеральный директор компании. 
Выходит, в разгар делового сезона многие вла-
дельцы «вторички» впервые или в очередной 
раз выставили свои объекты на продажу, над-
еясь на активность покупателей. Но, как вид-
но по приведенным выше цифрам Росрее-
стра, этот расчет оказался неверным.

Неудивительно поэтому, что в октябре 
продолжилось снижение средней цены на 
квартиры вторичного рынка: квадратный 
метр здесь, по данным «Бон Тон», подеше-
вел еще на 0,8% и достиг круглой отметки в 
200 тыс. руб. «Спрос демонстрирует стагна-
цию»,— отмечает Наталия Кузнецова. По ее 
мнению, это связано с потребительскими 
ожиданиями на дальнейшее снижение ипо-
течных ставок кредитования объектов вто-
ричного рынка.

Квартир в столичных новостройках, по 
данным Владимира Каширцева, в октябре 
стало больше на 11%: их общая площадь к 
концу месяца равнялась 2,63 млн кв. м. У 
Юлии Сапор, руководителя аналитического 
и консалтингового центра Est-a-Tet, другие 
цифры. «Объем предложения на рынке но-
востроек в столице вырос на 4,7% к преды-
дущему месяцу,— говорит она.— Всего на 
рынке по итогам октября экспонировалось 
порядка 2,9 млн кв. м». По данным ее ком-
пании, в октябре на рынок поступил самый 
большой объем предложения за 2016 год — 
203,7 тыс. кв. м, что в 3,2 раза больше, чем в 
предыдущем месяце. А если говорить только 

о рынке массового сегмента, то, по данным 
Марии Литинецкой, управляющего партне-
ра «Метриум Групп», здесь наблюдается за-
медление увеличения объема предложения. 
«В октябре этот показатель практически не 
изменился по отношению к сентябрю: число 
представленных квартир увеличилось толь-
ко на 0,3%»,— замечает она.

Эксперты отмечают, что в октябре откры-
лись продажи в 11 проектах, из которых 
только 3 представляют собой новые очереди 
в уже строящихся жилых комплексах («Сер-
дце столицы», «Летний сад» и Sreda). В част-
ности, компания «Лидер Инвест» стартова-
ла с новыми проектами бизнес-класса «Дом 
в Мневниках» и «Дом в Олимпийской дерев-
не». Средняя цена квадратного метра в этих 
проектах, по расчетам Натальи Кузнецовой, 
составляет 220 тыс. руб., а полная стоимость 
квартиры — от 6,7 млн до 20 млн руб. Оба 
проекта обещают ввести в эксплуатацию во 
втором квартале 2018 года.

Двое на одной Ордынке
Как ни странно, появление новых проектов 
лишь укрепляет позиции уже существую-
щих новостроек, в то время как спрос на но-
винки существенно ниже ожиданий девело-
перов — такое мнение высказывает руково-
дитель отдела рыночной аналитики «РГ-Де-
велопмент» Екатерина Лобанова. «Уже заре-
комендовавшие себя проекты в фазе актив-
ного строительства получают дополнитель-
ные преимущества перед новыми проекта-
ми,— говорит она.— Для покупателя возве-
денная коробка дома выглядит наиболее ве-
сомым аргументом при сопоставимом бюд-
жете покупки».

Возможно, это утверждение справедливо 
для новостроек масс-маркета, однако в вы-
сокобюджетных сегментах все обстоит не-
сколько иначе. Скажем, по итогам октября 
в продаже находится около 9,4 тыс. квартир 
и апартаментов в 53 новостройках бизнес-

класса, подсчитали аналитики «Savills в Рос-
сии». При этом, отмечает Дмитрий Халин, 
управляющий партнер компании, выход в 
реализацию нового предложения сейчас не 
покрывает существующий спрос, поскольку 
в течение всего 2016 года объем предложе-
ния имел тенденцию к снижению.

Что касается элитного сегмента, то здесь 
к концу второго месяца осени объем пред-
ложения новостроек составил 347 тыс. кв. м. 
Это на 2% больше, чем в сентябре, и на 11% 
больше, чем в конце 2015 года, заявляют в 
Point Estate. Всего на рынке было представ-
лено 2,6 тыс. лотов в 59 комплексах. При 
этом, как уверяет Денис Попов, управляю-
щий партнер Contact Real Estate, спрос на 
первичном рынке элитной недвижимости 
по отношению к сентябрю увеличился на 
14%. «В прошедшем месяце было продано 
56 квартир и апартаментов в новостройках 
высокобюджетного сегмента»,— уточняют 
в Knight Frank и приводят сравнения с октя-
брем прошлого года, по отношению к кото-
рому число сделок на первичном рынке вы-
росло более чем в полтора раза.

Если все так, то выход нового предложе-
ния в этом сегменте может свидетельство-
вать только о позитивных тенденциях. В 
октябре элитный рынок пополнился дву-
мя новыми проектами, рассказывает Павел 
Трейвас, управляющий партнер Point Estate. 
Один из них — дом Nabokov от компании 
Vesper в Курсовом переулке, где предлага-
ются 14 апартаментов с отделкой площадью 
от 121 до 500 кв. м по цене от 1,6 млн руб. за 
«квадрат». Минимальный бюджет покупки 
составляет 208 млн руб.

Второй объект представляет Sminex, и 
называется он «Малая Ордынка, 19». Здесь 
продаются 62 квартиры площадью от 58 до 
260 кв. м, цены стартуют от 434 тыс. руб. за 
1 кв. м, а также два апартамента на первом 
этаже площадью 101 и 201 кв. м по цене от 
276 тыс. руб./кв. м. «Минимальный бюджет 

покупки составляет 31 млн руб. и 29 млн руб. 
соответственно»,— уточняет Павел Трейвас. 
Кстати, в этой же локации в ближайшие пол-
года ожидается выход нового проекта ГК 
Insigma — Ordynka Luxury Residence.

Почти по правилу Парето
Спрос по объектам первичного рынка рас-
пределяется отнюдь не равномерно, отмеча-
ет ведущий аналитик компании ЦИАН Алек-
сандр Пыпин. В частности, его выборка за 
октябрь показывает, что из общего числа за-
регистрированных в Москве за октябрь ДДУ 
примерно 20% (704 договора) сконцентриро-
вались всего в 14 жилых новостройках. «В це-
лом я предполагаю, что около 30% новых сто-
личных проектов аккумулируют 80% спро-
са»,— говорит эксперт.

Косвенно его данные подтверждает ис-
следование, проведенное в сегменте лофт-
апартаментов специалистами компании 
«МИЭЛЬ-Новостройки». «Выяснилось, что 
более 60% актуального предложения — это 
проекты, уже сданные в эксплуатацию,— 
рассказывает Наталья Шаталина, генераль-
ный директор компании.— При этом в тех 
проектах, которые расположены на значи-
тельной удаленности от центра, мы наблю-
даем лишь единичные сделки, а в наиболее 
востребованных спрос колеблется на уровне 
пяти-шести сделок в месяц».

Эксперты компаний, действующих в мас-
совых сегментах, видят главную причину 
происходящего в снижении платежеспособ-
ности покупателей, с одной стороны, и их за-
ниженных ожиданиях в том, что касается це-
ны,— с другой. По итогам октября реальным 
спросом пользовались новостройки ком-
форт-класса по средней цене покупки не вы-
ше 105–120 тыс. руб. за 1 кв. м, говорят в «Бон 
Тон». А по данным Оксаны Сторожук, руково-
дителя подразделения ГК «Сибпромстрой» 
(застраивает ЖК «Зеленоградский»), более 
75% сделок заключается с той или иной скид-
кой. Причем, по ее мнению, текущей осенью 
говорить о росте цен на новостройки в Под-
московье еще рано. «Ценам еще есть куда сни-
жаться. Это не самый низкий порог стоимо-
сти жилья, несмотря на уверенные заявления 
маркетологов»,— высказывается эксперт.

И совершенно другая картина предстает 
глазам профессиональных наблюдателей на 
рынке высокобюджетного жилья. В частно-
сти, неплохие результаты по продажам по-
казали проекты, которые находятся на са-
мом начальном этапе строительства, заме-
чает Дмитрий Халин. «Если раньше, напри-
мер год назад, в таких проектах, где толь-
ко начинались продажи и «вонзался в зем-
лю ковш экскаватора», было от силы 5% про-
даж от общего количества сделок на рынке, 
то сейчас эта доля приближается уже к 20%. 
«Покупатели снова готовы приобретать объ-
екты на стадии котлована, а значит, некото-
рым образом рисковать и инвестировать в 
этот сегмент»,— делает вывод эксперт.

Отчасти причину такого покупательско-
го поведения Александр Синицкий, гене-
ральный директор LK Realty, видит в сниже-
нии доходности по банковским депозитам. 
«По валютным вкладам доходность прибли-
зилась к нулевой,— констатирует он,— а по 
рублевым ставки претерпели снижение пра-
ктически в два раза по сравнению с концом 
2014 года». Можно предположить, что это 
снижение продолжится, а значит, элитная 
недвижимость может стать разумной заме-
ной альтернативным вложениям.

Марта Савенко

Максимум при падении
Объем предложения ново
строек во всех сегментах  
в октябре продолжал увели
чиваться, хотя и разными тем
пами. После летнего скачка 
покупательский спрос окон
чательно перешел в режим 
ожидания — то ли на фоне 
противостояния Клинтон—
Трамп, то ли в ожидании ново
годних девелоперских подар
ков. По всей видимости, толь
ко самые бюджетные москов
ские проекты обеспечили 
взрывные цифры по регистра
ции договоров долевого учас
тия (ДДУ) в текущем месяце.

Объем предложения на городском рынке  
жилья увеличивается с каждым часом

— аренда —

С началом делового сезона квартирный рынок 
аренды столицы в очередной раз предпринял по-
пытку оттолкнуться от достигнутых в период кри-
зиса ценовых минимумов, но пока удалось достичь 
только равновесия в некоторых ценовых сегмен-
тах. Тем не менее летнее ценовое дно, по свиде-
тельству экспертов, опять осталось позади, и те 
арендодатели, которые как следует подготовились 
к наступлению осени, сумели поднять ставки выше, 
чем в прошлом году.

Доллар как предчувствие
35 974 руб. в месяц. Именно столько в среднем, по дан-
ным ЦИАН, стоила осенью 2014 года квартира наиболее 
часто запрашиваемого московскими арендаторами фор-
мата — пресловутая «однушка» в бюджетном сегменте. За 
год ее цена «похудела» ровно на 4 тыс. руб., но в нынеш-
нем сентябре уже стало заметно движение вверх — пока 
не слишком значительное. К октябрю средняя цена пред-
ложения однокомнатных квартир достигла 32 741 руб.— 
если так пойдет и дальше, то к февралю, когда спрос по-
сле новогодних праздников возобновляется, вполне мо-
жет быть пройдена отметка в 33 000 руб. в месяц.

Способствовать дальнейшему подорожанию аренд-
ных квартир могут сразу несколько факторов. Во-пер-
вых, новые налоги на имущество граждан. Да, в нынеш-
нем году платежки в большинстве случаев не выглядят 
особенно устрашающе, но все понимают, что каждый 
год цифры в них будут расти, а значит, к следующему на-
логовому периоду стоит подготовиться заранее.

Другим обстоятельством, которое может оказать дав-
ление на арендодателя, заставив его задуматься о повы-
шении ставки, станет курс рубля. Колебания уже нача-
лись, и сейчас только полный штиль на уровне, допу-
стим, 65 руб. за доллар на протяжении нескольких ме-
сяцев сможет убедить и тех, кто хранит сбережения в ва-
люте, и тех, кто держит их на банковском рублевом вкла-
де, в том, что все стабильно и нет причин волноваться.

Под прессом новостроек
Однако штиля, памятуя о событиях прошлых лет, ждать 
не приходится, и поэтому рано или поздно собственни-
ки арендных квартир, заключая договоры найма на дли-
тельные сроки, захотят подстраховаться и повысят став-
ку. Не настолько, чтобы отпугнуть потенциального арен-
додателя, но зато произойдет это, скорее всего, массово. 
В том, что арендаторы бюджетного сегмента не будут осо-
бенно такому повышению сопротивляться, сомнений не 
возникает, ведь сейчас, например, в нижних ценовых ди-
апазонах (до 40 тыс. руб./мес.), по свидетельству Марии 
Жуковой, директора компании «МИЭЛЬ-Аренда», спрос 
больше предложения почти вдвое. Да и эмоциональный 
фактор («Ах, нравится! Беру!») еще никто не отменял.

С таким прогнозом соглашается Алексей Попов, руко-
водитель аналитического центра ЦИАН. «Если этой зи-
мой не произойдет кардинального ухудшения макроэ-
кономической конъюнктуры, то тенденция последних 
двух-трех месяцев на медленный рост ставок может про-
должиться»,— заявляет он. Косвенными свидетельст-
вом этого, по его мнению, является сокращение средне-
го времени нахождения объявления в экспозиции: осе-
нью 2015 года квартира в среднем уходила из базы за 26 
дней, осенью 2016 года — уже за 18.

Но, конечно, потенциал роста ставок ограничен их 
докризисными уровнями, продолжает Алексей Попов. 
Другими словами, выше головы не прыгнешь: объем 
предложения постоянно растет, в том числе за счет вво-
да в эксплуатацию новостроек, часть из которых почти 
сразу выходит на рынок аренды. Кроме того, косвенную 
конкуренцию те же новостройки составляют аренде и с 

другой стороны: желая привлечь покупателей, которых 
в последнее время не так чтобы очень много, девелопе-
ры предлагают программы рассрочек и специальных 
ипотечных программ, так что часть арендаторов при-
нимает решение переквалифицироваться в дольщиков.

Один плюс один — вдвое больше
Иное дело — высокобюджетная аренда. Экспаты к нам 
так и не вернулись, во всяком случае, в том количестве, 
в каком они пребывали в Москве до объявления санк-
ций, обеспечивая стабильный спрос на большие квар-
тиры в историческом центре. «В какой-то момент пока-
залось, что спрос существенно растет, некоторые даже 
сделали поспешный — и не подтвержденный репрезен-
тативной выборкой — вывод о двукратном увеличении 
активности со стороны экспатов,— замечает Вадим Ла-
мин, управляющий партнер Spencer Estate.— На самом 
деле это означает примерно следующее: был один кли-
ент-экспат — и вдруг — о чудо! — стало два». По данным 
эксперта, в реальности активность арендаторов на рын-
ке элитной аренды сейчас снижается, а вместе с ней па-
дают арендные ставки — и оптимизм арендодателей.

Как утверждает Павел Трейвас, управляющий парт-
нер Point Estate, средняя цена предложения элитных 
квартир в аренду за октябрь сократилась на 5% и соста-
вила 355 тыс. руб. в месяц, или $5640, это на 4% меньше, 
чем в предыдущем месяце. «Снижение вызвано в пер-
вую очередь тем, что собственники, чьи квартиры экс-
понируются на рынке длительное время — от полугода 
до года, начали идти на уступки и предоставлять скид-
ки»,— поясняет эксперт. В итоге таких арендодателей в 
сегменте набралось за месяц 36%, а снижение арендной 
ставки на конкретные объекты составило от 5% до 38%.

Но так произошло отнюдь не со всеми собственни-
ками дорогих арендных квартир. «В сентябре и октябре 
происходило вымывание хороших объектов,— расска-
зывает Екатерина Румянцева, председатель совета дирек-
торов Kalinka Group.— Сейчас мы пожинаем плоды это-
го процесса: востребованных квартир в аренду катастро-
фически не хватает». Некоторые объекты даже не доходят 
до рынка и сдаются, что называется, через сарафанное ра-
дио. Арендаторы в поисках лучшего жилья конкурируют 
друг с другом за объекты, иногда даже торгуясь с владель-
цем не вниз, а вверх. И это еще один фактор, который бу-
дет мотивировать собственников ликвидных объектов 
поднимать ставки.

