
— среда обитания —

Покупательская аудитория на рын-
ке доступного жилья начала менять-
ся. Клиентами девелоперов все ча-
ще становятся молодые покупате-
ли. Гендиректор агентства «Бон Тон» 
Наталия Кузнецова указывает, что за 
последний год доля покупателей до 
24 лет выросла на 3,3%, хотя по-преж-
нему составляет менее 10%. Генди-
ректор «МИЭЛЬ-Новостроек» Ната-
лья Шаталина подсчитывает, что за 
год доля клиентов моложе 25 лет вы-
росла на 1,5%: сейчас они совершают 
5,5% покупок жилья.

Появление на первичном рынке 
молодежи заметили и девелоперы. 
«В наших офисах продаж стали по-
являться люди до 24 лет, сейчас они 
составляют 3% от покупателей»,— 

указывает руководитель отдела со-
здания продукта ГК А101 Мария Бу-
каева. Гендиректор Tekta Group Ро-
ман Сычев полагает, что аудитория в 
принципе молодеет: если еще пять 
лет назад доля клиентов до 30 лет со-
ставляла 15–20%, то сейчас — 35%. А 
руководитель департамента Lexion 

Development Алексей Лухтан гово-
рит, что 2% лотов в объектах компа-
нии выкупают люди моложе 24 лет.

Гендиректор «КБК Проект» Васи-
лий Костин называет ключевым фак-
тором появления на рынке молодой 
аудитории дотационные программы 
властей, в частности льготное ипо-
течное кредитование и материнский 
капитал. «Молодая аудитория — это 
в 90% случаев ипотека с минималь-

ным первоначальным взносом или 
маткапитал»,— соглашается с ним 
гендиректор компании «Азбука жи-
лья» Владимир Каширцев. Управляю-
щий партнер «Метриума» Мария Ли-
тинецкая называет основным фак-
тором притока молодой аудитории 
именно доступную ипотеку: юные 
клиенты могут позволить себе в оди-
ночку приобретать небольшие лоты 
площадью 18–30 кв. м, и это обходит-

ся дешевле аренды. Еще одним фак-
тором господин Костин называет на-
личие у многих молодых людей воз-
можности улучшать жилищные усло-
вия за счет родственников, продавая 
доставшиеся им квартиры в домах 
еще советской постройки.

Молодежный выбор
Гендиректор Level Group Кирилл Иг-
нахин называет молодежь наиболее 

неприхотливой категорией клиен-
тов: они покупают первое, но дале-
ко не последнее жилье в своей жиз-
ни. Во многом это и обуславливает 
выбор. Наталия Кузнецова называет 
востребованным жильем для моло-
дой аудитории до 30 лет однокомнат-
ные квартиры и евродвушки сред-
ней площадью 45 кв. м. «Это позво-
ляет взять ипотеку на приемлемых 
условиях, 75% сделок с этой аудито-
рией заключаются с привлечением 
заемных средств»,— объясняет го-
спожа Кузнецова. Мария Литинец-
кая считает, что спрос молодежи кон-
центрируется на студиях площадью 
20–25 кв. м и стоимостью 4–4,5 млн 
руб., если речь идет о жилье в преде-
лах МКАД.

Заинтересовать молодежь нестан-
дартными отделочными или пла-
нировочными решениями не так 
просто: эта аудитория намного бо-
лее консервативна, чем можно се-
бе представить, констатирует Ма-
рия Букаева. Спрос на новые трен-
ды рынка среди молодежи, согласно 
опросам А101, на 30–35% ниже, чем 
у аудитории среднего возраста. «Но-
вое поколение не волнует индивиду-
альность фасадов или наличие бал-
конов, зато важно жить неподалеку 
от друзей и иметь возможность заво-
дить новые знакомства, их интересу-
ют объекты общественного назначе-
ния в шаговой доступности: комью-
нити-центры, фитнес-клубы, мага-
зины, кафе и кондитерские, творче-
ские центры»,— рассказывает госпо-
жа Букаева.

Планы девелоперов
Несмотря на то что аудитория проек-
тов расширяется, ждать на этом фо-
не от девелоперов принципиально 
новых концепций, как и появления 
«молодежных» жилых ком-
плексов, не стоит. 
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— тенденции —

Пугало для чиновников
Еще в 2015 году почти 70% сделок на первич-
ном рынке жилья столичного региона, объ-
единяющего Москву и ближайшее Подмо-
сковье, приходилось на область. Сейчас их 
меньше половины — 49% по итогам сентя-
бря (данные ЦИАН). Покупателей привле-
кали низкая по сравнению с Москвой це-
на (разница могла достигать 40%), развива-
ющийся транспорт и близость к столице. 
Окраины подмосковных городов стреми-
тельно застраивались, спроса хватало, что-
бы продавать все, в том числе квартиры в 
новых микрорайонах, где часто не хвата-
ло инфраструктуры: садов, школ, поликли-
ник, магазинов.

Активность девелоперов даже пугала чи-
новников: вводились ограничения на этаж-
ность застройки, в кабинетах обсуждалась 
возможность создания собственных архи-
тектурных стилей областных городов. «Это 
необходимо, так как сейчас вы не сможе-
те сказать, в каком городе оказались — на-
столько одинаково они выглядят»,— делил-
ся один из сотрудников областного прави-
тельства.

Ситуация во всей стране в целом и в Под-
московье в частности изменилась в кон-
це 2014 года, когда обвалился рубль и дол-
лар подорожал в два раза. Тогда девелопе-
ры успели нарастить показатели по выруч-
ке — у некоторых продажи за месяц удво-
ились, но затем оказалось, что покупатели 
больше не готовы платить за некачествен-
ное жилье. Денег у населения стало мень-
ше, расходы на продукты выросли в два ра-
за, и тех, кто с прежней с легкостью был го-
тов покупать первое дешевое жилье, «пото-
му что свое», становилось меньше. Девело-
перы подстраивались, как могли: обещали 
благоустроенную территорию, включали в 
цену квартиры отделку. В течение года-по-
лутора это работало, но потом выяснилось, 
что областным новостройкам приходится 
конкурировать со столичными, которые к 
тому времени подешевели до 20%. Из-за па-
дения цен на вторичном рынке порог вхо-
да на столичный рынок недвижимости сни-
зился: в 2017 году условную однокомнат-
ную квартиру в пятиэтажке в Москве мож-
но было купить за 4 млн руб. вместо 5,5 млн 
руб. двумя-тремя годами ранее.

Цены пошли вниз
По словам ведущего аналитика ЦИАН Алек-
сандра Пыпина, в 2015–2016 годах средняя 
цена выставленных на продажу квартир в 
новостройках падала и в Москве, и в Под-
московье. «Но в столице это происходило за 
счет роста предложения в сегменте массово-
го жилья»,— объясняет эксперт. Девелоперы 
приостановили развитие новых проектов в 
прилегающих к столице городах. В 2015 году 
местные застройщики выводили по девять 
проектов в месяц, в 2017-м — в лучшем слу-
чае по три. Александр Пыпин говорит, что 
сейчас объем вывода немного увеличился 
— до четырех проектов в месяц. В 2015–2018 
годах в области общий объем предложения 
в новостройках сократился с 60 тыс. лотов до 
55 тыс., а в Москве вырос с 43 тыс. до 55 тыс.

«Московские застройщики тоже адапти-
ровались к изменениям платежеспособно-
го спроса. В столице строится больше недо-
рогих объектов, средняя площадь квартир 
уменьшилась на 10 кв. м, до 57 кв. м»,— пе-
речисляет господин Пыпин. В итоге мини-
мальный бюджет покупки квартиры в Мо-
скве стал гораздо ближе к тому, что могут 
предложить девелоперы в ближнем Подмо-
сковье. По словам эксперта, столичные де-
велоперы оказались более успешными в ра-
боте с банками и у них была возможность 
увеличивать рекламный бюджет. В Москве 
за три года доля ипотеки выросла с 24% до 
52%, в Подмосковье — с 39% до 59%. «Для 
многих маленьких и средних областных 
застройщиков в условиях роста себесто-
имости строительства на фоне снижения 

цен реализации не осталось возможностей 
для развития и адаптации»,— считает Алек-
сандр Пыпин. Вариант с изменением квар-
тирографии и уменьшением средней пло-
щади квартир областным девелоперам не 
подходит: «Три года назад средняя площадь 
уже была на уровне минимальных требова-
ний покупателя — 47 кв. м».

Несмотря на незначительное оживление 
на подмосковном рынке новостроек, цены 
в этом году выросли до 3%. Сейчас основное 
препятствие — в меняющемся отраслевом 
законодательстве и грядущей отмене прямо-
го привлечения средств от дольщиков. «В от-
личие от Москвы, в области выше процент 
небольших застройщиков, у которых в пор-
тфеле один-два проекта. Им будет сложнее 
адаптироваться к новым условиям финан-
сирования проектов»,— считает Александр 
Пыпин. Ассортимент предложения обед-
неет, конкуренция вырастет, и еще больше 
покупателей предпочтут области покупку 
квартиры в Москве, прогнозирует эксперт. 
Пока оживление произошло благодаря ак-
тивной экспансии в область крупных за-
стройщиков, которые и раньше активно ра-
ботали на этом рынке, таких как ПИК, «Ин-
град», «Гранель», «Сити-XXI век». «Их проек-
ты во многом ориентированы на спрос, ко-
торый ранее удовлетворяла развалившаяся 
Urban Group»,— считает Александр Пыпин.

Москва резиновая
Те же крупные застройщики, пока падал 
спрос в области, искали площадки в Москве. 
Проекты в Новой Москве в кризис анонси-
ровали МИЦ, традиционно строившая в 
Подмосковье, «Самолет-девелопмент», «Гра-

нель», уже не существующий «Мортон» (его 
активы приобрела группа ПИК Сергея Гор-
деева). Активно развиваться в столице ре-
шила ФСК «Лидер», приобретя мощности 
ДСК-1. Только в столице девелоперы могли 
рассчитывать хотя бы на минимальную до-
кризисную маржу. Гендиректор Severin 
Development Роман Сигитов говорит, что до 
2014 года маржинальность строительства 
жилья в столичном регионе варьировалась 
от 30–50% в зависимости от площадки и про-
екта. Сейчас этот показатель для девелопер-
ских проектов в сегменте массового жилья, 
получивших разрешение на строительство 
в Москве до 1 июля 2018 года, составляет в 
среднем 25–35%, а для ближайшего Подмо-
сковья — 20–25%. Как будут работать девело-
перы в будущем году, пока мало кто из них 
представляет.

С 1 июля вступил в силу закон №218, ко-
торый в отрасли называют «законом о ком-
пенсационном фонде». В этот фонд девело-
перы отчисляют 1,2% от каждого заключен-
ного договора долевого участия. Летом поя-
вились другие требования к застройщикам 
— финансовые и организационные. Так, по 
новым правилам застройщики должны по-
лучать по одному разрешению на строитель-
ство на проект, что затруднит комплексное 
освоение территорий, потому что на боль-
ших площадках придется работать 10–15 
компаниям вместо одной. Эта схема деве-
лоперам тоже знакома, но возможность со-
здания новых структур исключает другое 
требование нового закона — наличие у за-
стройщика не менее трех лет опыта и раз-
решений на ввод в эксплуатацию не менее 
10 тыс. кв. м недвижимости.