Владимир Абакумов

Медленный разворот
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— Подмосковье —

Все говорит об этом
Октябрь на рынке загородной недвижимо-
сти Подмосковья выдался тихим, почти ме-
ланхоличным. Шумные просмотры потенци-
альных покупателей, пытающихся нащупать 
ценовое дно, не нарушали покой жителей 
коттеджных поселков, как это происходило в 
первой половине 2016 года. «Большинство из 
них заняли выжидательную позицию на фо-
не предстоящих выборов в США и дальней-
шего развития ситуации на мировых валют-
ных рынках»,— полагает Олег Михайлик, за-
меститель директора по городской и загород-
ной недвижимости Knight Frank. Большинст-
во его клиентов имеют долларовые накопле-
ния и тщательно отслеживают курсовые ко-
лебания, стараясь выбрать наиболее выгод-
ный момент для покупки.

Середина осени в принципе не самое бла-
гоприятное время для продаж на загородном 
направлении, замечает Екатерина Румянце-
ва, председатель совета директоров Kalinka 
Group. «Летний спрос уже исчерпал себя, а 
сезон предновогодней потребительской ак-
тивности еще не наступил»,— объясняет она. 
Однако, говорит директор департамента за-
городной недвижимости Penny Lane Realty 
Сергей Колосницын, нынешняя осень всего 
лишь продолжает тренд, который складывал-
ся практически весь год: загородный рынок 
все больше сужается, причем из всех преми-
альных сегментов больше всего пострадал са-
мый высокий. «Последняя сделка в ценовом 
диапазоне свыше $8 млн была в июне,— кон-
статирует он.— Это говорит о том, что того 
элитного рынка, к которому мы привыкли 
до кризиса, больше нет».

С коллегой в целом согласен управляю-
щий партнер «МИЭЛЬ—Загородная недви-
жимость» Владимир Яхонтов, который, одна-
ко, придерживается мнения, что на данном 
этапе развития весь рынок загородной не-
движимости пребывает в состоянии гадкого 
утенка. «Очень низкий спрос на фоне большо-
го объема предложения обусловлен, с одной 
стороны, тем, что нынешний потребитель 

стал менее эмоционален и более прагмати-
чен»,— поясняет эксперт. В частности, гора-
здо больше внимания, чем раньше, уделяет-
ся такому критерию, как ликвидность объек-
та: к настоящему моменту этот параметр вы-
шел на первое место по важности.

По наблюдениям специалистов компа-
нии, практически каждый второй покупа-
тель, который намерен приобрести загород-
ный дом, задает риэлтору вопрос: сможет 
ли он его оперативно продать за те же день-
ги, за которые купил, и, главное, в какие сро-
ки? «Это касается практически всех классов 
и форматов загородной недвижимости, за 
исключением, пожалуй, дальних дач как са-
мого 

”
антикризисного“ варианта,— уточняет 

Владимир Яхонтов.— Многие понимают, как 
прекрасно жить за городом в собственном до-
ме, но при этом покупают не дом и даже не 
участок, а квартиру, поскольку опасаются, что 
не смогут продать загородное жилье в случае 
необходимости».

Что касается покупателей в сегменте 
de luxe, то их опасения связаны, например, с 
возможной эмиграцией, которая может быть 
успешной только в том случае, если все акти-
вы оперативно переводятся в денежный экви-
валент. Так что длительная продажа особняка 
на Рублевке становится ощутимым препятст-
вием на пути к другим берегам. Предприни-
матели теперь еще менее склонны «закапы-
вать наличные» в дорогостоящую недвижи-
мость: если возникнут проблемы с бизнесом, 
а продать имущество быстро не получится, то 
бизнеса можно попросту лишиться насовсем.

Хотят, но не могут
Мнение эксперта подтверждают итоги опро-
са, который в течение трех месяцев прово-
дился в офисах компании среди потенци-
альных покупателей жилья. В исследовании 
приняли участие более 200 респондентов, 
92% из которых заявили, что предпочли бы 
купить квартиру, нежели загородное жилье, 
только потому что она более ликвидна.

Второй по важности фактор для покупате-
лей после ликвидности — транспортная до-
ступность. Сложности с транспортной инфра-

структурой удерживают от покупки загород-
ного дома 68% опрошенных. Среди оставших-
ся 34%, кто «терпимо» относится к ситуации с 
транспортом, есть несколько категорий лю-
дей. В первую очередь это те, кто работает ди-
станционно и имеет возможность не привя-
зывать место работы к локации, где покупает 
жилье. Несколько менее, но все же склонны 
смотреть на ситуацию с транспортом сквозь 
пальцы люди, работающие по свободному 
графику. Наконец, не так важны транспорт-
ные проблемы для пенсионеров, которым не 
нужно ездить каждый день в Москву.

Отдельный блок вопросов касался пред-
почтений при выборе загородного жилья. 
Респонденты выбирали между следующи-
ми вариантами: хотите ли вы купить земель-
ный участок и построить дом сами или пред-
почитаете купить уже готовый дом. Боль-
шинство отвечавших, а именно 80%, пред-
почли бы купить готовый дом, чтобы не свя-
зываться со стройкой.

Между тем в структуре реального спро-
са до сих пор преобладают земельные участ-
ки, на которые приходится 47% в общем чи-
сле сделок на загородном рынке, причем еще 
четыре года назад доля спроса на участки со-
ставляла порядка 28% в сравнении с 55% тра-
диционных лидеров — готовых коттеджей. 
«Налицо четкое противоречие между жела-
ниями покупателей и их возможностями»,— 
говорят в МИЭЛЬ. Мечтая о том, чтобы купить 
готовый дом, человек тем не менее покупает 
земельный участок, чтобы в ситуации неста-
бильности и неопределенности поступления 
денег растянуть затраты во времени, то есть 
вкладываться в строительство по мере воз-

можности. Из результатов исследования мож-
но сделать и еще один вывод: рынок загород-
ной недвижимости очень чуток к такому по-
казателю, как стабильность. Во время эконо-
мических потрясений люди вкладываются в 
квартиры как тихую гавань для сбережения 
средств. И наоборот, когда надежда на проч-
ное светлое будущее обретает твердую почву, 
эти квартиры продают, чтобы купить заго-
родные дома. «Превращение гадкого утенка 
в прекрасного лебедя будет связано с ростом 
экономики и подъемом благосостояния насе-
ления»,— уверен Владимир Яхонтов.

Лучшее, конечно, впереди
Пока же ожидания покупателей и цифры, 
которые за ними следуют, приводят многих 
девелоперов если не в отчаяние, то по край-
ней мере к очень грустным выводам. «Спад 
активности покупателей загородного рын-
ка, обычно недолговременный, вызванный 
августовским периодом отпусков и последу-
ющими хлопотами в связи с началом учеб-
ного года, продолжился,— свидетельству-
ет Дмитрий Гордов, генеральный директор 
компании Landwerk.— В октябре решения о 
покупке откладывались в связи с общей эко-
номической неопределенностью, включая 
все, что касается курсов валют».

Явное падение спроса, которое вырази-
лось в снижении числа входящих звонков 
на 12%, зафиксировали в «KASKAD Недви-
жимости», причем наблюдалось оно на фоне 
массированной рекламной кампании, в ко-
торую были вовлечены самые разные медиа. 
«Несомненно, покупательская способность 
нашей целевой аудитории падает, причем, 
насколько я могу судить по общению с кол-
легами, не только в сегменте таунхаусов, но 
и в других»,— резюмирует Артур Григорян, 
генеральный директор компании.

По данным Росреестра, общее количе-
ство сделок с земельными участками в Мо-
сковской области в третьем квартале теку-
щего года снизилось на 21,2% по отношению 
третьему кварталу 2015 года. Эксперты уве-
рены: все эти факторы сформировали суще-
ственный отложенный спрос. «Теперь на за-
городном рынке созданы все предпосылки 
для зимнего ралли, которое может начать-
ся уже в декабре по аналогии с прошлым го-
дом»,— уверен Дмитрий Гордов. С ним со-
гласна Екатерина Румянцева: «Теперь выбо-
ры в Америке позади, пока никаких обвалов 
или скачков в соотношении рубля к доллару 
не случилось, и в ноябре мы рассчитываем 
на реализацию отложенного покупательско-
го спроса и большую динамику на рынке».

Кроме того, по опыту специалистов ее 
компании в конце ноября обычно начина-
ют подтягиваться те клиенты, кто заранее 
планировал покупку загородной недвижи-
мости в конце года. «По традиции в этот пе-
риод стоит ожидать активизации девелопе-
ров с запуском акций, стимулирующих про-
дажи»,— замечает эксперт.

Фахверк на озере
На этом-то невеселом фоне, который кро-
ме всего перечисленного выше дополняют 
морально устаревшие объекты и переоце-
ненные дома, приходят новости о запуске 
новых поселков, причем один из них пред-
ставляет сегмент, в котором уже давно ниче-
го нового не появлялось. Речь, разумеется, 
идет об элитном загородном жилье, и чита-
тели «Ъ-Дома» узнают об этом первыми. «Уже 
в первом квартале 2017 года в Борках в 30 км 
от МКАД по Новорижскому шоссе выходит 
на рынок новый премиальный проект, в ре-
ализации которого принимает участие и на-
ша компания»,— с гордостью рассказывает 
Сергей Колосницын. По соседству с озером и 
лесным массивом возведут и отделают «под 
ключ» 32 домовладения в стиле фахверк с 
широкой площадью застекления. В Penny 
Lane называют нижнюю ценовую планку: 
стоимость готовых домов с участком в посел-
ке, название которого пока не разглашается, 
будет начинаться от 60 млн руб.

Эксперты полагают, что наличие финиш-
ной отделки в готовых домах — один из клю-
чевых факторов успеха проекта в верхнем 
ценовом сегменте. «Именно такой формат 
станет успешным для девелоперов в 2017 го-
ду»,— прогнозирует Нина Резниченко, ди-
ректор департамента загородной недвижи-
мости «Savills в России».

Меланхолия в конечном итоге преодоли-
ма в любом регионе и на любом рынке, но, 
конечно, если не опускать руки, а вместо это-
го засучить рукава и работать.

Марта Савенко

Загородная меланхолия
Октябрьское пессимистичное настроение специалистов 
подмосковного загородного рынка резко контрастирует 
с новостями их сегмента. На фоне продолжающейся 
стагнации, избытка предложения, усиливающихся сом-
нений покупателей в ликвидности домов и участков тем 
не менее начинают строиться новые поселки. В них про-
фессионалы стараются учесть все промахи и неудачи 
прошлых лет в надежде оживить рынок, который, каза-
лось бы, так близок к закату.

Летний спрос на загородном рынке уже исчерпал 
себя, а сезон предновогодней активности  
еще не наступил
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дом законодательство

— кадастр —

Сюрпризы по-московски
Извещение об уплате налогов на не-
движимость по почте в нынешнем 
году пока получили далеко не все 
собственники московских квартир, 
хотя сроки уже поджимают: если не 
успеть перевести деньги до 1 дека-
бря, попадешь в число должников. 
Впрочем, о возможных изменениях 
ситуации с квитанциями предупре-
ждали еще пару лет назад, сообщая, 
что отныне за своими налогами каж-
дый должен следить самостоятель-
но, не дожидаясь напоминаний от 
инспекции. То есть через личный 
кабинет на сайте nаlog.ru, где дан-
ные отображаются автоматически. 
Предупреждения, впрочем, позабы-
лись, из-за чего в налоговых образо-
вались очереди из тех, кто хочет под-
ключить электронную услугу.

Еще один сюрприз ждал тех, кто 
данные по налогам все же получил, 
но ради интереса решил пересчи-
тать сумму вручную. Казалось бы, 
ну что тут сложного — все вводные, 
актуальные для текущего года, из-
вестны. Понятно, например, что на-
лог теперь вычисляется по кадастро-
вой стоимости, причем налогообла-
гаемой базой является стоимость не 
всей квартиры, а уменьшенной на 
20 кв. м (для единственного жилья, 
а если объектов в собственности не-
сколько, то для того, чей кадастр оце-
нен дороже всего). Ставка налога за-
висит от величины кадастровой сто-
имости и колеблется от 0,1% (для 
квартир дешевле 10 млн руб.) до 2% 
(для объектов дороже 300 млн руб.). 
К слову, по данным департамента 
экономической политики и разви-
тия города Москвы, в столице доля 
квартир, оцененных ниже 10 млн 
руб., превышает 77%, а тех, для кото-
рых применима самая высокая став-
ка,— не более 0,005%. Еще одна ввод-
ная: в текущем году при определе-
нии суммы налога действует допол-
нительный понижающий коэффи-

циент, равный 0,2 (в следующем году 
он вырастет до 0,4, в 2018-м — до 0,6, 
в 2019-м — до 0,8, а с 2020 года прев-
ратится в 1). Используя все эти дан-
ные, вычислить актуальную величи-
ну налога совсем просто. Вот только 
сумма, указанная в квитанции, ско-
рее всего, окажется выше, причем, 
возможно, в разы.

В чем тут подвох, пояснил ком-
мерческий директор компании 
«Главстрой Девелопмент» Дмитрий 
Земсков. Он напомнил, что помимо 
общей методики расчета есть еще и 
региональная, регламентируемая 
местными законодательными акта-
ми. Для Москвы таковым является 
столичный закон «О налоге на иму-
щество физических лиц», приня-
тый в конце 2014 года. Поэтому в ре-
альности налог сейчас вычисляется 
по гораздо более сложной формуле: 
Н = (Н1*СК – Н2*СИ) *К + Н2*СИ, где Н 
— сумма налога, подлежащая уплате, 
Н1 — кадастровая стоимость объекта 
с учетом налогового вычета, Н2 — ин-
вентаризационная стоимость объек-
та, К — понижающий коэффициент, 
принятый в текущем году за 0,2, СИ 
— ставка налога от инвентаризаци-
онной стоимости, установленная в 
соответствии с законом города Мо-
сквы «О ставках налога на имущест-
во физических лиц» от 23 октября 
2002 года, СК — ставка налога от ка-
дастровой стоимости, та самая, что 
колеблется в диапазоне 0,1–2%.

Таким образом, на реальную ве-
личину текущего налога влияет це-
лая масса параметров, включая ин-
вентарную стоимость, отсюда и рас-
хождения в подсчетах. Хотя более су-
щественную роль оказывает все же 
стоимость кадастровая. Именно ее 
при недовольстве размером налога 
в первую очередь и пытаются оспо-
рить. Но стоит ли?

Тест формы и содержания
Прежде чем решать, оспаривать ка-
дастровую стоимость или нет, не-
плохо заранее оценить все предсто-

ящие расходы. Самая первая тра-
та — на рыночную оценку недви-
жимости, а вернее, создание отче-
та, в котором обосновывается сум-
ма, отличающаяся от кадастровой 

в меньшую сторону. Услугу по оцен-
ке квартиры готовы оказать множе-
ство экспертов, однако подойдут не 
все. Чтобы полученный документ 
можно было использовать в даль-
нейшем, специалист как минимум 
должен состоять в саморегулируе-
мой организации оценщиков. Кста-
ти, при обращении именно в такие 
компании собственнику жилья аб-
солютно бесплатно обычно готовы 
оказать крайне полезную услугу. По 
словам Александра Вусова, руково-
дителя проектов консалтинговой 
группы «Апхилл» (компания спе-
циализируется на оценочной дея-
тельности), суть ее заключается в 
предварительной экспресс-оценке 
недвижимости. Дело том, что сами 
владельцы зачастую рыночную сто-
имость своей квартиры определяют 
абсолютно неправильно, ориенти-
руясь не недостоверные сведения. 
Причем, как это ни парадоксально, 
ошибаются они в меньшую сторону, 
а не в большую. Экспресс-оценка по-
зволяет оперативно определить це-
новой диапазон, в который с боль-
шой долей вероятности и попадет 
квартира.

Если кадастровая стоимость ока-
зывается внутри этого диапазона, 
дальнейшую работу затевать и опла-
чивать бессмысленно: налоги в этом 
случае едва ли удастся уменьшить. 
Если же кадастровая стоимость вы-
ходит за верхнюю границу диапа-
зона, можно попробовать сделать 
следующий шаг — заказать подроб-
ный отчет. Расценки на его создание 
в Москве самые разные — от 3,5 тыс. 
до 40–50 тыс. руб. Ведущий анали-
тик крупнейшей базы недвижимо-
сти ЦИАН Александр Пыпин реко-
мендует ориентироваться на те ком-
пании, которые свою работу оцени-
вают от 25 тыс. руб. и выше: больше 
шансов получить профессионально 
выполненный и правильно офор-
мленный отчет. А последнее требо-
вание так же важно, как и первое: по 
данным Росреестра, более 10% дел, 
поданных на пересмотр кадастро-
вой стоимости, возвращаются на до-
работку именно из-за некорректной 
документации.

Куда податься
Подготовленный отчет вместе с за-
явлением о пересмотре кадастровой 
стоимости и документами на квар-
тиру пока можно подавать либо в 
суд, либо в специальную комиссию, 
действующую при территориаль-
ных подразделениях Росреестра. Во 
втором случае дело пойдет быстрее: 
согласно регламенту, весь процесс 
занимает один месяц (хотя по фак-
ту часто бывает и два, но это тоже не 
так много). Непосредственно на за-
седание комиссии имеет смысл при-
гласить эксперта, делавшего оцен-
ку. Это услуга не бесплатная и обой-
дется в среднем в 7–10 тыс. руб., од-

нако при необходимости специа-
лист сможет дать нужные поясне-
ния к своему отчету. Что произойдет 
дальше, зависит от стечения обсто-
ятельств. К сожалению, в 35% случа-
ев, по информации Росреестра, ко-
миссия не встает на сторону собст-
венника и кадастровая оценка оста-
ется прежней. Но есть и хорошая но-
вость: повысить кадастровую стои-
мость комиссия тоже не может. Так 
что в худшем случае владелец поте-
ряет 3,5–60 тыс. руб., выплаченных 
оценщику, но более высокие налоги 
ему не грозят.

Если собственник не согласен с 
выводами комиссии и по-прежнему 
считает, что кадастровая стоимость 
его недвижимости завышена, самое 
время отправляться в суд. В принци-
пе идти туда можно было бы и сра-
зу, не заходя в Росреестр, процеду-
ра это позволяет, просто процесс 
будет более длительным — в сред-
нем от двух месяцев до полугода. С 
сентября 2015 года, после вступле-
ния в силу новой редакции Кодек-
са административного судопроиз-
водства, арбитражные суды подоб-
ными делами больше не занимают-
ся: в столице они теперь находятся 
в ведении Мосгорсуда. Чтобы осно-
вательно подготовиться к процес-
су, возможно, потребуется заказать 
оценку еще у одной-двух компаний 
или быть готовым к тому, что их 
придется привлечь в процессе раз-
бирательства (плюс 7–100 тыс. руб.) 
и пригласить подкованного в када-
стровых спорах юриста для пред-
ставления своих интересов. По све-
дениям Александра Пыпина, услу-
ги такого специалиста обойдутся в 
30–50 тыс. руб.

По информации компании 
«Аверта групп», оказывающей услу-
ги по оценке недвижимости, при 
такой схеме действий шансы полу-
чить устраивающий собственни-
ка результат составляют 75–80%. Ги-
гантская ложка дегтя скрывается в 
оставшихся 20–25%. Как рассказы-
вают в компании «Апхилл», суды, в 
отличие от комиссий из Росреестра, 
могут сами привлекать независи-
мых оценщиков, и, если в их отче-
тах рыночная оценка квартиры ока-
жется выше кадастровой, именно 
ее они могут принять как правиль-
ную. В итоге владелец недвижимо-
сти не только впустую потратит вре-
мя и деньги, но и будет вынужден 
платить более высокие налоги. Та-
ким образом, если уж идти на пе-
ресмотр кадастровой стоимости, то 
стоит заранее представлять себе все 
возможные риски и еще раз посчи-
тать деньги.

Сравнение налево
Сравнивать нужно две суммы. Пер-
вая — все расходы на пересмотр ка-
дастровой стоимости. В случае обра-
щения в комиссию Росреестра, как 

уже было сказано, они составят 3,5–
60 тыс. руб., а при судебной проце-
дуре — 33,5–200 тыс. руб., а может, 
и больше. Вторая величина — это 
потенциальная экономия на нало-
гах, которая может возникнуть при 
уменьшении кадастровой стоимо-
сти. До недавнего времени эконо-
мию на налогах имело смысл счи-
тать за три года: чаще пересматри-
вать кадастровую стоимость в мас-
совом порядке государственным 
органам запрещалось. Сейчас Мин-
экономики рассматривает пакет по-
правок в закон о кадастровой оцен-
ке, среди которых есть идея отдать 
решение о частоте переоценки не-
движимости на откуп региональ-
ным властям. Фактически это озна-
чает, что ее можно будет проводить 
с любой периодичностью. Будет ли 
новая норма принята, пока не ясно, 
но на всякий случай лучше подсчи-
тать возможную экономию на нало-
гах лишь за один год.

Чтобы эта величина превысила 
все затраты, нужно, чтобы кадастро-
вая стоимость была выше рыночной 
хотя бы на 10–15 млн руб., причем 
в процентном выражении эта раз-
ница должна составлять не менее 
30–35%. Однако такие ситуации но-
сят исключительный характер: со-
гласно исследованию ЦИАН, на всю 
Москву нашлись считаные едини-
цы домов, в которых относительная 
разница оказалась выше. Предель-
ный случай, когда кадастровая сто-
имость на 59% превышает рыноч-
ную, касается строения на Саратов-
ской улице (район Текстильщики, 
ЮВАО). Кстати, в этом районе вооб-
ще большинство жилья оказалось с 
завышенной оценкой — в среднем 
на 12%. Однако поскольку сверх-
больших — превышающих 250 кв. м 
— квартир в этом доме нет, а ценник 
в целом соответствует не самому до-
рогому району Москвы, даже ми-
нимальные вложения в пересмотр 
кадастровой стоимости окупить за 
счет налога едва ли получится. Бо-
лее привлекательной могла вы вы-
глядеть ситуация в элитных домах 
престижных районов. Но вот ведь 
парадокс: именно в них кадастровая 
стоимость, как правило, оказывает-
ся ниже рыночной. Неудивительно, 
что среди клиентов оценочных ком-
паний, пытающихся оспорить када-
стровую стоимость, куда чаще ока-
зываются не владельцы столичных 
квартир самого разного ценового 
диапазона, а собственники коммер-
ческой недвижимости, например 
торговых центров, или обладатели 
сверхдорогой загородной недви-
жимости на престижных направ-
лениях Подмосковья. Большинству 
остальных связываться с переоцен-
кой пока невыгодно.

Новостройки тише мыши
Тихо сидеть и не шевелиться име-
ет смысл и всем обладателям квар-
тир в свежих новостройках, введен-
ных в эксплуатацию в последние го-
да два. Их кадастровая стоимость 
почти всегда оказывается ниже ры-
ночной, причем даже в тех локаци-
ях, где в большинстве более старых 
объектов кадастр на голову опере-
жает рынок, в том числе в уже упо-
мянутом районе Текстильщики, где 
различие между кадастровой и ры-
ночной стоимостью составляет в 
среднем 12% в пользу первой. Одна-
ко на вчерашние новостройки это 
правило не распространяется. Ска-
жем, в расположенном здесь ЖК 
«Life Волжская», который введен в 
эксплуатацию два года назад, када-
стровая стоимость составляет 150–
170 тыс. руб./кв. м, тогда как ры-
ночная на 25–30% выше. (Кадастро-
вая стоимость определялась с помо-
щью налогового калькулятора, раз-
мещенного на сайте департамента 
экономической политики и разви-
тия города Москвы, а рыночная — 
по предложениям из открытых баз 
данных с учетом торга в 15%).

В более дорогих домах, распо-
ложенных в престижных частях 
города, различия еще существен-
нее. Так, в сданном в конце 2014 го-
да ЖК «Четыре ветра» (ул. Большая 
Грузинская, Тверской район, ЦАО) 
кадастровая стоимость находится 
на уровне 360 тыс. руб./кв. м, а ры-
ночная — на 60–70% выше. Еще ин-
тереснее ситуация в достроенном 
примерно в то же самое время ком-
плексе Barkli park (Мещанский рай-
он, ЦАО), cданном в конце 2014 го-
да: у значительного числа квартир 
кадастровая стоимость даже ниже, 
чем в Текстильщиках, и составля-
ет 115–130 тыс. руб./кв. м. Хотя есть 
и исключение из правил — с када-
стровой стоимостью 287 тыс. руб./
кв. м. Возможно, это как раз та ситу-
ация, когда кадастровую стоимость 
попытались оспорить, но результат 
получился не в пользу собственни-
ка. Утешением может отчасти слу-
жить то, что рыночная стоимость 
дома все равно выше: она находит-
ся на уровне 700 тыс. руб./кв. м. Вот 
только стоила ли игра свеч?

Наталия Павлова-Каткова

Зарок на налог
Нынешний размер налога на недвижимость возмущает многих  
ее владельцев. По их мнению, суммы платежей получаются несуразно 
большими. В попытке их снизить собственники все чаще пытаются 
оспорить самую существенную величину, влияющую на размер  
налога на имущество,— кадастровую стоимость своего  
жилья. Вот только всегда ли в этом есть смысл?
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дом инвестиции

— сектор рынка —

По ее данным, основные 
игроки этого рынка поми-

мо ГлавУпДК — ОАО ЦМТ, а также ме-
ждународные Rosinka International 
Group и Hines. «Апартаменты на про-
дажу с сервисом от международных 
гостиничных операторов стали по-
являться в Москве сравнительно не-
давно»,— добавляет эксперт. Кстати, 
среднегодовая загрузка московских 
апартаментов от этих игроков — 75–
90%, и это весьма высокий показа-
тель для арендного объекта. Инте-
ресно еще и то, что сейчас гостей из-
за рубежа среди проживающих все-
го около 30%, а остальные жильцы — 
наши соотечественники.

Свое начало формат сервисных 
апартаментов берет в США, где он 
развивается с середины прошлого 
века, а также он весьма популярен 
в европейских странах и в Юго-Вос-
точной Азии — Гонконге, Сингапу-
ре, Индии. Сосредоточена такая не-
движимость в столицах и курортных 
регионах и делится соответственно 
на два типа: деловую и туристиче-
скую. «Первая — это объекты с гости-
ничным управлением, которое ори-
ентировано на деловых людей и чле-
нов их семей, проживающих в них 
ограниченные, но длительные от-
резки времени: от месяца до года,— 
рассказывает Андрей Соловьев.— 
Набор услуг в таких апартаментах 
призван поддерживать высокий уро-
вень повседневного комфорта жиль-
цов, которые приехали работать ли-
бо учиться, но не отдыхать».

Основной покупатель апартамен-
тов данного типа — это человек, ко-
торый, как говорится, «живет на два 
города». Кроме того, такой формат 
подходит холостякам, а также в каче-
стве второго жилья — семье, основ-
ную часть времени проживающей 
за городом, замечает коммерческий 
директор компании «МИЭЛЬ-Ново-
стройки» Анна Шишкина.

По словам специалистов Kalinka 
Group, ярким примером и образцом 
формата столичных сервисных апар-
таментов высокого класса на миро-
вом рынке считается комплекс рези-
денций One Hyde Park в Лондоне под 
управлением международного от-
ельного оператора Mandarin Oriental 
Hotel Group.

Второй тип объектов встречается 
в курортных городах Испании, Ита-
лии, Австрии — в этих странах да-
же на законодательном уровне за-
креплено понятие «туристические 
апартаменты». Суть таких сервис-
ных апартаментов в том, что они 
ориентированы на покупателей, ко-
торые регулярно приезжают в одну 
и ту же локацию и проводят там дли-
тельное время с целью отдыха. Поэ-
тому и сервис здесь в большей степе-
ни ориентирован на отдых и развле-
чение жильцов.

Стоимость апартаментов с об-
служиванием в Европе — $300–
500 тыс., причем, по словам Андрея 
Соловьева, в последние годы они 
становятся популярны у инвесто-
ров, которые несколько месяцев в 
году пользуются ими сами, а осталь-
ное время сдают в аренду с помо-
щью управляющей компании. Алек-
сандр Самодуров приводит в при-
мер строящийся проект Presqu’ile 
De La Touques Residence — Deauville 
в Довиле (Франция). Здесь застрой-
щик Pierre & Vacances-Center Parcs 
Group предлагает апартаменты це-
ной от €400 тыс. «При желании их 
можно сдавать в аренду через управ-
ляющую компанию — доходность 
составит почти 4% годовых»,— до-
бавляет эксперт.

Доход гарантирован
За рубежом формат сервисных 
апартаментов включает множество 
разнообразных инвестиционных 
схем. «Например, leaseback — поль-
зование недвижимостью, когда 
собственник имеет право исполь-
зовать приобретенные им апарта-
менты от одной до восьми недель 
в году, а в остальное время застрой-
щик или управляющая компания 
сдают объект недвижимости в арен-
ду»,— рассказывает Мария Кото-
ва. Подобные варианты с обслужи-
ванием от таких операторов, как 
Pierre & Vacances, Hyatt, Marriott, 
Four Seasons, Hilton, можно найти 
во Франции и США.

Встречаются также fractional 
ownership и timeshare — совмест-
ное владение в формате долевой 
собственности, когда апартамен-
ты находятся в собственности у не-
скольких физических лиц. Такие 
форматы особенно популярны в ку-
рортных зонах — скажем, один сов-
ладелец приезжает отдыхать в апар-
таменты в июне, а второй — в авгу-
сте, а деньги, вырученные за арен-
ду в оставшееся время года, делятся 
между ними соответственно долям в 
собственности.

Кроме того, девелоперы, желая 
привлечь инвесторов, часто обеща-
ют им повышенную ставку доход-
ности в первые три-пять лет. Напри-

мер, в дубайском проекте Anantara 
Residences Dubai the Palm к прода-
же предлагаются апартаменты, рас-
положенные на территории пятиз-
вездного курорта Anantara Palm 
Jumeirah Resort & Spa стоимостью от 
$426 тыс. «Собственники апартамен-
тов получают гарантированные 10% 
дохода в первые три года»,— сооб-
щает Алексей Трещев, директор по 
городской и загородной недвижи-
мости Knight Frank.

Такие обещания вполне могут 
оправдываться и в дальнейшем, но 
многое зависит от локации. В таких 
странах, как США, Великобритания, 
Канада и Сингапур, сервисные апар-
таменты можно охарактеризовать 
как высоко загруженные, а кроме 
того, здесь также наблюдаются вы-
сокие показатели средней продол-
жительности пребывания, замечает 
Мария Котова. «В целом в разных ре-
гионах этот показатель в сервисных 
апартаментах колеблется от 60 до 95 
дней»,— прибавляет она.