Финансовые нововведения требуют дер-
жать на счете в уполномоченном банке не 
менее 10% стоимости проекта до начала 
строительства, у всех участников процесса 

счета должны быть в одном банке, у девело-
пера не может быть долгов, а администра-
тивные расходы ограничиваются 10% от сто-
имости строительства. Все это означает, что 
застройщикам потребуется больше денег 
до начала строительства, которое сейчас фи-
нансируется за счет средств дольщиков, по-
тому что продажи открываются на ранней 
стадии запуска площадки.

В июле следующего года механизм доле-
вого строительства, который чиновники так 
долго совершенствовали, вводя разные ог-
раничения для застройщиков, полностью 
трансформируется. Девелоперам разреши-
ли и дальше продавать жилье в строящихся 
домах, но деньги покупателей будут лежать 
в банках на специальных эскроу-счетах до 
окончания строительства. Строить придет-
ся на кредитные средства. Девелоперы ут-
верждают, что уже сейчас работают на преде-
ле рентабельности проектов, которая дости-
гает 10%, и повышение отчислений приве-
дет к тому, что маржинальность перестанет 
покрывать риски. Цены на жилье вырастут 
на 15–20% из-за расходов на банковское со-
провождение.

Поэтому многие торопились оформить 
документы на свои проекты до 1 июля. В 
январе—мае Москомстройинвест одобрил 
53 заявки на получение заключения о соот-
ветствии (ЗОС) проектной декларации, ко-
торые позволяют начать продажи по дого-
ворам долевого участия. Это на 70% больше, 
чем за аналогичный период прошлого го-
да. В июле ажиотаж сохранился: были вы-
даны 42 ЗОС — в четыре раза больше, чем в 
июле 2017-го. Активность в работе с мэрией 
повлияла на прирост нового предложения. 
По оценкам «Метриума», за девять месяцев 
2018 года в реализацию поступило 65 жи-
лых комплексов — это меньше, чем в прош-
лом году: тогда рынок пополнился 70 ком-

плексами. «Застройщики направили основ-
ные усилия на получение разрешительной 
документации на будущие проекты — старт 
продаж отошел на второй план»,— объясня-
ет управляющий партнер «Метриума» Ма-
рия Литинецкая.

По данным ЦИАН, площадь нового пред-
ложения в новостройках, вышедших на 
рынок в текущем году, на 25% больше, чем 
в 2017-м. Продажами пока довольны боль-
шинство участников: в январе—августе бы-
ло зарегистрировано 84,6 тыс. ДДУ — почти 
на четверть больше, чем за аналогичный пе-
риод прошлого года. Выросшая конкурен-
ция существенно ослабляет привычные ме-
ханизмы продаж. Дмитрий Цветов, дирек-
тор по маркетингу и разработке продукта 
ГК А101, говорит, что потенциальное строи-
тельство даже таких однозначно выигрыш-
ных объектов, как метро или парк, уже не 
помогает продавать квартиры быстрее или 
дороже. «Сейчас, если на участке не ведутся 
работы, для клиента эти планы не более чем 
фикция»,— поясняет он.

Среди ключевых деталей, которые влия-
ют на продажи, директор по маркетингу и 
исследованиям рынка ФСК «Лидер» Ксения 
Цаплина выделяет грамотную квартирогра-
фию и наличие паркинга, который еще нуж-
но уметь продать. «Однокомнатные кварти-
ры площадью 50 кв. м продаются с трудом. 
Но ее можно превратить в евродвушку, рас-
ширив аудиторию потенциальных покупа-
телей»,— полагает она.

Больше всего сделок приходится на но-
востройки, расположенные между Треть-
им транспортным кольцом (ТТК) и МКАД: в 
ЦИАН посчитали, что на эту зону приходит-
ся 27% продаж. По количеству просмотров 
эта зона тоже лидирует — 37%. Мария Лити-
нецкая объясняет это тем, что между ТТК и 
МКАД строится больше всего домов: 75% все-
го предложения в новостройках Москвы 
находится здесь. «В стратегии покупки жи-
лья в новостройке многие начинают с пои-
ска именно в этом районе. А жилье, которое 
строится за МКАД, но в границах Москвы и 
стоит почти в два раза дешевле, привлекает 
гораздо меньше потенциальных покупате-
лей — 4% всех просмотров»,— говорит Алек-
сандр Пыпин.

Труднее всего в Москве продаются квар-
тиры в центральных районах: в пределах 
Садового кольца — менее 1% сделок, в ста-
тистике просмотров на эти варианты при-
ходится всего 2%. «Элитные новостройки 
— это эксклюзивный продукт, который 
не может продаваться так же быстро, как 
мас совое жилье»,— напоминает Мария Ли-
тинецкая.

Несмотря на охлаждение девелоперов, у 
покупателей остается интерес к ближайше-
му Подмосковью. Мытищи, Королев, Любер-
цы, Одинцово, Химки, Красногорск, Реутов и 
другие города этой зоны обеспечивают 25% 
сделок во всем столичном регионе. Просмо-
тров в них — 21%. «Многие воспринимают 
эти города как продолжение Москвы, так как 
по качеству городской среды они несущест-
венно отличаются от отдаленных районов 
столицы»,— говорит Александр Пыпин.