Как правило, отельеры создают 
отдельные бренды для сервисных 
апартаментов. Например, Marriott 
позиционирует в этом сегмен-
те такие резиденции, как Marriott 
Executive Apartments, Towne Place 
Suites, Springhill Suites, а сеть Hilton 
— Homewood Suites, Home2Suites. 
Кстати, как только становится из-
вестно о том, что управлять апарт-
комплексом будет известная гости-
ничная компания, стоимость ква-
дратного метра возрастает. «Напри-
мер, в Израиле и цена покупки, и 
стоимость будущей эксплуатации 
могут в этом случае увеличиться в ра-
зы,— делится наблюдениями дирек-
тор департамента загородной недви-
жимости Penny Lane Realty Сергей 
Колосницын.— Планка в $1,5–2 тыс. 
взлетает до $6 тыс., а стоимость об-
служивания дорожает с $1–2 за метр 
в месяц до $4–6».

Почувствуйте разницу
В России развитие сервисных апар-
таментов по традиции началось с вы-
сокобюджетных сегментов. Правда, 
почти одновременно с апарт-ком-
плексом «Звезды Арбата» под управ-
лением Marriott, который уже по-
строен и почти наполовину про-
дан, свои проекты под брендом YE’S 
в Санкт-Петербурге и Москве завер-
шила группа компаний «Пионер» 
— застройщик комфорт-класса. В 
отличие от многих других объек-
тов, предназначенных для инвести-
ций, здесь сразу предложили поку-
пателям два преимущества: во-пер-
вых, все апартаменты сдаются в экс-
плуатацию не только с отделкой, но 
и с полной меблировкой и бытовой 
техникой. А во-вторых, еще на этапе 
строительства была создана собст-
венная управляющая компания, раз-
работавшая несколько программ до-
ходности по зарубежным образцам, 
в том числе и такую, которая предус-
матривает гарантированный доход.

Подобные масштабные проек-
ты массового сегмента имеют широ-
кую целевую аудиторию покупате-
лей — и задачу привлечь достаточ-
ное их количество в ограниченный 
период, чтобы эффективно и рента-
бельно запустить все эксплуатацион-
ные и сервисные процессы, отмеча-
ет Алексей Аверьянов, генеральный 
директор Vesco Group. По его мне-
нию, в высоком сегменте такие про-
граммы почти не работают: «Здесь 
инвесторы выстраивают стратегию 
наполнения своего инвестиционно-
го портфеля по личным предпочте-
ниям и опыту».

Кроме того, публика, покупаю-
щая недвижимость в премиум-клас-

се, отличается куда большей осто-
рожностью, нежели инвесторы мас-
сового сегмента. Новые и непри-
вычные форматы они предпочита-
ют тестировать, прежде чем решить-
ся на покупку. Поэтому застройщи-
ки идут по другому пути: вместо то-
го чтобы предлагать программы с 
высокой доходностью, часть апар-
таментов отделывают и комплекту-
ют всем необходимым для комфорт-
ного проживания, а затем сдают в 
долгосрочную аренду. По словам Де-
ниса Бадикова, в работе сейчас на-
ходится несколько заявок на такие 
контракты — что интересно, пра-
ктически все они предусматривают 
сроки найма от пяти лет и более.

Причина такой популярности но-
вого арендного формата проста: ры-
нок жилой аренды в нашей стране 
законодательно не урегулирован, и 
арендатор, сколько бы он ни платил, 
фактически лицо зависимое. Имея 
дело не с частным лицом, а с профес-
сиональной управляющей компа-
нией, он становится полноправным 
клиентом со всеми вытекающими 
отсюда последствиями. А уж когда 
эта компания называется Marriott, 
Hyatt или Hilton, степень доверия к 
новому арендному жилью возраста-
ет многократно.

Да, но ведь для тех, кто не хочет 
снимать обычную квартиру и приез-
жает в большой город по работе, су-
ществуют отели, скажет придирчи-
вый читатель. Так оно и есть, однако, 
как говорит Денис Бадиков, «отели 
хороши, но ни в одном из них не ви-
сит ваш пиджак». Другими словами, 
номер в отеле, даже пятизвездном, 
не предполагает того домашнего ую-
та, который создается только тогда, 
когда там постоянно находятся лич-
ные вещи жильца и ему не надо пос-
тоянно возить их за собой — можно 
приехать налегке. А если команди-
ровки повторяются каждый месяц, а 
то и чаще, это обстоятельство стано-
вится существенным.

Кроме того, долгосрочная аренда 
сервисных апартаментов выгоднее, 
чем проживание в гостиничном но-
мере. Тимур Сайфутдинов, генераль-
ный директор Point Estate, называ-
ет цифры из зарубежного опыта: в 
апартаментах Marriott Residence Inn 
Munich City East (Германия) номер по 
тарифу «30+ ночей» обойдется в €115 
за ночь, или €3,5 тыс. в месяц, тогда 
как обычная цена номера в этой сети 
начинается от €215 за ночь.

Попробуй привлеки
Одной из проблемных точек ново-
го формата может стать недостаточ-
ное развитие в нашей стране рын-
ка управляющих компаний. Невы-
сокая конкурентность на нем объяс-
няется крайне непростым характе-
ром ниши, считают в Kalinka Group. 
Пока еще довольно затруднительно 
гарантировать постоянный спрос 
и стабильный входящий финансо-
вый поток. Кроме того, маржиналь-
ность бизнеса ограничена значи-
тельными затратами на подбор и 
обучение персонала высокой ква-
лификации, обеспечение беспере-
бойной технической эксплуатации 
зданий и прочими задачами, требу-
ющими не только первоначальных 
вложений, но и, что еще важнее, 
определенных деловых традиций. 
«Нужны стандарты, обучение, опыт 
и взаимодействие всех участников 
рынка»,— уверен Виталий Бобков, 
вице-президент Moscow Sotheby’s 
International Realty.

Притом что качественные управ-
ляющие компании в дефиците, 
спрос на них высок, говорит Любовь 
Борокова, руководитель направле-
ния новостроек Soho Estate. «Поэ-
тому их будет больше,— уверена 
она.— Но должно расти и качество 

их услуг — в противном случае век 
этих компаний будет коротким».

Одним из самых простых спосо-
бов решить проблему управления 
сервисными апартаментами Денис 
Попов считает возможность прихо-
да на российский рынок известных 
гостиничных брендов, уже имею-
щих многолетний опыт в этой сфе-
ре. «Любой пятизвездный бренд 
при качественном проекте с хоро-
шей локацией будет только допол-
нительным бонусом к приобре-
тению недвижимости в комплек-
се»,— полагает он. С ним согласен 
Александр Самодуров: «До насыще-
ния этого рынка еще пять-семь лет, 
и мы видим будущее в увеличении 
числа новых отельных брендов, ко-
торые будут сотрудничать с россий-
скими игроками».

Но привлечь международно-
го оператора непросто, и пока они 
не очень заинтересованы в управ-
лении апартаментами, возража-
ет Алексей Трещев. «Такой вариант 
может быть выгоден только в слу-
чае размещения гостиницы в этом 

же или соседнем здании, при этом в 
ней должно быть не менее 200–300 
номеров»,— поясняет он. К тому же 
требования к отделке, системам без-
опасности и другим составляющим 
проекта у гостиничных операторов 
весьма жесткие. «Это существенно 
усложняет и удорожает проект, на 
что застройщики, не понимая ко-
нечной выгоды, идти сегодня не го-
товы»,— добавляет эксперт.

Без американцев
Тем не менее число апарт-комплек-
сов, строящихся сейчас в столице, 
продолжает расти. Среди подобных 
проектов премиум-класса экспер-
ты называют отель класса de luxe 
под управлением Bulgari, который 
появится на Большой Никитской 
улице и будет включать сервисные 
апартаменты. В реконструирован-
ном здании на 2-й Брестской ули-
це расположится «Резиденция Твер-
ская», где стоимость метра начинает-
ся от 650 тыс. руб., а в переулке ря-
дом с Мясницкой — проект Moss 
Apartments с ценами от 1,15 млн руб. 
за 1 кв. м. В этих двух проектах за-
стройщики предусматривают собст-
венное управление. На этапе строи-
тельства находятся и такие проекты 
с говорящими об адресе названия-
ми, как Balchug Residence и Balchug 
Viewpoint с собственной службой 
эксплуатации и ценами за лот от 
26 млн руб.

Есть и готовые проекты. В уже 
упомянутом комплексе «Звезды Ар-
бата» «квадрат» стоит от 550 тыс. руб. 
На Большой Садовой введен в экс-
плуатацию апарт-комплекс «Сады 
Пекина», где метр в среднем стоит 
502 тыс. руб., а обслуживание будет 
осуществлять гостиница «Пекин». 

В южной башне «Око» в ММДЦ «Мо-
сква-Сити» располагаются апарта-
менты с сервисным обслуживани-
ем, где цена за лот начинается от 
34,6 млн руб. Планировалось при-
влечь к управлению американскую 
Morgans Hotel Group, в этом случае 
в небоскребе был бы также открыт 
бутик-отель Delano Moscow 5*. Од-
нако от этих планов и оператор, и 
девелопер проекта вынуждены бы-
ли отказаться из-за санкций, так что 
теперь жильцы башни пользуются 
услугами управляющей компании.

Интереснее всего выглядит си-
туация в Four Seasons Hotel Moscow 
на Охотном Ряду (бывшая гостини-
ца «Москва»): в открытых листингах 
информация о том, что здесь можно 
что-нибудь приобрести, отсутству-
ет. «Собственник сдает апартамен-
ты в аренду, однако в закрытых про-
дажах есть лоты со стоимостью по-
рядка $50 тыс. за 1 кв. м»,— делится 
данными Денис Попов.

В целом эксперты оценивают се-
годняшнюю долю сервисных апар-
таментов на первичном рынке элит-
ного жилья столицы от 3% до 13%. «В 
десятилетней перспективе этот по-
казатель вполне может увеличить-
ся до 30%»,— считает Александр Са-
модуров. Виталий Бобков не согла-
сен: «Доля таких проектов еще дол-
го не превысит 10–15%». Наиболее 
пессимистично в этом отношении 
настроена Анна Шишкина: «Сейчас 
на рынке Москвы сервисные апар-
таменты — это товар штучный. В 
среднесрочной перспективе доля 
рынка, которую они займут, соста-
вит около 5%».

Однако даже самые большие скеп-
тики уверены: сегмент премиаль-
ных сервисных апартаментов в Рос-
сии только начинает формировать-
ся, и до насыщения ему еще далеко.

Марта Савенко

Беззаботное жилье

Лобби комплекса апартаментов  ничем 
не отличается от гостиничного

В комплексе «Звезды Арбата» 
 квадратный метр стоит от 550 тыс. руб.
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— ипотека —

Программа сделала 
свое дело
Осталось чуть больше месяца дейст-
вия госпрограммы субсидирования 
ипотечных ставок по кредитам на по-
купку жилья в новостройках. Как со-
общили «Ъ-Дому» в Минстрое РФ, «ре-
шение о продлении и переформати-
ровании программы на следующий 
год правительством еще не приня-
то». При этом в министерстве отмети-
ли, что «программу госсубсидирова-
ния процентной ставки по ипотеке 
в том виде, в котором она существу-
ет сейчас, продлевать нецелесообраз-
но. Если сегодня и говорить о новой 
программе, то она должна быть пол-
ностью переформатирована». Каким 
образом трансформируется програм-
ма — неизвестно, однако власти, как 
и участники рынка, считают, что про-
грамма свою задачу выполнила.

Госпрограмма субсидируемой 
государством ипотеки стартовала в 
марте 2015 года как одна из антикри-
зисных мер поддержки продажи жи-
лья в новостройках. Прямая помощь 
рынку и заемщикам стала необходи-
ма после резкого повышения ключе-
вой ставки ЦБ до 17% в декабре 2014 
года. В результате в январе—феврале 
2015 года ставки по ипотеке повыси-
лись до 15–18% годовых, а по ипоте-
ке на новостройки — до 20%. Госпро-
грамма снизила ставку за счет суб-
сидирования выпадающих доходов 
банков до уровня ключевой ставки 
ЦБ плюс 3,5%, вследствие предостав-
ления ими скидок при выдаче фи-
зическим лицам кредитов по ставке 
первоначально 13%, а затем 12% годо-
вых. Заемщик мог взять ссуду на сум-
му до 8 млн руб. в Москве и Санкт-Пе-
тербурге и 3 млн руб. в остальных ре-
гионах при первоначальном взносе 
от 20% на срок до десяти лет.

Этот проект оказался одним из 
самых успешных за всю историю в 

сфере жилищного кредитования. На 
всем протяжении действия програм-
ма была основным драйвером ра-
боты ипотечного рынка, на ее долю 
приходилось в разные периоды до 
45–50% ипотечных кредитов в стране. 
По итогам 2015 года по госпрограмме 
было выдано 32,3% всей ипотеки, а за 
девять месяцев 2016 года — 38,1%. 
Всего с начала действия программы 
было выдано более 425,6 тыс. креди-
тов на сумму 785,2 млн руб..

«Успешность программы государ-
ственного субсидирования была не-
однократно признана всеми участ-
никами рынка и экспертами,— 
подчеркивает первый вице-прези-
дента Газпромбанка Валерий Сере-
гин.— Цифры говорят сами за себя: 
каждый третий ипотечный кредит 
в 2016 году был выдан по програм-
ме ипотеки с госсубсидией. Такая 
же пропорция сложилась и в Газпро-
мбанке. По прогнозам АИЖК, при-
рост общерыночных выдач по ито-
гам 2016 года составит около 40%. 
Программа госсубсидирования по-
зволила сохранить спрос на строя-
щиеся объекты недвижимости в пе-
риод кризисных явлений в эконо-
мике, что дало застройщикам воз-
можность завершить проекты и вы-
полнить обязательства перед буду-
щими собственниками жилья».

Причем заемщиков не останав-
ливали даже достаточно скромные 
возможности, которые предостав-
лял им кредит по госпрограмме. По 
последним данным Минфина РФ 
по итогам реализации программы, 
средняя площадь приобретаемого 
по ней жилья — 50,17 кв. м, а стои-
мость одной квартиры по договору 
— 2,86 млн руб. При этом средняя 
сумма выдаваемого ипотечного кре-
дита — всего 1,8 млн руб. 

”
Доля кре-

дитов с господдержкой составляет 
примерно 60% общих продаж и 90% 
ипотечных кредитов на приобрете-
ние квартир в новостройках»,— от-

мечает начальник управления раз-
вития залоговых продуктов банка 
«Открытие» Анна Юдина.

Как сообщили в пресс-службе 
Сбербанка, за январь—сентябрь те-
кущего года доля выдач по госпро-
грамме составила 87% от всего объ-
ема кредитования первичного рын-
ка жилья. При этом доля госпрограм-
мы в общем объеме ипотечных кре-
дитов банка составила 33%. По про-
гнозам Сбербанка, в декабре ожида-
ется «значительный всплеск» спроса 
в связи с завершением программы.

Заемщики стараются успеть взять 
кредит по программе до ее закры-
тия. «В последние дни перед ее пла-
нируемым завершением наблюда-
ется повышенный спрос, так же, как 
это было в начале 2016 года, когда 
программу планировали завершить 
первый раз»,— констатирует руко-
водитель розничного, среднего и 
малого бизнеса Связь-банка Сергей 
Малышев. Этому способствует и то, 
что под занавес действия льготной 
программы большинство банков 
еще снизили стоимость кредитов 
по госпрограмме. В октябре, напри-
мер, Сбербанк и банки группы ВТБ 
уменьшили ставку до 11,4% годовых.

Вектор на вторичку
В Минфине отмечают, что уже сей-
час ставки по субсидируемой госу-
дарством ипотеке практически рав-
ны рыночному уровню ставок. «Се-
годня средняя ставка по ипотеке со-

ставляет 12,7%, а по программе госу-
дарственного субсидирования про-
центная ставка 12%»,— приводят дан-
ные в министерстве. Ставки по льгот-
ной ипотеке снижались на протяже-
нии всего ее действия в связи с улуч-
шением условий фондирования для 
банков и последовательным сниже-
нием ключевой ставки ЦБ РФ. С на-
чала действия программы регулятор 
несколько раз корректировал став-
ку, в результате она снизилась до 10%.

Участники рынка согласны, что те-
кущий вариант программы себя ис-
черпал. «С учетом значительного сни-
жения рыночных процентных ставок 
по ипотеке в течение 2016 года и фак-
тического их возвращения на докри-
зисный уровень отпадает необходи-
мость субсидирования процентной 
ставки со стороны государства,— со-
гласен первый вице-президента Газ-
промбанка Валерий Серегин.— Вме-
сте с тем после завершения програм-
мы госсубсидирования продолжится 
поддержка со стороны государства от-
дельных категорий заемщиков в рам-
ках существующих программ соци-
альной ипотеки (для молодых семей 
и иных социальных категорий), во-
енной ипотеки и других программ».

Эксперты сходятся во мнении, 
что рынок уже не нуждается в пря-
мой поддержке. «Программа госсуб-
сидирования в ее текущей редакции 
живет при уровне ключевой ставки 
выше 9,5%, а сейчас она уже составля-
ет 10%,— напоминает старший вице-
президент, директор департамента 
ипотечного кредитования ВТБ 24 Ан-
дрей Осипов.— Думаю, есть большая 
вероятность того, что в начале перво-

го квартала 2017 года или даже в кон-
це этого года Банк России все-таки 
сделает еще одно движение по клю-
чевой ставке и снизит ее до 9–9,5%, и 
тогда экономического смысла в про-
длении госпрограммы не будет, по-
скольку при уровне ставок в 12,5% 
рынок хорошо живет сам по себе».

Завершение программы госсуб-
сидирования первичного рынка вер-
нет интерес покупателей к объектам 
на вторичном рынке. «После окон-
чания программы субсидирования 
спрос распределится между кварти-
рами на вторичном рынке и в ново-
стройках»,— уверена Анна Юдина. 
При этом эксперты прогнозируют не-
которую коррекцию ставок в сторо-
ну повышения сразу после заверше-
ния действия госпрограммы. «Сейчас 
среднерыночная ставка находится на 
уровне 12,73%, однако половина рын-
ка — это господдержка по ставке ни-
же 12%, то есть средняя ставка по кре-
дитам на вторичное жилье находится 
на уровне 13,4–13,5%,— определяет 
Андрей Осипов.— После отмены этой 
программы ставка по кредитам на но-
востройки и готовое жилье выровня-
ется и стабилизируется в районе 13%».

После выравнивания ставок за-
емщикам снова придется довольст-
воваться рыночными предложения-
ми. «Условия кредитования на двух 
рынках сравняются, и у новострой-
ки останется только одно преиму-
щество — специальные программы 
с банками,— прогнозирует Сергей 
Малышев.— Они, скорее всего, не 
смогут в полной мере заменить про-
грамму субсидирования, но окажут 
некоторое влияние на рынок».

После завершения госпрограм-
мы, уверены участники рынка, став-
ки продолжат снижение. «Уже сейчас 
наблюдается снижение процентных 
ставок, тренд задают госбанки — ос-
новные лидеры рынка ипотечного 
кредитования,— отмечает Сергей 
Малышев.— Ставка по стандартным 
программам установится в районе 
12,5–13% к концу года. В дальнейшем 
предполагаю еще снижение на 0,5%».

Ценам помогут 
через стройку
Впрочем, даже после завершения 
программы субсидирования ипотеч-
ных ставок правительство продол-
жит оказывать рынку поддержку. В 
Минстрое РФ говорят, что сейчас го-
товится переход к следующему этапу 

развития рынка ипотеки. Какой вид 
она будет иметь, пока неизвестно.

Пока названы основные направ-
ления прямой поддержки строитель-
ного рынка. Уже утвержден объем 
финансирования программы «Ипо-
тека и арендное жилье», включен-
ной недавно в перечень основных 
направлений стратегического разви-
тия РФ. На достижение целевых пока-
зателей в рамках приоритетного про-
екта будет направлено 80 млрд руб. 
из федерального бюджета и 34 млрд 
руб. из региональных бюджетов.

Из федерального бюджета в 2017–
2019 годах будет ежегодно выделять-
ся 20 млрд руб. на субсидирование 
строительства необходимой инфра-
структуры в рамках реализации про-
ектов комплексного освоения терри-
торий, на помощь региональным за-
стройщикам и субъектам страны в ча-
сти обеспечения инженерной, соци-
альной и транспортной внутриквар-
тальной инфраструктурой проектов 
комплексного освоения территорий. 
Уже разработаны правила предостав-
ления поддержки проектам жилищ-
ного строительства. К концу года нач-
нется работа по отбору проектов.

«Минстрой также ведет работу по 
поиску альтернативных инструмен-
тов поддержки строительного и ипо-
течного рынков,— отмечает Вале-
рий Серегин.— Рядом банков, в том 
числе Газпромбанком, совместно с 
компаниями-застройщиками уже 
разработаны и внедрены рыночные 
ипотечные программы для стиму-
лирования продаж отдельных стро-
ящихся объектов недвижимости. В 
рамках таких программ устанавли-
вается льготный период кредито-
вания, в течение которого действу-
ет специальная процентная ставка, 
субсидируемая застройщиком».

Нынешняя экономическая ситу-
ация располагает к оптимистичным 
прогнозам работы рынка ипотеки да-
же после отмены программы господ-
держки. «Думаю, что 2017 год будет 
по объему выдачи ипотечных креди-
тов сопоставим с 2014 годом,— про-
гнозирует Андрей Осипов.— Это свя-
зано с общим оживлением рынка: 
строятся и вводятся в эксплуатацию 
новые объекты, потребительское по-
ведение с восстановлением эконо-
мики меняется, и люди снова готовы 
к дорогостоящим покупкам и долгос-
рочным кредитам».

Елена Пашутинская

Жизнь после субсидий
Субсидирование ипотечных ставок прекратится 
1 января 2017 года. Продлевать эту программу 
в ее нынешнем виде государство считает нецеле-
сообразным, однако сейчас готовится переход 
к следующему этапу развития ипотечного рынка. 
После завершения программы эксперты ожида-
ют стабилизацию ставок на уровне 13% с пер-
спективой дальнейшего снижения на 0,5 %.

Участники рынка считают,  
что прекращение субсидирования 
не снизит активность покупателей
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После скоропостижной смерти Фреда от ин-
флюэнцы (так тогда называли грипп) в 1918 

году бизнес продолжила его вдова, основавшая в 1923 
году компанию Elizabeth Trump & Son.

Сына звали тоже Фред, как и отца. В детстве, по его 
собственным воспоминаниям, он играл только в куби-
ки, строя из них дома. А настоящим девелопментом и 
строительством начал заниматься, будучи еще несовер-
шеннолетним, так что чеки за него подписывала мама. 
Занял у мамы $800, построил дом, продал за $7 тыс.— та-
кой была его первая сделка. Дальше — серьезнее. Дома 
на одну семью, супермаркеты, казармы для ВМФ во вре-
мя Второй мировой войны, жилье для ветеранов после 
ее окончания, программа «Доступное жилье» в Нью-Йор-
ке (как и принято у всех нормальных девелоперов при 
выполнении госзаказов, цены были задраны до непри-
личия). А также строительство жилья для сдачи в аренду 
представителям среднего класса.

Младший брат
Дональд Трамп родился в 1946 году. Детство у него было 
неплохое. Двухэтажный особняк в псевдотюдоровском 
стиле, отец-мультимиллионер, частная школа. Прав-
да, когда ему исполнилось 13 лет, родители перевели 
Дональда из этой школы в кадетское училище — Нью-
Йоркскую военную академию. Мальчик был, как при-
нято выражаться в наше время, гиперактивным, и па-
па с мамой решили направить его бьющую через край 
энергию на что-то полезное. В военном училище Дональ-
ду понравилось. Армейский подход к жизни был прост 
и понятен. Ясно было, что нужно делать, чтобы добить-
ся успеха и попасть наверх. Уже в подростковом возра-
сте Трамп строил далеко идущие планы. Как вспоминал 
один из его однокурсников, «Дональд постоянно гово-
рил о бизнесе своего отца, примеру которого он соби-
рался следовать, но подняться на ступень выше».

Различные источники противоречат друг другу отно-
сительно того, в каком возрасте Дональд Трамп начал ра-
ботать в отцовской компании. Еще ребенком он бывал 
на стройках, а в подростковом возрасте как-то поработал 
на летних каникулах в ремонтной бригаде. Позднее он 
вспоминал: «Мне нравилось работать руками. Я увидел 
другой мир — где чистят и ремонтируют вещи».

Дональд был четвертым по возрасту ребенком в се-
мье и вторым по возрасту мальчиком. Кандидатом на 
роль наследника семейного бизнеса был не он, а его 
брат. Дональду же изначально была уготована пример-
но такая же судьба, какая досталась его младшему брату 
Роберту,— дорасти до топ-менеджера в семейной фир-
ме, а потом наслаждаться жизнью на пенсии. Возгла-
вить фирму, основанную Фредом Трампом-дедом и воз-
главляемую Фредом Трампом-отцом, должен был Фред 
Трамп-младший, сын и внук.

Увы, сам Фред-младший этого не хотел. Ему неинте-
ресны были кирпичи, бетон, стекло, металл, земельные 
участки. Все это было слишком приземленным. Фреда 
манило небо. Он хотел быть летчиком. Учась в универси-
тете, он окончил летную школу. Летал в грозу и пролетал 
под линиями электропередачи. После нескольких неу-
дачных попыток принять участие в отцовских проектах, 
раскритикованных отцом, Фред-младший ушел из деве-
лопмента, устроился пилотом в авиакомпанию и даже 
женился на стюардессе. Увы, его летная карьера не сло-
жилась. Запойный алкоголик, из-за пьянства он был от-
лучен от неба и скончался в возрасте 43 лет.

Наследником отцовской империи стал Дональд (кста-
ти, пример брата так повлиял на него, что он никогда не 
притрагивался к спиртному и сигаретам).

Первая сделка
Дональд Трамп официально начал работать в отцов-
ской компании, носившей в то время название Trump 
Management Co., в возрасте 22 лет, в 1968 году, сразу по-
сле окончания Уортонской школы бизнеса при Пенсиль-
ванском университете. Вскоре он был назначен прези-
дентом компании, которую переименовал в The Trump 
Organization — для большей солидности, которую долж-
но было внушать слово «организация».

Первой миллионной сделкой, проведенной Дональ-
дом Трампом, если верить его мемуарам «Искусство за-
ключать сделки», был совместный с его отцом выкуп 
комплекса Swifton Village. Жилой комплекс на 1,2 тыс. 
квартир в Цинциннати был продан по решению суда 
после того, как его владельцы не смогли выплачивать 
долг по ипотеке. Трампы заплатили за него в 1964 го-
ду $5,75 млн, вложили в реконструкцию $500 тыс. (по 
книге — $700 тыс.), подняли его заполняемость с 33% 
до 100%, а в 1972 году продали за $6,75 млн (по книге — 
за $12 млн), получив скромную прибыль в $0,5 млн (по 
книге — $6 млн).

В мемуарах отсутствует еще один момент, связанный 
с историей этого комплекса. В 1970 году фондовый бро-
кер-афроамериканец Хэйвуд Кэш попытался снять квар-
тиру в Swifton Village, но получил отказ с формулиров-

кой «нет свободных мест». После этого Хэйвуд Кэш обра-
тился в местную правозащитную организацию HOME, 
представитель которой без проблем снял квартиру в 
комплексе. Но при попытке вселиться в квартиру гене-
ральный менеджер комплекса («имевший весьма занят-
ный стиль управления», согласно мемуарам Дональда 
Трампа), выгнал в шею и Кэшей, и правозащитницу из 
HOME, обозвав ее «любительницей ниггеров». Кэш по-
дал в суд, обвинив руководство комплекса в расовой ди-
скриминации. Чтобы закрыть дело, Фред Трамп пода-
рил Кэшам квартиру, которую они собирались снимать, 
а также выплатил $1 тыс. компенсации.

Покорение Манхэттена
В 1971 году Дональд Трамп поселился на Манхэттене. 
Из 80 объектов недвижимости общей стоимостью око-
ло $200 млн, принадлежавших отцовской фирме, в этой 
части Нью-Йорка не было ни одного. По словам Дональ-
да, его отец размышлял так: «Зачем платить тысячи дол-
ларов за квадратный фут на Манхэттене, если в Брукли-
не можно заплатить 30 центов?» Сын же планировал 
масштабные проекты именно на Манхэттене, прини-
мая участие в отцовских операциях в Бруклине и Куин-
се лишь тогда, когда это необходимо.

Летом 1973 года началась распродажа заложенного 
имущества обанкротившейся железнодорожной ком-
пании Penn Central. Распродажа была поручена фирме 
под руководством Виктора Пальмьери. Один из участ-
ков, расположенный на Манхэттене, приглянулся До-
нальду Трампу: железнодорожные пути вдоль берега, 
достаточно убрать рельсы — и можно строить что угод-
но. Согласно мемуарам господина Трампа, дальней-
шие события выглядели так: «Я позвонил в его фирму 
и сказал: 

”
Здравствуйте, меня зовут Дональд Трамп, и я 

хочу купить участок в районе 60-х улиц“. Как правило, 
самый простой подход оказывается самым эффектив-
ным. Думаю, им понравились мои прямота и энтузи-
азм. К тому моменту я еще ничего не построил, но ме-
ня переполняло желание сделать то, о чем люди в куда 
более солидном положении, нежели мое, могли только 
мечтать. Я встретился с Виктором Пальмьери, и мы сра-
зу поладили». По версии противоположной стороны, 
Дональд Трамп написал письмо, на которое ему в тече-
ние полугода никто не удосужился ответить. В декабре 
того же года помогавший Виктору Пальмьери реализо-
вать имущество Penn Central Нед Эйхлер наткнулся на 
письмо Дональда Трампа, опросил весь офис, слышал 
ли кто такое имя (никто не слышал), после чего позво-
нил юноше.

«Он с самого начала разговора начал себя прода-
вать,— вспоминал Нед Эйхлер.— Рассказал об отце, о 
построенных ими домах». Дональд Трамп предложил 
прислать за Недом Эйхлером машину, чтобы показать 
свои объекты в Бруклине. В январе, месяц спустя, госпо-
дин Эйхлер согласился на турне, которое произвело на 
него большое впечатление. Но еще большее впечатле-
ние произвело заявление юноши о том, что мэр города 
может принять его в любой момент. И действительно, 
на следующий день состоялась встреча. Мэр Нью-Йорка 
Абрахам Бим обнял отца и сына Трампов за плечи и зая-

вил: «Все, что хотят мои друзья Фред и Дональд в этом го-
роде, они получают». Нед Эйхлер онемел.

Получив опцион на приобретение вожделенного 
участка, Дональд Трамп стал договариваться с городски-
ми властями о постройке на нем конференц-центра. Пе-
реговоры длились несколько лет, но закончились ничем.

Гораздо удачнее оказался другой проект на землях 
обанкротившейся компании. Убыточная, но располо-
женная рядом с Центральным вокзалом Нью-Йорка го-
стиница Commodore была перестроена в партнерстве 
с гостиничной сетью Hyatt и превратилась в роскош-
ный отель Grand Hyatt. Партнерству были предостав-
лены серьезные налоговые льготы, что вызвало недо-
вольство других представителей гостиничного бизне-
са. Этот проект сделал Дональду Трампу имя в мире не-
движимости Нью-Йорка. За ним последовали другие 
знаковые проекты.