Екатерина Геращенко

Великое переселение покупателей
За три года, пока идет кри
зис, девелоперы столич
ного региона вслед за по
купателями переключи
лись на работу в Москве. 
За это время доля Подмо
сковья в общем объеме 
проданных в новостройках 
квартир снизилась почти 
в полтора раза. Застрой
щики ушли, чтобы сохра
нить минимальный док
ризисный уровень мар
жинальности проектов, 
а у покупателей появились 
новые возможности, так 
как цены в Москве упали 
до 25%. Но, несмотря на 
общий рост продаж, деве
лоперам приходится быть 
начеку: не все районы Мо
сквы  котируются покупате
лями одинаково хорошо. 
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За время кризиса маржа девелоперских 
проектов в жилом строительстве сократи-
лась почти в два раза. Одним из немногих 
доступных застройщикам способов умень-
шить потери доходов стала смена регио-
на, и они передвинулись из Подмосковья 
в Москву. Но показателей, которых удава-
лось достичь до 2014 года, ждать не стоит: 
в следующие пять лет маржинальность 
девелопмента жилья не изменится, считает 
гендиректор Severin Development РОМАН 
СИГИТОВ.

Маржинальность девелоперских проектов 
в  сегменте массового жилья, получивших разреше
ние на строительство до 1 июля 2018 года, для Мос
квы составляет в среднем 25–35%, для ближайшего 
Подмосковья — 20–25%. Эти цифры справедливы 
в основном для крупных застройщиков, которые четко 
выстроили системы маркетинга, продаж, проектиро
вания, строительства. Важно и то, что в их истории 
нет ни одного обманутого дольщика. У небольших 
девелоперов, в чьем портфеле однадве площадки, 
этот показатель гораздо ниже, чем у топовых игроков, 
и находится в пределах 10–15%. Для компаний, чей 
проект оказался вне основных критериев спроса, до
ход в лучшем случае составляет единицы процентов, 
в худшем — застройщик терпит убытки.

Новая реальность в посткризисный период 
эффективно проверяет застройщиков на профес
сионализм и соответствие: либо ты остаешься на 
рынке, либо ты банкрот. Любые фишки столичного 
проекта, как, например, расположение рядом 
с метро, парком, ТПУ, в районе со сложившейся 
инфраструктурой, могут дать премию к стоимости, 
но не только для девелоперов. Продавцы земли 
тоже закладывают эти преимущества в стоимость 
участков в привлекательных локациях.  Поэтому 
нельзя утверждать, что выгодное месторасположе
ние площадки гарантирует девелоперу повышенную 
прибыль.  Скорее перечисленные и другие преиму
щества  влияют на темп продаж квартир и желание 
банка финансировать проект. Последнее в условиях 
прошедших обновлений отраслевого законодательст
ва сейчас крайне важно для любого застройщика.

В ближайшем Подмосковье (до 10 км от МКАД) 
выдержать конкуренцию гораздо сложнее. Здесь 
остаются чаще всего проекты, строящиеся в районе 
с высокой транспортной доступностью и развитой 
инфраструктурой. Площадки, которые не обладают 
очевидными признаками притяжения покупателей, 
превращаются в долгострои. Маржинальность 
в  менее привлекательных с точки зрения качества 
транспортной и жилой инфраструктуры проектах 
может сохранить только комплексное освоение 

 территории. В этом варианте предполагается соз
дание с нуля полноценной городской среды.

Несмотря на все эти усилия, девелоперам сложно 
вернуться к маржинальности уровня докризисного 
периода. Если до 2014 года она составляла 30–50%, 
теперь — 20–35%. Цены на недвижимость в целом 
с 2014 года упали до 25% и только в последние полто
радва года остаются более или менее стабильными, 
а расходная часть проекта постоянно увеличивается. 
Это провоцируют растущие запросы покупателей. 
Девелоперы вынуждены вкладываться в устройство 
парковых зон, набережных, велодорожек, в ландшафт
ную архитектуру, озеленение, малые архитектурные 
формы, уделять внимание качеству отделочных мате
риалов, так как обычной штукатуркой покупателя уже 
не привлечь. В итоге в качественных проектах в мас
совом сегменте жилье выглядит как бизнескласс.

Для работы над проектом стали приглашать 
архитекторов со звездным статусом в своей отрасли, 
чтобы обеспечить необходимый уровень маркетин
говой привлекательности проекта. Вторая большая 
составляющая — экономическая. Изза девальва
ции рубля, инфляции и параллельного усложнения 
проектных, инженерных и строительных решений 
на 5–10–15% выросла стоимость строительных ма
териалов, а себестоимость производства строитель
номонтажных работ — на 10–15%.
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В Новой Москве жилье строится не-
плохое, но не выше комфорт-класса. 
Первым девелопером, оценившим 
перспективы места для строительст-
ва жилья более высокого класса, стал 
Lexion Development. Проект компа-
нии жилой комплекс (ЖК) «Румянце-
во-Парк» призван изменить ситуацию 
на рынке жилья в этой части столицы.

Территория, на которой возво-
дится «Румянцево-Парк», находится 
в 3 км от МКАД по Киевскому шоссе. 
Один из ключевых параметров выбо-
ра жилья бизнес-класса —транспорт-
ная доступность. Она и сегодня до-
вольно хороша: комплекс находится 
на расстоянии автобусной остановки 
от станции метро «Саларьево» и в двух 
— от станции «Румянцево». Кроме то-
го, в 2 км от комплекса железнодорож-
ная станция Новопеределкино, от ко-
торой можно доехать до Киевского во-
кзала всего за 23 минуты.

К тому моменту, когда комплекс 
будет сдан в эксплуатацию, транс-
портная доступность и вовсе станет 
безупречной. Когда последние по-
купатели получат ключи от своих 
квартир, здесь завершится рекон-
струкция прилегающих дорог, кото-
рая внесена в Адресную инвестици-
онную программу Москвы (реализу-
ется в том числе из средств бюджета 
города). Родниковая улица, проходя-
щая рядом с комплексом, станет че-
тырехполосной, появятся новые съе-
зды с Киевского шоссе в область и в 
центр города. Но главное, над шоссе 
появится пешеходный мост, соеди-
няющий район, станцию метро «Са-
ларьево» и самый крупный в Новой 
Москве торговый центр «Саларис». 
Путь от дома до метро и ТЦ для жите-
лей «Румянцево-Парка» будет зани-
мать не более 7–10 минут.

Бизнес-костюм
Как рассказывает Алексей Лухтан, 
руководитель департамента марке-
тинга и продаж компании Lexion 
Development, бизнес-класс — это не 
просто название, это позиционирова-
ние наполнено реальным содержани-
ем. В первую очередь это архитектура. 
Если посмотреть на рынок Новой Мо-
сквы, то заметен определенный кри-
зис идей: все проекты похожи друг на 
друга. В Lexion Development решили 

эту практику сломать и предложили 
нестандартное решение: комплекс 
состоит из трех монолитных домов 
переменной этажности, два из кото-
рых закругленной формы, благодаря 
чему образуются приватные внутрен-
ние дворы, которые изолированы от 
посторонних и машин. Кроме того, 
такое фасадное решение позволяет 
развернуть часть эркеров на юг, что-
бы солнечные лучи дольше освещали 
укромные уголки квартир.

В отделке фасадов используется 
декоративный камень White Hills — 
очень красивый материал, который 
повторяет фактуру природного кам-
ня. Обычно этот материал использу-
ется в отделке фасадов домов преми-
ального сегмента. Сочетание разных 
фактур и цветов, используемых при 
отделке фасадов, делает их нарядны-
ми, и выглядят они как дорогие.

Второй непременный атрибут до-
мов высокого класса — премиаль-
ная отделка входных групп. В «Ру-
мянцево-Парке» заявлена высоко-
качественная отделка. Дизайн-про-
ект разработан студией DBA, извест-
ной своими работами по оформле-
нию лобби и общественных про-
странств известных элитных жи-
лых комплексов столицы «Лите-
ратор» и Wine House. Теплые цве-
та, материалы, имитирующие при-
родные, в сочетании с обилием зер-
кал и диодными светильниками де-
лают пространство большим, свет-
лым и современным. В такой же сти-
листике будут отделаны и приквар-
тирные холлы, что редкость для сов-
ременного бизнес-класса: зачастую 
девелоперы ограничиваются толь-
ко красивыми холлами первых эта-
жей. Панелями под дерево будут от-
деланы и лифты фирмы Otis, кото-
рые установят в домах.

Как и положено комплексам биз-
нес-класса, в «Румянцево-Парке» бу-
дет двухуровневая подземная пар-
ковка на 1748 машино-мест и 2012 
кладовок для хранения личных ве-
щей (спортивного инвентаря, шин 
или другого временно не нужно-
го скарба). На парковку можно бу-
дет попасть на лифте. Внутри также 
предусмотрены автомойка и шино-
монтаж.

Гордость жилого комплекса — дво-
ры. Они будут не только закрытыми, 
с приватным доступом по смарт-кар-

там, но и по-настоящему дизайнер-
скими. Ландшафтный дизайн выпол-
нен компанией AFA, известной про-
ектами в Парке Горького, Нескучном 
саду, острове Новая Голландия в Пе-
тербурге и парке развлечений в Со-
чи. Чтобы визуально добавить дво-
рам масштаба, на территории появят-
ся холмы. Но главная фишка — двуху-
ровневый пешеходный променад с 
островками для отдыха, который пе-
ресекает весь двор и создает еще один 
уровень для прогулок. Променад при-
водит в ротонду, нижний ярус служит 

местом встреч, а верхний — солярием 
с гамаками. Для детей предусмотре-
ны игровые площадки: для каждой 
возрастной группы своя. Производи-
тель оборудования для площадок — 
немецкая компания Richter. Все обо-
рудование выполнено из дерева, без-
опасно и экологично.

Следует отметить, что каждая оче-
редь будет сдаваться с двором «под 
ключ», так что жителям первых не 
придется ждать, когда достроят 
остальные очереди, чтобы погулять 
во дворе.

Бизнес-окружение
За пределами дворов тоже будет чем 
заняться. В южной части комплекса 
планируется разбить ландшафтный 
парк площадью 2 га, который раз-
деляется на две зоны — активную 
и тихую прогулочную. В активной 
установят тренажеры для взрослых 
и подростков, которым уже скучно 
во дворах, в тихой появится проме-
над для неторопливых прогулок и 
места отдыха. Соединять обе части 
будет общий бульвар. Озеленение 
этой зоны будет радовать посетите-
лей круглый год, ведь растения по-
добраны таким образом, что все се-
зоны играют интересными форма-
ми и красками.

Размер комплекса, а всего в нем 
будет 4,2 тыс. квартир, предполагает 
строительство обширной детской ин-
фраструктуры: появятся два детских 
сада на 200 мест каждый и школа со 
стадионом на 1 тыс. учеников. Вся 
детская инфраструктура будет стро-
иться по индивидуальным проектам 
и радовать школьников и их родите-
лей. Построенные школа и садики бу-
дут в непосредственной близости от 
домов, так что дети постарше смогут 
ходить в школу без сопровождения, а 
дорога малышей в садик или на заня-
тия не займет много времени.

На первых этажах домов, выходя-
щих фасадами на улицу, расположе-
ны коммерческие помещения, где 
будет необходимая инфраструктура: 
кафе, салоны красоты, аптека, супер-
маркет и другие бытовые удобства. 
Но «коммерции» будет в меру и толь-
ко той, что требуется жильцам для 
ежедневного комфорта: совсем ря-
дом кроме «Салариса» еще один тор-
говый центр — «Рио», где есть все нуж-
ное, и даже с избытком.