В 1983 году закончилось строительство Trump Tower, 
небоскреба на пересечении Пятой авеню и 56-й улицы, 
здания смешанного предназначения (офисы, магази-
ны, гостиница и апартаменты). Строительство этого зда-
ния было связано с несколькими скандалами. При сно-
се находившегося на этом месте здания магазина Bonwit 
Teller, построенного в стиле ар-деко, Метрополитен-му-
зею были обещаны в дар барельефные скульптуры полу-
обнаженных богинь и железная решетка, к которой они 
крепились. Но все это было уничтожено. Согласно объ-
яснению Дональда Трампа, их демонтаж сильно затор-
мозил бы работы, что привело бы к непредвиденным 
крупным расходам. Кроме того, на строительстве небо-
скреба работали 200 строителей-нелегалов из Польши, 
которые жили на стройке, работали чуть ли не круглосу-
точно, а получали зарплату ниже установленного зако-
ном минимума. Были и другие нарушения, связанные с 
оплатой труда строителей. Судебный процесс в связи с 
этими нарушениями длился 16 лет и закончился миро-
вым соглашением, условия которого суд запретил обна-
родовать. При этом скандалы вокруг Trump Tower весь-
ма способствовали продаже апартаментов в комплексе. 
Среди его бывших и нынешних жильцов — Брюс Уил-
лис, Криштиану Роналду, Жан-Клод Дювалье (Бэби Док), 
Эндрю Ллойд Уэббер, несколько высокопоставленных 
функционеров-коррупционеров FIFA. Кроме того, в пен-
тхаусе пока живет сам Дональд Трамп с семьей — до пе-
реезда в новый дом 20 января 2017 года.

Дональд Трамп вошел в девелоперский бизнес в Нью-
Йорке в очень удачный момент. Первые инвестиции он 
делал, когда цены на недвижимость лежали на дне, го-
родские финансы находились в полнейшем расстройст-
ве, зато уровень уличной преступности достигал пико-
вых значений. В 1980-е цены на недвижимость на Ман-
хэттене выросли в пять раз.

Не менее удачным оказался момент прихода Дональ-
да Трампа в игровой бизнес — с момента его разреше-
ния в штате Нью-Джерси в 1977 году. За 1980-е годы го-
сподин Трамп приобрел в Атлантик-Сити три крупных 
отеля-казино (Trump Plaza, Trump Castle и купленный 
на стадии строительства Trump Taj Mahal), а еще один 
подобный комплекс построил в партнерстве с Harrah’s.

В 1989 году личное состояние Дональда Трампа оце-
нивалось в $1,7 млрд. А в 1990 году грянул кризис. Не та-
кой страшный, как в 2008 году, но тем не менее сильно 
зацепивший господина Трампа. Уже в апреле 1990 года 
журнал Forbes оценивал его состояние в $500 млн.

Проигрыш в казино
В 1991 году было объявлено о банкротстве казино Taj 
Mahal, в которое Дональд Трамп вложил около $1 млрд. 
Чтобы погасить долги, ему пришлось расстаться со сво-
им пакетом акций, а также продать яхту и авиакомпа-
нию, купленную в тучные годы.

В следующем году обанкротились казино Trump 
Castle (была некая ирония в том, что его прибыль сильно 
упала из-за ухода многих потенциальных клиентов в Taj 
Mahal), казино Trump Plaza и нью-йоркский отель Plaza.

Со временем господину Трампу удалось вернуть се-
бе пакеты акций казино-отелей, увеличить капитал до 
предкризисного уровня, а затем превзойти его (в 1997 
году его состояние оценивалось в $2 млрд).

Стоит обратить внимание, что процедурой банкрот-
ства пользовались только компании Дональда Трампа 
(в 2000-е его казино пережили еще два банкротства), сам 
же он никогда не объявлял себя несостоятельным.

Господину Трампу не везло не только в игорном биз-
несе. И в других секторах за пределами сектора недви-
жимости его начинания чаще всего терпели крах. Жур-
нал Trump. По старинке бумажный, не электронный. За-
пущен в 2007 году, бесславно закрылся в 2009 году. Авиа-
компания Trump Airlines. Создана в 1989 году на базе ку-
пленной за $365 млн Eastern Air Shuttle, объявлена об-
анкротившейся в 1992 году. GoTrump — сайт, посвящен-
ный путешествиям, с рекомендациями от имени само-
го Дональда Трампа. Годы жизни — 2006–2007. Настоль-
ные игры Tramp: The Game (1989) и The Appentice (2005). 
Обе не сумели обрести популярность и быстро исчезли 

из продажи. Бифштексы, вода, водка (все под брендом 
Trump) также не сумели завоевать свои секторы рынка. 
Неудачной оказалась и попытка создания собственного 
ипотечного агентства (просуществовало полтора года).

Советский мир
Кроме девелоперских проектов Дональд Трамп добился 
больших успехов в торговле собственным именем, по-
зволяя использовать его в названиях проектов в гости-
ничном бизнесе и жилищном строительстве.

Одним из самых частых его партнеров в этом секто-
ре стала компания Bayrock Group, офис которой перво-
начально размещался в Trump Tower. Bayrock сотрудни-
чает со структурами Дональда Трампа с 2005 года. В их 
активе (если здесь применимо это слово) — объявлен-
ный, но затем отмененный план строительства курорта 
Trump Las Olas во Флориде, а также неудачные гостинич-
ные проекты в штатах Колорадо и Аризона.

Но самый известный совместный проект — открыв-
шийся в 2007 году на Манхэттене 46-этажный отель-кон-
доминиум Trump Soho, в работе над которым к Трампу и 
Bayrock Group присоединилась Sapir Organization.

Sapir Organization принадлежит Тамиру Сапиру (уро-
жденному Теймуразу Сепиашвили). Господин Сапир ро-
дился в Тбилиси, эмигрировал в 1973 году в Израиль, но 
вскоре оказался в США. Первоначальный капитал зара-
ботал торговлей с СССР при посредничестве советских 
дипломатов, работавших в ООН, а в 1990-е удачно вло-
жился в недвижимость на Манхэттене.

Основатель и председатель правления Bayrock Тев-
фик Ариф (урожденный Тофик Арифов) родился в Казах-
стане, работал в Министерстве внешней торговли СС-
СР. Дональд Трамп утверждал, что Тевфик Ариф обещал 
ему 20–25% участия в проектах строительства небоскре-
бов в Москве, Ялте, Варшаве, Стамбуле и Киеве в обмен 
на право использовать его имя. Увы, все проекты сорва-
лись. По мнению господина Трампа — из-за книги аме-
риканского журналиста Тима О’Брайена, в которой До-
нальд Трамп обвиняется в связях с организованной пре-
ступностью. В 2014 году на стоявшую в турецком порту 
Гечек яхту, арендованную Тевфиком Арифом, нагрянула 
полиция. На борту обнаружились десять юных (в том чи-
сле несовершеннолетних) гражданок России и Украины, 
которых турецкая полиция заподозрила в проституции. 
Тевфик Ариф утверждал, что девушки просто пели и тан-
цевали, развлекая гостей яхты.

Второе лицо в Bayrock — ее управляющий директор 
Феликс Саттер (урожденный Хаим Феликс Михайлович 
Сатер). Родился в Москве, в 1973 году бежал вместе с ро-
дителями от антисемитизма и преследований на рели-
гиозной почве в Израиль, но оказался в США. Судим за 
драку в баре (ударил своего противника стеклом от раз-
битого бокала в глаз), а также за участие в многомилли-
онной биржевой афере (пошел на сделку с правосудием, 
помог привлечь к ответственности замешанных в афере 
мафиози, став информатором ФБР, а также оказал США 
большие услуги в сфере национальной безопасности, 
так что в итоге отделался штрафом). С работой на Дональ-
да Трампа в качестве советника по проекту Trump Soho 
Феликс Саттер совмещал работу в качестве старшего со-
ветника в «Миракс Групп» Сергея Полонского.

Судьба проекта Trump Soho смутно напоминает неко-
торые проекты «Миракс».

Большая часть апартаментов в комплексе не была 
продана. Десять покупателей подали в суд на владель-
цев комплекса, обвинив их в ложной рекламе. Иванка 
Трамп, дочь Дональда, в июне 2008 года заявила в ин-
тервью Reuters, что в здании распроданы 60% апартамен-
тов. Годом позже Дональд-младший (сын) называл циф-
ру 55%. Но согласно официальным документам, подан-
ным властям, в марте 2009 года этот показатель находил-
ся в диапазоне 15–30%. Кроме того, потенциальным по-
купателям была обещана прибыль в размере 153% годо-
вых, если они будут пересдавать свое жилье, когда не бу-
дут им пользоваться. Десять «обманутых вкладчиков», 
включая известного французского футболиста Оливье 
Дакура, в 2011 году подали в суд. Адвокаты Дональда 
Трампа договорились выплатить недовольным компен-
сацию в размере 90% от сумм аванса за квартиры в ком-
плексе. По условиям договоренности все истцы обеща-
ли не давать показания против владельцев комплекса 
по уголовному делу о мошенничестве, в результате чего 
дело было закрыто.

Воспоминание о будущем
В июне 2015 года Дональд Трамп заявил, что на мекси-
канской границе необходимо построить стену, защища-
ющую США от нелегальных мигрантов. Сам господин 
Трамп оценил стоимость постройки в $8 млрд. Экспер-
ты, опрошенные CNN, назвали цифру $10 млрд — только 
за стройматериалы, без учета расходов на строительство.

Единственная помеха на пути этого проекта — отсут-
ствие инвестора. Дональд Трамп считает, что финанси-
ровать его должна Мексика, президент Мексики так не 
считает. А жаль — в США есть как минимум одна круп-
ная девелоперская компания с хорошей репутацией, 
способная справиться с таким заказом.

Алексей Алексеев

Дома, которые построил Трамп

46-этажный отель-кондоминиум Trump Soho на Манхэттене, 
открывшийся в 2007 году

Отель-казино Trump Taj Mahal — один из самых неудачных 
проектов Трампа
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— коммуналки —

Неочевидные признаки
Сейчас расселение аварийного и ветхого фон-
да Петербурга в основном проводится в рам-
ках «Программы расселения аварийного жи-
лья», стартовавшей в 2005 году, а также сов-
местного проекта частного бизнеса и город-
ских властей «Развитие застроенных терри-
торий в Санкт-Петербурге» (РЗТ), запуск кото-
рого состоялся в 2008 году. И если реализация 
«Программы расселения аварийного жилья» 
практически закончена, то назвать сроки за-
вершения РЗТ пока никто не может. Низкими 
темпами проходит и реновация историческо-
го центра города.

«В мировой практике считается, что в сред-
нем за год должно выбывать от 1% до 1,5% жи-
лого фонда,— говорит генеральный директор 
АО 

”
Строительный трест“ Евгений Резвов.— В 

Петербурге сегодня около 30 тыс. жилых мно-
гоквартирных домов, соответственно, в год 
норма убыли — 300 зданий. А у нас в год ава-
рийными признают менее десяти домов. В 
итоге город постепенно разрушается». 

По словам юриста практики по недвижи-
мости и инвестициям «Качкин и партнеры» 
Андрея Кулакова, проблема, как обычно, за-
ключается в применении существующей 
нормативной базы на местах. «Критерии при-
знания многоквартирных жилых домов ава-
рийными достаточно субъективны, что по-
зволяет межведомственным комиссиям при-
ходить к выводу об отсутствии аварийности 
и возможности устранения отдельных дефек-
тов дома путем текущего ремонта. Даже если 
в общечеловеческом понимании дом давно 
уже непригоден к проживанию»,— говорит 
Андрей Кулаков.

В результате на территории Петербурга сот-
ни домов, которые, по сути, являются трущо-
бами, не расселяются десятилетиями. Причем 
достаточно большое количество таких строе-
ний находится в престижных городских ло-
кациях. Так, в историческом микрорайоне Ка-
менка в Приморском районе, который счита-
ется одним из самых дорогих «спальников», 
стоит длинный ряд из десятков покосивших-
ся одно- и двухэтажных старых деревянных 
домов и два кирпичных барака. В том же При-
морском районе в бывшем военном городке 
в Коломягах неподалеку от элитных особня-
ков люди также живут в домах, изношенных 
более чем на 70%. Остро стоит вопрос расселе-
ния аварийного жилья и для других районов 
Петербурга и Ленинградской области. В част-
ности, эксперты обеспокоены состоянием 
исторического центра Петербурга, который 
включает более 4 тыс. памятников архитекту-
ры, построенных в XVIII — начале XX веков и 
на сегодняшний день находящихся не в луч-
шем состоянии. По разным оценкам, в цент-
ре северной столице более 900 зданий требу-
ют капитального ремонта и реконструкции.

Человеческий фактор
Впрочем, даже признание дома аварийным 
или ветхим жильем не гарантирует его бы-
строго сноса и освобождения территории 
под новое строительство. Например, до сих 
пор не завершено расселение домов, кото-
рые были признаны аварийными в рамках 
Программы расселения аварийного жилья. 
По итогам первого полугодия 2016 года по-
прежнему не решены имущественно-право-
вые вопросы с жильцами 20 многоквартир-
ных домов. Причем зачастую причиной про-
буксовки расселения домов становятся вовсе 
не административные барьеры или же отсут-
ствие финансов в бюджете, а неоправданно 
завышенные ожидания жильцов аварийных 
зданий, которые упорно не соглашаются на 
предложенные им квартиры или денежные 

компенсации. По данным Жилищного коми-
тета Санкт-Петербурга, около 15% собствен-
ников жилья в домах, включенных в «Про-
грамму расселения аварийного жилья», высе-
ляли по решению суда. «Нередко сроки рассе-
ления и, соответственно, начала строительст-
ва затягиваются из-за нерадивых владельцев 
аварийного жилья, которые завышают стои-
мость недвижимости до нереальных разме-
ров»,— подтверждает маркетолог-аналитик 
ЗАО «БФА-Девелопмент» Юлия Семакина.

По этой же причине черепашьими темпа-
ми продвигается и одна из самых масштаб-
ных программ расселения ветхого жилья — 
«Развитие застроенных территорий в Санкт-
Петербурге», которая стартовала в 2008 го-
ду. В рамках программы было запланиро-
вано строительство многоквартирных до-
мов общей площадью 8,44 млн кв. м, из ко-
торых 1,6 млн кв. м жилья к 2019 году долж-
но быть передано жильцам расселяемых до-
мов. Однако с самого начала программа на-
чала буксовать, и в итоге, по данным коми-
тета по строительству, за восемь лет «СПб Ре-
новация» и «Воин-В» смогли построить всего 
65,7 тыс. кв. м жилья. То есть в общей сложно-
сти компании выполнили свои обязательст-
ва менее чем на 1%. Правда, к концу текуще-
го года «СПб Реновация» намеревается сдать в 
эксплуатацию еще один объект — ЖК «Стере-
ос» в Красногвардейском районе площадью 
61 тыс. кв. м. Однако даже с учетом того, что 
в семи кварталах «СПб Реновация» начаты ра-
боты по возведению 16 домов и 2 дома стро-
ятся на площадках «Воин-В», очевидно, что 
реализовать программу в заявленные сроки 
не удастся. В Смольном убеждены, что к мо-
менту завершения договоров с городом «СПб 
Реновация» выполнит свои обязательства на 
10%, а «Воин-В» — на 13%.