«Бизнес» не значит дорого
Планировочные решения в «Румян-
цево-Парке» представлены широкой 
линейкой. Квартиры предлагаются 
самые разные на самые разные бюд-
жеты. Можно присмотреться к ком-
пактным студиям, площадь кото-
рых начинается от 23,3 кв. м. Боль-
шим семьям подойдут трех- и четы-
рехкомнатные квартиры площа-
дью до 102 кв. м. Все квартиры сда-
ются без отделки, что дает возмож-
ность реализовать самые смелые и 
яркие идеи и создать собственное 

идеальное жилье. Стоимость пред-
ложения начинается от 3 млн руб.

Какой бы площади ни была квар-
тира, ее качество остается неизмен-
ным. Высота потолков составляет 
2,95 м, что делает комнаты светлы-
ми и просторными. Во всех кварти-
рах много окон с увеличенной пло-
щадью остекления, практически во 
всех квартирах предусмотрены два-
три санузла, что соответствует совре-
менным требованиям комфортного 
проживания, все квартиры оснаще-
ны внешними корзинами для уста-
новки блоков кондиционеров.

Представить себя дома уже се-
годня можно как в офисе продаж за-
стройщика, где установлена VR-зона 
нового поколения, так и при помо-
щи любого гаджета с выходом в ин-
тернет, прогулявшись по виртуаль-
ному пространству: двору, ландшафт-
ному парку, своей квартире, вход-
ным группам. Из окна каждой вирту-
альной квартиры открывается имен-
но тот вид, который ждет жильцов в 
реальной квартире. На сайте «Румян-
цево-Парка» представлены виртуаль-
ные туры нового поколения. У поль-
зователя появляется возможность 
измерить расстояние между стенами 
или предметами, свободно переме-
щаться по виртуальному пространст-
ву, и при этом они воспроизводятся в 
интернет-браузере на обычном ком-
пьютере или любом гаджете.

Для покупки квартиры в ЖК пред-
усмотрены различные финансовые 
инструменты. Тем, кто оплачива-
ет договор долевого участия полно-
стью (собственные или ипотечные 
средства), предусмотрены специаль-
ные скидки. Также покупатели могут 
воспользоваться беспроцентной рас-
срочкой от застройщика или взять 
ипотеку — комплекс аккредитован в 
ведущих банках.

Кстати, наличие кредитной ли-
нии у Сбербанка (банк открыл кре-
дитную линию в 5,95 млрд руб. на 
строительство ЖК «Румянцево-Парк») 
является дополнительной гарантией 
надежности самого проекта и девело-
пера, хотя в застройщике комплекса 
сомневаться не приходится. Компа-
ния успешно завершила строитель-
ство и реализовала микрорайон «Не-
красовка-Парк» общей площадью 
360 тыс. кв. м.

Оксана Самборская

Новая Москва повышает класс
Новая Москва — территория особого внимания. Среди девелоперов коммерческой недвижимости она справедливо считается активно развивающим-
ся деловым кластером. Здесь идет масштабное дорожное и инфраструктурное строительство. Присоединенные территории отличаются хорошей эко-
логией. Казалось бы, сложились все условия для того, чтобы на эту часть города обратили внимание состоятельные люди. Но девелоперы, развиваю-
щие жилые проекты, относятся к очевидно перспективной и востребованной территории сдержанно. Тем не менее на карте присоединенных террито-
рий появился первый крупный жилой комплекс бизнес-класса.
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О С Н О В Н Ы Е  Х А Р А К Т Е Р И С Т И К И  Ж К  « Р У М Я Н Ц Е В О - П А Р К »

Девелопер ........................................................................ Lexion Development
Местоположение .............................................................. Москва, улица Родниковая, 
 станция метро «Саларьево»
Площадь участка ............................................................... 17,7 га
Начало работ .................................................................... III квартал 2017 года
Сдача первой очереди ...................................................... II квартал 2020 года
Полное завершение строительства ................................... II квартал 2023 года
Общая площадь застройки ................................................ 386 тыс. кв. м
Количество квартир .......................................................... 4246
Стоимость квартир ........................................................... от 2,9 млн руб. до 11,5 млн руб.
Подземный паркинг .......................................................... 1748 машино-мест
Стоимость ........................................................................ 800 тыс. руб. за 1 кв. м
Боксы для хранения личных вещей .................................... 2012
Стоимость боксов ............................................................. 50–60 тыс. руб. за 1 кв. м
Социальная инфраструктура ............................................. два детских сада на 200 мест, 
 одна школа на 1000 мест
Территория ландшафтного парка ...................................... 2 га

ЖК
«РУМЯНЦЕВО-ПАРК»

РУМЯНЦЕВО

САЛАРЬЕВО

ДУДКИНО
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дом инвестиции

— стратегия —

В случае прямого сравнения доход-
ности инвестиций в элитное жилье 
и соразмерного по цене офисного 
помещения квартиры проигрыва-
ют. Доходность сдачи в аренду жи-
лья составляет 4–5% годовых, а офи-
сов — 8–10%. Сами по себе эти циф-
ры ничего не говорят об особенно-
сти каждой стратегии, но спрос есть 
на обе, отмечают участники рынка 
недвижимости.

Риэлторы, специализирующие-
ся на элитном жилье, называют по-
купку дорогих квартир пенсионной 
стратегией. «Этот бизнес не прино-
сит больших доходов, активы окупа-
ются очень долго — в среднем 20–25 
лет»,— отмечает председатель сове-
та директоров Kalinka Group Екате-
рина Румянцева. По ее словам, если 
покупка очень удачная, можно рас-
считывать на быструю окупаемость 
и высокий доход, но такие случаи — 
исключение. Покупка элитного жи-
лья для сдачи в аренду позволяет соб-
ственнику рассчитывать на медлен-
ный и небольшой доход. Поэтому до-
ля инвесторов в арендную недвижи-
мость на рынке не превышает 5–10%, 
добавляет госпожа Румянцева.

Чтобы превратить аренду кварти-
ры в бизнес, гарантированно потре-
буются дополнительные вложения 
и временные затраты — на управле-
ние или наем соответствующих спе-
циалистов. «Маловероятно, что тот, 
кто может вложить в покупку элит-
ной квартиры от 30 млн руб., ста-
нет заниматься арендой»,— отмеча-
ет управляющий партнер «Метриу-
ма» Мария Литинецкая. Стоимость 
аренды премиальных квартир не 
зависит от цены, которую за нее за-
платил владелец, она определяется 
ее ликвидностью и востребованно-
стью. Под данным Kalinka Group, по 
цене наиболее востребованы лоты в 
диапазоне 250–350 тыс. руб. в месяц. 
«Стоимость таких квартир может 
быть и 80 млн руб., и 200 млн руб. А 
окончательная ставка аренды зави-
сит от локации»,— отмечает Екате-
рина Румянцева.

Обычно арендаторам с такими 
бюджетами интересны квартиры с 
двумя-тремя спальнями, со свежим 
ремонтом, в современном жилом 
комплексе с паркингом, удобно рас-
положенные внутри Садового коль-
ца или близко к его границам. На по-
иск жильцов в ликвидную квартиру 
уходит месяц-два. По словам экспер-
та, максимальный срок экспозиции 

элитной недвижимости при условии, 
что она в принципе пригодна для жиз-
ни,— два года. «Потом собственник 
либо уводит объект с рынка, пони-
мая, что он простаивает, либо снижа-
ет цену»,— говорит Екатерина Румян-
цева. «Потенциальный круг арендато-
ров дорогих квартиры очень узок»,— 
соглашается госпожа Литинецкая. По-
этому инвестиционная стратегия при 
выборе объектом вложения элитной 
недвижимости строится на перепро-
даже актива. Госпожа Румянцева счи-
тает, что ее предпочитают 75% инвес-
торов в недвижимость.

Самая распространенная так-
тика предполагает покупку на эта-
пе стройки и дальнейшую продажу 
квартиры после того, как дом готов. 
По словам госпожи Румянцевой, у 
многих такая схема не вызывает до-
верия, хотя потенциал роста стоимо-
сти может достигать 30%. «С момента 
закрытых предпродаж, которые се-
годня практикует большинство за-
стройщиков, к сроку вывода объек-
та на рынок цены в нем подрастают 
в среднем на 10–15%, еще 15% к сто-
имости прибавляется за весь строи-
тельный цикл»,— перечисляет она. 
Дополнительную разницу в цене в 
пользу покупателя можно получить 
за счет закрытых скидок, которые 
бывают, когда застройщику нужно 
выполнить план продаж. «В отдель-
ных случаях при правильно выбран-
ном объекте для инвестиций и по-

купке по специальным условиям до-
ходность такой инвестиции может 
достигать 40–45%»,— указывает Ека-
терина Румянцева. Но такие показа-
тели скорее исключение. По оценке 
Марии Литинецкой, в среднем инве-
стору стоит рассчитывать на возврат 
15–20% сверх суммы вложений при 
продаже через два-три года.

В Москве в продаже 52 элитных и 
55 премиальных проектов квартир 
и апартаментов. «Выбор и конкурен-
ция продавцов огромны»,— уточ-
няет госпожа Литинецкая. Готовые 
элитные дома обычно не дешевеют 
— это рынок относительно стабиль-
ных цен, так как они складываются 
во многом из ощущений продавца, 

то есть владельца квартиры. «Часто 
собственники, вложившиеся в ди-
зайн и отделку, не готовы расстать-
ся с квартирой по ее рыночной це-
не»,— объясняет Екатерина Румян-
цева. Но следует учитывать и другое: 
скачки курса валют и моральное ста-
рение объектов. Госпожа Румянцева 
привела в пример квартиры в рай-
оне Остоженки, которые в кризис 
подешевели на 40% из-за перехода на 
расчеты в рублях и изменения поку-
пательских предпочтений. «Во мно-
гих домах нет паркинга, а планиров-
ки не соответствуют современным 
стандартам»,— объясняет она. Есть и 
противоположные примеры, когда 
новые ликвидные квартиры растут 
в цене на 50% по готовности дома из-
за высокого спроса на объект.

Если рассчитать стоимость арен-
ды элитной квартиры ценой 30–
40 млн руб. (в этот бюджет попада-
ют варианты площадью 70–90 кв. м), 
то ставка окажется около 140 тыс. 
руб. в месяц (данные «Метриума»). 
В Sminex привели пример стои-
мости аренды коммерческого по-
мещения в той же ценовой катего-
рии. Получилось, что офис в одном 
из бизнес-парков компании на про-
спекте Мира площадью 159 кв. м за 
29,3 млн руб. сдается за 270 тыс. руб. 
в месяц. А купленный за 44 млн руб. 
(205 кв. м) будет обеспечивать выруч-
ку от аренды из расчета 398,6 тыс. 
руб. в месяц. Коммерческий дирек-
тор Capital Group Петр Исаев гово-
рит, что есть ставки аренды в офи-
се стоимостью 30–40 млн руб. на 

уровне 300–400 тыс. руб. в месяц (за 
100 кв. м). «В сегменте аренды жилой 
недвижимости процент индексации 
ставки минимален и не превышает 
1%, в договорах аренды коммерче-
ский площадей рост ставки на 5–10% 
в год — это норма»,— рассказывает 
коммерческий директор Sminex Ро-
ман Семчишин.