Юридический аспект
Руководитель службы по работе с госоргана-
ми «СПб Реновация» Дмитрий Михалев рас-
сказал, что основные сложности программы 
РЗТ связаны как раз с расселением, в частно-
сти с так называемым синдромом последне-
го жильца. «В нашей практике уже были слу-
чаи, когда последние жители дома начина-
ли шантажировать компанию необоснован-
ными требованиями. Например, за трехком-
натную квартиру в двухэтажном доме в пре-
даварийном состоянии в Колпино просили 
20 млн руб., за трехкомнатную квартиру в 
хрущевке в Красносельском районе требова-
ли еще больше — 45 млн руб. На переговоры 
с такими жителями уходит до полутора лет, 
а в это время сотни семей ждут расселения в 
новые дома»,— делится Дмитрий Михалев.

«Само по себе решение о развитии застро-
енной территории не является основанием 
для изъятия жилья у граждан,— поясняет Ан-
дрей Кулаков.— В отсутствие решения о при-
знании домов аварийными жители ренови-
руемой территории должны добровольно об-
менять свое жилье на другое, предоставлен-
ное застройщиком, или получить возмеще-
ние стоимости своего жилья. Без их согла-
сия в такой ситуации реновация становится 
практически невозможной, как, например, в 
случае с развитием территорий компаниями 

”
Воин-В“ и 

”
СПб Реновация“. По словам юри-

ста, в таких условиях основная проблема раз-
вития территорий зачастую заключается в от-
сутствии пятна входа — участка под размеще-
ние первого жилого дома (без сноса существу-
ющих домов), в который можно было бы пе-
реселить часть жителей, что, в свою очередь, 
позволило бы снести или реконструировать 
расселенный дом. «Если же существующая за-
стройка не позволяет построить новый дом, 
то застройщик вынужден искать площадку в 
другом квартале или районе и убеждать каж-

дого жильца переехать в другое место, что, 
как показывает практика, крайне проблема-
тично»,— комментирует Андрей Кулаков.

Эксперты поясняют, что, в отличие от го-
сударства, инвестор не имеет рычагов дав-
ления на собственников квартир, однако 
властные структуры занимают абсолютно 
индифферентную позицию. «Все признают, 
что реновация хрущевок, проводимая в рам-
ках РЗТ,— это социальная программа. Одна-
ко при расселении собственников — а это 
львиная доля жителей кварталов, входящих 
в программу РЗТ,— власти самоустраняют-
ся, видя только нанимателей жилья. Необхо-
дима корректировка законодательной базы, 
чтобы расселение собственников шло более 
эффективно»,— считает Дмитрий Михалев. 
Президент холдинга RBI Эдуард Тиктинский 
также убежден, что решить проблему чело-
веческого фактора вполне возможно, разра-
ботав соответствующие нормативные доку-
менты. «

”
Дилемма последнего жильца“ долж-

на быть исключена на законодательном уров-
не,— настаивает Эдуард Тиктинский.— Необ-
ходим четкий механизм: какие здания подле-
жат расселению, по каким правилам это рас-
селение проводится, на какую компенсацию 
могут рассчитывать жители».

Законодательные сюрпризы
Кроме того, девелоперы должны быть уве-
рены в неизменности основных правил иг-
ры. «Генплан, Правила землепользования и 
застройки, региональные нормативы градо-
строительного проектирования и т. п. долж-
ны быть зафиксированы минимум на пять 
лет»,— считает господин Тиктинский. По его 
мнению, ни один девелопер не рискнет вкла-
дывать средства в проект с неочевидной эко-
номикой, а финансовый выхлоп проектов, 
сопряженных с расселением, в настоящее 
время абсолютно непредсказуем.

Действительно, из-за постоянных измене-
ний в законодательстве петербургские деве-
лоперы во время реализации проекта чувст-
вуют себя как на пороховой бочке. «Если рас-
селение происходит вне рамок государствен-
ной программы с четко прописанной проце-
дурой взаимодействия с жителями сноси-
мых домов, то оно несет в себе колоссальные 
риски для застройщика,— подтверждает 
Дмитрий Михалев.— Это слабо прогнозиру-
емый процесс как по времени, так и по затра-
там. А к моменту, когда дома будут расселе-
ны, может оказаться, что изменились и эко-
номические условия, и градостроительные 
нормативы, и проект уже убыточен».

Так, замороженным оказался проект ре-
новации Старопарголовского массива в Вы-
боргском районе. Расселение восьми домов 
в этом квартале, на месте которых должны 
были появиться современные высотки, на-
чалось в 2013 году силами частных инвесто-

ров без какой-либо поддержки государства. 
«Здания представляли собой ужасное зрели-
ще,— вспоминает Евгений Резвов.— Несмо-
тря на то что их называли немецкими коттед-
жами, по сути, это были обычные бараки с де-
ревянными полами и перекрытиями, ветхи-
ми коммуникациями и фасадами».

В течение 2013–2015 годов было рассе-
лено 95 квартир обшей площадью около 
5,6 тыс. кв. м, в которых проживали 150 се-
мей. Общий объем предоставленного ново-
го жилья, на которое был потрачен 1 млрд 
руб., составил более 8,3 тыс. кв. м. «При рас-
селении учитывались все пожелания людей, 
благодаря чему более 80% жильцов остались 
в этом же микрорайоне»,— рассказывает Ев-
гений Резвов. Тем не менее полностью реа-
лизовать проект не удалось, поскольку, как 
обычно, перед началом нового строительст-
ва начались митинги несогласных. «Мы за-
нимались разработкой проекта планиров-
ки территории,— рассказывает Евгений Рез-
вов.— По действующим на тот момент Прави-
лам землепользования и застройки на участ-
ке можно было строить дома высотой до 80 м. 
Вступая в этот проект, его экономика рассчи-
тывалась именно исходя из этой высотно-
сти. Но, к сожалению, мы столкнулись с про-
тестными действиями, которые повлияли на 
снижение высотности в квартале до 16 м, что 
кардинально изменило рентабельность про-
екта»,— объясняет эксперт.

Коммунальные проблемы
Расселение коммуналок, число которых в 
Петербурге в настоящее время превышает 
82 тыс. квартир, также часто становится за-
тяжным процессом из-за пресловутого чело-
веческого фактора. По словам директора по 
маркетингу, рекламе и PR корпорации «Ад-
векс. Недвижимость» Анастасии Лебедевой, 
это самая главная проблема, с которой стал-
киваются риэлторы и частные инвесторы. 
«Зачастую логику в действиях коммунальных 
соседей забивают эмоции и они действуют по 
принципу 

”
выколю себе глаз, пусть у моей те-

щи будет зять кривой“. Да и желания жителей 
коммуналок во много раз превышают их ре-
альные возможности»,— поясняет эксперт.

Мало чем отличается и поведение жиль-
цов коммунальных квартир, попавших в це-
левую городскую программу «Расселение 
коммунальных квартир», которая была запу-
щена в Петербурге в 2008 году. До кризиса ре-
ализация программы осуществлялась за счет 
выплат участникам программы бюджетных 
субсидий. Добавив некоторое количество соб-
ственных средств, они могли выкупить ком-
наты у соседей или же самостоятельно при-
обрести отдельное жилье. Однако второй ва-
риант программы предусматривал поиск ин-
вестора посредством конкурсных торгов, по-
сле чего квартира расселялась на паях с горо-
дом. И если в первом случае люди, как прави-
ло, вели себя вполне адекватно, то в варианте 
с инвестором практически никогда не обхо-
дилось без капризов. По словам Андрея Кула-

кова, помимо нереальных финансовых тре-
бований, которые выдвигают владельцы ком-
нат, видя интерес к ним инвестора или госу-
дарства, расселение исторических или про-
сто центральных кварталов значительно за-
труднено тем, что люди просто не хотят из 
них выезжать. «Даже если инвестор предло-
жит соответствующее всем нормативам и 
большее по площади жилье в другом районе, 
многие жители исторического центра отка-
жутся, поскольку проживание в данной лока-
ции представляет для них самостоятельную 
ценность»,— объясняет Андрей Кулаков.

Сейчас процесс расселения коммуналь-
ных квартир серьезно затормозился, посколь-
ку из-за непомерных требований жильцов 
коммуналок интерес со стороны частных ин-
весторов практически сошел на нет. «По боль-
шому счету подавляющая часть коммерче-
ски эффективных объектов была расселена 
еще в 1990-х или же начале нулевых. А в том, 
что осталось, как правило, нет экономики»,— 
объясняет генерального директора Knight 
Frank St Petersburg Николай Пашков. И лю-
дям, живущим в коммуналках, остается упо-
вать на помощь государства. А оно, как извест-
но, большие средства на такие вещи не выде-
ляет. В 2016 году из бюджета Санкт-Петербур-
га на реализацию программы было выделе-
но 3,1 млрд руб., поэтому к концу года удастся 
расселить чуть более 5 тыс. квартир.

Государственный вопрос
По словам Николая Пашкова, потенци-
ал «стареющих» кварталов очень высок. 
«Все они находятся в историческом цент-
ре либо недалеко от него или же в обжитых 
спальных районах. С точки зрения лока-
ции эти места могли бы быть очень востре-
бованы»,— убежден эксперт. Поэтому рассе-
лять старые и ветхие кварталы необходимо. 
«Если сегодня не заниматься этими вопроса-
ми, мы столкнемся с еще большим обветша-
нием жилого фонда города. Но без вмеша-
тельства государства решить данные вопро-
сы не получится»,— считает Евгений Резвов.

В частности, необходимо создать внят-
ный механизм работы по реновации ста-
рых кварталов. По мнению господина Резво-
ва, первоначальной причиной пробуксовки 
программы РЗТ является отсутствие четко-
го анализа кварталов, выделенных для рас-
селения. «Именно из-за этого в нескольких 
кварталах отсутствуют точки входа или они 
определены на месте скверов. В большинст-
ве кварталов в программу включена толь-
ко часть домов, что, соответственно, приве-
ло к уплотнительной застройке. Немудре-
но, что застройщики столкнулись с проте-
стами местных жителей и градозащитни-
ков. А проблема — в отсутствии элементар-
ного планирования на начальном этапе»,— 
утверждает Евгений Резвов.

Необходимо также решить проблему пос-
тоянно увеличивающихся обременений. 
«Изначально город за свой счет должен был 
обновить социальную инфраструктуру, ин-
женерные сети в кварталах реновации,— 
объясняет господин Резвов.— Но постепен-
но все эти затраты переложили на плечи за-
стройщика, и экономика проектов ухудши-
лась. Добавим к этому макроэкономическую 
ситуацию, которая повлияла на себестои-
мость строительства, а также 

”
регулярную“ 

смену команды в строительном секторе го-
рода, что, в свою очередь, привело к увеличе-
нию сроков согласования проектов, их пере-
смотру, пересогласованию и, как следствие, 
увеличению сроков по проекту и финансо-
вых затрат». И, наконец, по мнению участни-
ков рынка, для успешной работы с расселяе-
мыми объектами нужно по максимуму ней-
трализовать человеческий фактор. «Мы раз-
работали предложения, которые бы позво-
лили учесть интересы всех участников про-
цесса. Например, при расселении 80% жите-
лей дома квартиры оставшихся 20% должны 
выкупаться по рыночной цене в принуди-
тельном порядке. Без такого механизма про-
грамма реновации не сможет реализовы-
ваться приемлемыми темпами»,— расска-
зал Дмитрий Михалев. По словам эксперта, в 
Смольном данное предложение нашло под-
держку, сейчас прорабатываются законода-
тельные инициативы в этом направлении.

Татьяна Елекоева

Синдром последнего жильца
Старый фонд Петербурга независимо от его состояния 
всегда был, есть и будет лакомым кусочком для инвес-
торов любого толка. В последнее время число охотни-
ков вписываться в эксперименты с расселением квар-
тир, домов и кварталов медленно, но верно стремится  
к нулю. Эксперты считают, что интерес частных инвесто-
ров могут вернуть только новые законодательные ини-
циативы, которые упорядочат процедуры расселения.

В Петербурге сотни домов, которые, по сути, 
являются трущобами, не расселяются  
десятилетиями
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дом проекты

— небоскребы —

В отдалении
«Из наших окон открываются виды 
на всю Москву» — так обычно утвер-
ждают продавцы всех небоскребов в 
«Москва-Сити». В принципе это вер-
но, как и то, что плотную группу вы-
соток делового центра хорошо вид-
но даже из отдаленных районов сто-
лицы. За одним исключением: ни 
один из небоскребов «Москва-Сити» 
не позволяет своим обитателям даже 
с самых верхних этажей увидеть… 
панораму «Москва-Сити». Как гово-
рится, лицом к лицу лица не уви-
дать. Высотки делового центра смо-
трят друг на друга окна в окна.

А большое, как известно, видит-
ся на расстоянии. Neva Towers как 
раз и находится в некотором отдале-
нии от остальных объектов делового 
центра — за 1-м Красногвардейским 
проездом. Отдаление очень относи-
тельное: если, например, смотреть с 
вертолетной высоты, покажется, что 
Neva Towers находится на расстоя-
нии вытянутой руки от остальных 
небоскребов. А вот из панорамных 
окон апартаментов нового объекта 
«Москва-Сити», этот сияющий огня-
ми новый центр столичной жизни, 
как на ладони.

Впрочем, местоположение не 
единственное, чем выделяется Neva 
Towers среди других проектов дело-
вого центра.

Среда обитания
Знаете, чем отличается московский 
«Сити» от других деловых кварталов 
мира, таких как Манхэттен или лон-
донский Сити? Тем, что в нем нет фа-
садов. Мировые деловые центры 
строились веками. Проходя по их 
улицам, мы видим соразмерные чело-
веку старинные здания (которые, ко-
нечно, в свое время казались несораз-
мерно большими), и уже на их фоне 
мы видим современные небоскребы.

В «Москва-Сити» никакого фо-
на нет. Взгляд прохожего упирает-
ся в стекло и бетон первых этажей 
и входные группы. Не говоря уже о 
том, что ландшафтный дизайн или 
хотя бы небольшой бульварчик — 
непозволительная роскошь для то-
го пятачка земли, где сосредоточе-
ны офисы крупнейших российских 
и международных компаний. Между 
прочим, в «Москва-Сити» самая вы-
сокая в мире плотность застройки — 
4,3 млн кв. м на 60 га.

Neva Towers предлагает совсем 
другую организацию пространст-
ва. Он расположен на участке 2,41 га 
— это больше, чем у любого другого 
проекта в ММДЦ. Комплекс образо-
ван двумя зданиями — высотой 290 и 
338 м (63 и 77 этажей), объединенны-
ми общим стилобатом. Этот четырех-
этажный стилобат и является фаса-
дом здания, соразмерным человеку. 
На внутренней территории нашлось 
место для озеленения и прогулочных 
зон: здесь расположится простор-
ный сквер размерами с футбольный 
стадион. Но это еще не все: на кров-
ле стилобата спроектирован част-
ный парк, доступный обитателям 
комплекса, а также панорамный бас-
сейн. Кстати, проектирование и стро-
ительство Neva Towers осуществляет-
ся по стандартам LEED (Leadership in 
Energy and Environmental Design — 
«Лидерство в энергетическом и эко-
логическом проектировании») Аме-
риканского совета по экологическо-
му строительству, проект заявлен на 
получение LEED Gold сертификата.

Таким образом, комплекс сочетает 
высотность, которая диктуется самим 
местоположением, и благоприятную 
среду обитания, сравнимую с района-
ми исторического центра Москвы.

Современная классика
Архитектура башен Neva Towers так-
же отличается от стиля, принятого в 

«Москва-Сити»: его образ напомина-
ет классические нью-йоркские небо-
скребы в современном прочтении.

Проект был разработан командой 
архитекторов: SPEECH (Россия), HOK 
(США), FXFOWLE (США). 

Вот как прокомментировал архи-
тектурную идею комплекса Сергей 
Чобан, руководитель архитектурно-
го бюро SPEECH: «В 

”
Москва-Сити“ с 

избытком хватает высотных доми-
нант, которые могут похвастаться 
экстравагантными формами и силу-
этами, но еще не было башен, спро-
ектированных в традиции истори-
ческих небоскребов, в облике кото-
рых легкость стекла и массивность 
натурального камня дополняют друг 
друга. Такой образ не подвержен си-
юминутной моде, это классика жан-
ра, претворенная в жизнь сегодня. В 
Neva Towers роскошный вид из окон 

сочетается с ощущением солидного 
каменного дома, который будет сто-
ять века. При этом важно, что ком-
плекс спроектирован с учетом всех 
самых современных запросов и тре-
бований, обеспечивая будущим 
жильцам комфорт проживания».

Интерьеры общественных про-
странств комплекса разрабатывает 
всемирно известное бюро HBA/Hirsch 
Bedner Associate, которое отвечает 
за дизайн ведущих мировых отель-
ных брендов высшего класса: Hilton, 
Marriott, Fairmont, Hyatt, Sheraton, 
Four Seasons, Mandarin Oriental, Ritz 
Carlton, Waldorf Astoria и др.

Конечно же, стилобатная часть не 
только архитектурный, но и функ-
циональный элемент здания. Имен-
но здесь расположится клубная ин-
фраструктура комплекса: панорам-
ный бассейн в частном парке на кры-

ше, фитнес-клуб со SPA и хаммамом, 
сквош-корты, виртуальный гольф, 
собственный кинозал, музыкаль-
ная и караоке-студии, зал для инди-
видуальных занятий. «Широкий на-
бор сервисов и собственный парк ре-
ализуются в рамках концепции 

”
дом 

без границ“, которая позволяет нахо-
дить больше времени для себя, что 
непросто в современном ритме»,— 
говорит Анастасия Рагозина, совет-
ник председателя совета директоров 
компании-застройщика Renaissance 
Development.

А подземный паркинг насчитыва-
ет 2040 машино-мест — почти по два 
на резиденцию.

Выбор площади
Общая площадь комплекса Neva 
Towers составляет почти 350 тыс. 
кв. м, основную часть занимают 
апартаменты. Всего в комплексе бу-
дет 1210 апартаментов, площадь ко-
торых варьируется от 60 до 300 кв. м.

Апартаменты передаются покупа-
телям в состоянии white box, то есть 
полностью готовыми для укладки 
финишных отделочных материалов 
и реализации индивидуального ди-
зайна. Продажи апартаментов нача-
лись в середине сентября. На сегод-
няшний день возводится 21-й этаж 
77-этажной башни, уже построено 
более 50% конструкций в подземной 
части комплекса.

Проект планируется завершить 
во втором квартале 2019 года. Таким 
образом, срок ожидания чуть боль-
ше двух лет — вполне стандартный 
тайминг даже для куда менее мас-
штабных московских проектов.

«Первые месяцы продаж уже по-
казали высокий потенциал Neva 
Towers. Застройщик объективно 
оценил интерес целевой аудитории 
к проекту, грамотно определил цено-

вую политику и концепцию реализа-
ции апартаментов, начиная с офор-
мления офиса продаж,— говорит 
Екатерина Румянцева, председатель 
совета директоров Kalinka Group.— 
Спрос на апартаменты в Neva Towers 
генерируется исключительными 
условиями предложения, актуаль-
ными для рынка площадями лотов и 
конкурентными ценами, которые в 
полтора раза ниже среднерыночных 
в этой локации. У клиентов не оста-
ется вопросов к предложению: толь-
ко в Kalinka Group количество пока-
зов и предварительных бронирова-
ний увеличилось в три раза с начала 
осени. При этом сделки закрывают-
ся оперативно, без лишних размыш-
лений. Проект имеет серьезный ин-
вестиционный потенциал: сегодня 
можно войти с минимальным бюд-
жетом порядка 20 млн руб., в тече-
ние трех лет мы прогнозируем уве-
личение стоимости апартаментов на 
60–80%. Neva Towers не имеет пря-
мых аналогов на рынке Москвы, это 
одно из самых заметных и знаковых 
предложений на столичном рынке 
недвижимости».

Цены и условия
Попробуем оценить предложение 
апартаментов в Neva Towers с точ-
ки зрения текущей рыночной ситу-
ации. В настоящее время минималь-
ная цена квадратного метра в проек-
тах «Москва-Сити» — 352 тыс. руб. за 
1 кв. м. И то это специальное предло-
жение в одном из проектов на огра-
ниченное количество лотов. А вооб-

ще-то цены начинаются от 470 тыс. 
руб. за «квадрат» (с уже выполненной 
отделкой). В Neva Towers минималь-
ная цена — 250 тыс. руб. за 1 кв. м с 
отделкой «под чистовую». То есть раз-
ница практически вдвое.

Еще важнее цена «входного биле-
та» — минимальная стоимость апар-
таментов, предлагаемых на прода-
жу. Сейчас клиенты могут выбрать 
в Neva Towers апартаменты с одной 
или двумя спальнями с 5-го по 28-й 
этаж, площадью от 60 до 95 кв. м. Ми-
нимальная цена — 15,8 млн руб. при 
стопроцентной оплате. В остальных 
проектах «Москва-Сити», не считая 
спецпредложений, «входной билет» 
почти вдвое дороже — 31,6 млн. При 
этом эксперты прогнозируют увели-
чение цены в Neva Towers в размере 
15–20% в течение ближайшего года 
и в пределах 60–80% через три года, 
когда комплекс будет полностью за-
кончен. Неудивительно, что до 50% 
покупок в Neva Towers осуществля-
ется частными инвесторами.

Этому способствуют и привлека-
тельные условия покупки. При пол-
ной оплате клиент получает десяти-
процентную скидку. Возможна так-
же беспроцентная рассрочка на два 
года при первоначальном взносе в 
размере 5%. То есть стать владельцем 
апартаментов в Neva Towers можно, 
внеся всего 875 тыс. руб. Пожалуй, в 
истории московского девелопмента 
еще не было таких лояльных усло-
вий как для конечного покупателя, 
так и для частного инвестора.

Дарья Фоменко

Увидеть все
Открылись продажи в последнем масштабном комплексе в «Москва-Сити», где представлены апар-
таменты,— Neva Towers. Две высотки будут сданы в 2019 году, одновременно с окончанием строи-
тельства делового центра «Москва-Сити» и реконструкции набережных Москвы-реки в этом районе 
города. На этом — все. На долгие десятилетия вся эта агломерация небоскребов останется неиз-
менной. Посмотрим, какое новое слово скажут нам создатели Neva Towers.
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Местоположение:  ............................ ММДЦ «Москва-Сити», 1-й Красногвардейский проезд
Площадь застройки (га):  ................... 2,41
Количество корпусов:  ....................... 2
Высотность и этажность:  .................. 290 м и 338 м (63 и 77 этажей)
Количество апартаментов:  ............... 1020
Площадь апартаментов (кв. м):  ......... 60–300
Цена (руб./кв. м):  ............................. от 250 тыс.
Количество машино-мест:  ................ 2040
Инфраструктура:  ..............................  частный парк на кровле стилобатной части, фитнес-клуб, 

SPA, сквош-корты, виртуальный гольф, кинозал,  
музыкальная и караоке-студии

Девелопер:  ...................................... Renaissance Development
Срок сдачи в эксплуатацию:  .............  первый этап — второй квартал 2019 года,  

второй — первый квартал 2020 года
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— бизнес-класс —

Точка на карте
Жилой дом «Лайм» строится на про-
спекте Мира между улицами Ста-
роалексеевская и Маломосковская. 
Формально эту точку на карте нель-
зя отнести к центру города, однако 
все московские магистрали имеют 
собственные градации престижно-
сти, или, если угодно, «централь-
ности». Скажем, на шоссе Энтузи-
астов, Волгоградском или Варшав-
ском пересечение с ТТК — это уже 
начало окраины. А на самых попу-
лярных направлениях — Кутузов-
ском, Ленинском, Ленинградском 
шоссе, проспекте Мира — за преде-
лами Третьего кольца располагают-
ся самые атмосферные и удобные 
для жизни районы. Так что местопо-
ложение ЖК «Лайм» абсолютно соот-
ветствует его классу.

До Садового кольца меньше 5 км 
по проспекту Мира, который рас-
стался со значительной частью про-
бок после реконструкции. До Тре-
тьего транспортного — вдвое мень-
ше. Причем с территории комплек-
са есть прямые выезды и на Староа-
лексевскую, и на Маломосковскую 
улицы, то есть можно с удобствами, 
без всяких светофоров повернуть 
как в сторону области, так и в сто-
рону центра. Немаловажно и то, что 
ближайшая станция метро, «Алексе-
евская», находится в 500 м от «Лай-
ма», то есть в пределах 10 минут пе-
шего хода.

Но, пожалуй, главное достоин-
ство местоположения — окруже-
ние парковых зон. Если мы при-
выкли передвигаться на автомоби-
ле или на метро, то, конечно, про-
спект Мира и Сокольники для нас 
разные направления и разные вет-
ки. А вот если пешком или на вело-
сипеде — от «Лайма» до парка «Со-
кольники» всего 800 м. Считаные 
минуты — и вы на пикнике на бе-

регу Путяевских прудов, или в Пан-
да-парке, или во дворце спорта «Со-
кольники». Да мало ли еще возмож-
ностей для спорта, отдыха или раз-
влечений в этом крупнейшем пар-
ке Москвы.

Также на расстоянии 2–4 км на-
ходятся такие зеленые зоны, как 
ВДНХ, парк «Останкино», Ботаниче-
ский сад РАН. Не в пешей доступно-
сти, но по московским меркам сов-
сем рядом. Впрочем, все эти парко-
вые территории станут панорам-
ными видами из окон «Лайма». Дом 
спланирован таким образом, что ви-
довыми являются почти все кварти-
ры начиная с первых жилых этажей.

Надо добавить, что район Алек-
сеевский — один из самых благо-
получных в городе в плане соци-
альной инфраструктуры. В ближай-
шем окружении несколько хоро-
ших школ и гимназий, два десятка 
детских садов, детские и взрослые 
поликлиники, супермаркеты и тор-
гово-развлекательные центры, не-
сколько университетов.

Своя ниша
Настоящий дом бизнес-класса дол-
жен быть не только комфортным 
и качественно исполненным — он 
обязан иметь нечто такое, что выде-
ляет его из ряда одноклассников, де-
лает неповторимым и узнаваемым.

«Зеленая» архитектура — давняя 
мечта московских девелоперов. Увы, 
климат не обманешь: увитые плю-
щом фасады и сады на крышах — это 
не для города, где зима длится семь 
месяцев в году. Но для дома «Лайм» 
нашлось решение. Каждый из трех 
его корпусов, примыкающих друг 
к другу, имеет по пять так называе-
мых ниш, выходящих на обе сторо-
ны. Ниша — это объемное простран-
ство высотой в четыре этажа, отгоро-
женное для безопасности на уровне 
нижнего этажа стеклянными перего-
родками выше человеческого роста. 
Фактически это дворы-террасы на 
различных уровнях, находящиеся в 
общественном пользовании. Летом 
— зеленые зоны с настоящими дере-
вьями и цветущими кустарниками 
и газонами, зимой — место для про-
гулок с малыми архитектурными 
формами. Ниши, расположенные 
на нижних этажах, станут детскими 
игровыми площадками, на которых 
можно будет проводить время даже 
в непогоду. Большая часть квартир в 
доме имеет окна, выходящие в эти 
внутренние дворы-террасы, так что 
гуляющие там дети будут в прямом 
смысле на глазах у родителей.

Ну и, конечно, дом с «висячими 
садами Семирамиды», хорошо соче-
тающимися со светло-зеленой, лай-
мовой гаммой фасада, наверняка ста-
нет архитектурной и артистической 
достопримечательностью района.

Но «внутренние террасы» не 
единственное место для прогулок 
и детских игр. ЖК «Лайм» имеет и 
свою придомовую территорию, точ-
нее, даже две. С одной стороны — 
двор, предназначенный для госте-
вой стоянки автомобилей (для жи-
телей предусмотрен трехуровневый 
подземный паркинг), с другой — 
свободный от машин, озелененный, 
с детскими игровыми площадками.

Добавим, что территория дворов 
— закрытая и охраняемая. Располо-
женные на первых этажах коммер-
ческие помещения — магазины, сер-
висы, детский центр развития — бу-
дут работать для жителей комплекса.

Планировочные решения
Ну что ж, давайте заглянем внутрь 
дома «Лайм». Здесь представле-
ны квартиры для семей разного со-
става — от однокомнатных площа-
дью 42–60 кв. м до четырехкомнат-
ных (166 кв. м). Понятно, что «ком-

натность» определяется количест-
вом окон, а свободная планировка 
позволяет организовать простран-
ство в соответствии со вкусом и за-
дачами покупателя. Высокие потол-
ки (от 3 до 3,3 м) и большая площадь 
остекления позволят наполнить све-
том квартиру при любой планиров-
ке. При этом большинство квартир 
спроектированы таким образом, 
чтобы окно кухни-гостиной выходи-
ло во внутренний двор-террасу.

Просторная кухня-гостиная пред-
полагается в большей части квартир. 
Например, в однокомнатных квар-
тирах площадь кухни — до 20 кв. м, 
такую квартиру по принятым у 
нас меркам вполне можно считать 
«двушкой». При этом найдется место 
и для просторной гардеробной ком-
наты, и для кладовой.

Двухкомнатные квартиры пред-
ставлены в восьми вариантах пла-
нировочных решений. Здесь также 

можно сделать большую кухню, сов-
мещенную с гостиной (до 30 кв. м), 
а можно остановиться на классиче-
ском варианте с тремя большими 
помещениями.

Главная особенность трехкомнат-
ных и четырехкомнатных квартир 
— то, что они имеют выход на две 
стороны света (и даже на три, если 
считать вид во двор-террасу). Со-
кольники, Останкинская башня, го-
стиница «Космос», зеленые дали Ло-
синого острова — все эти знаковые 
места столицы будут хорошо видны 
из окон такой резиденции.

Дом «Лайм» возведен уже боль-
ше чем наполовину — это как раз 
та стадия строительства, когда при-
обретать квартиру можно еще не по 
максимальной цене, но уже с мини-
мальным риском. Сдача в эксплуа-
тацию намечена на второй квартал 
2018 года.

Михаил Полинин

Вкус и цвет
В наше время девелоперы любят экспери-
ментировать со своими проектами на стыке 
различных форматов, классов и ценовых 
групп. Возможно, на них действует общая ат-
мосфера неуверенности: хочется раскинуть 
сети как можно шире, чтобы захватить поболь-
ше потенциальных покупателей. На этом фоне 
по-настоящему смелым экспериментом вы-
глядит попытка создать объект, абсолютно 
четко вписывающийся в рамки классического 
бизнес-класса.
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Ж И Л О Й  К О М П Л Е К С  « Л А Й М »

Местоположения ................................................СВАО, район Алексеевский
Количество секций..............................................4
Этажность ..........................................................24
Количество квартир ............................................729
Количество машино-мест  
в подземном паркинге ........................................332
Площади квартир (кв. м)......................................42–166
Цена (руб. за кв. м) .............................................158 777–288 360
Инфраструктура ..................................................охраняемая территория, детские 
 и спортивные площадки, торговые 
 и сервисные помещения на первых этажах
Окончание строительства ...................................15 мая 2018 года
Застройщик ........................................................ООО ЭЗКС
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