Более высокая по сравнению с 
жилой недвижимостью доходность 
и возможный в ближайшие годы де-
фицит предложения на рынке офис-
ных площадей подстегнули инте-
рес инвесторов к небольшим офи-
сам площадью до 1 тыс. кв. м. «Сей-
час вакансия на офисном рынке до-
стигла минимума за пять лет»,— от-
мечает господин Семчишин. По сло-
вам управляющего партнера Knight 
Frank Алексея Новикова, строящи-
еся сейчас бизнес-центры будут го-
товы в 2020–2022 годах. «Не исклю-
чено, что до этого возникнет дефи-
цит офисных площадей и ставки 
аренды достигнут пиковых значе-
ний»,— полагает эксперт. «Если ра-
нее лидером по доходности были 
помещения стрит-ритейла, то сей-
час офисы сравнялись с этим сег-
ментом и демонстрируют значения 
в 10–12% годовых»,— констатиру-
ет он. По словам Петра Исаева, не-
большие офисные блоки востребо-
ваны всегда — такая покупка может 
быть не только доходным, но и зало-
говым инструментом: «Инвестор по-
купает помещение на собственные 
средства, сдает в аренду и может бы-
стро вернуть до 70% затрат на прио-
бретение за счет кредита под залог 
арендного потока».

Участники рынка сходятся во 
мнении, что инвестиции в офисы 
нельзя назвать простым способом 
получения дохода. «При грамот-
ном вложении они окупаются быс-
трее»,— напоминает руководитель 
отдела оценки ГК Stone Hedge Крис-
тина Недря. Риски покупки офиса с 
целью сдачи в аренду связаны с за-
держкой арендных платежей, труд-
ностями поиска арендатора и по-
тенциальным простоем помеще-
ния, неверно оцененными эксплуа-
тационными расходами и локацией 
объекта, налоговыми обременения-
ми (владелец офиса оплачивает на-
лог на прибыль, имущество и зем-
лю). На амортизационные расходы 
можно закладывать 2–3% арендной 
выручки, рекомендует директор 
дирекции по продажам коммерче-
ской недвижимости MR Group Алек-
сандр Сурменев. На поиск арендато-
ров может уходить два-четыре меся-
ца, предупреждает он. По словам Ро-
мана Семчишина, гораздо быстрее 
сдаются офисы с отделкой: он оце-
нивает стоимость аренды в 30 тыс. 
руб. за 1 кв. м.

Текущий объем предложения офи-
сных помещений площадью 100–
1 тыс. кв. м составляет 1,5 млн кв. м, 
подсчитали в OF.ru. В активной пер-
вичной продаже находится не более 
100–120 тыс. кв. м. Для сравнения: 
объем всего рынка качественной 
офисной недвижимости Москвы оце-
нивается примерно в 20 млн кв. м.

Екатерина Геращенко

Офисы отодвигают элитное жилье
Инвесторы в недвижимость с бюджетом, со-
поставимым со стоимостью элитной квартиры 
в Москве,— от 40 млн руб.— обратили внима-
ние на коммерческую недвижимость. Число 
заявок на поиск небольших офисов под сдачу 
в аренду выросло более чем вдвое. Консуль-
танты отмечают, что тем, кто сдает в аренду 
элитное жилье, нужно рассчитывать на воз-
врат инвестиций через два десятилетия, вла-
дельцам офисов — на восемь-десять лет.
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— среда обитания —

Мария Букаева увере-
на, что ни один застрой-

щик на рынке не проектирует жи-
лой комплекс с прицелом на какую-
то одну аудиторию: квартира — это 
очень дорогая покупка, а запросы 
потенциальных покупателей в рам-
ках одного класса обычно не так 
сильно отличаются друг от друга.

Владимир Каширцев объясняет, 
что аудитория всех проектов апри-
ори разная и зависит во многом от 
расположения и класса жилья. «На-
пример, в нашем проекте в Некра-
совке, где стоимость лота начина-
ется от 4 млн руб., основная аудито-
рия — люди старше 50 лет, в Желез-
нодорожном жилье покупают моло-
дые военные по льготным ипотеч-
ным программам, а комплексом 
бизнес-класса в Москве, где пред-
ложение начинается от 9 млн руб., 
интересуются уже люди в возрасте 
40–45 лет»,— делится он своими на-
блюдениями. При этом господин 
Каширцев уверен, что стараться 
угодить специфическим запросам 
аудитории неправильно: «Есть мно-
го пенсионеров, ведущих актив-
ный образ жизни, и есть достаточ-
но пассивной молодежи, живущей 
в системе 

”
дом-работа-Турция“».

Консультант рассказывает о кли-
ентке, рассматривавшей только од-
ну конкретную квартиру на Рогож-
ском Валу из-за того, что именно 
там ее устраивал вид из окна. Свой 
выбор покупательница объяснила 
тем, что любит смотреть в окно и со-
чинять стихи. «Одновременно мы 
моментально распродали дом в Лю-
берцах, выходящий прямо на клад-

бище, просто из-за того, что там бы-
ла невысокая цена»,— вспоминает 
Владимир Каширцев.

Недолгая молодость
Участники рынка не верят, что 
тренд на омоложение покупателей 
получит развитие. Мария Литинец-
кая считает, что росту молодой ау-
дитории не будет способствовать 
государственная политика. По ее 
прогнозам, если новостройки по-
дорожают на 20% на фоне введения 
проектного финансирования, а па-
раллельно развернется бум строи-
тельства доступного арендного жи-
лья, то средний возраст покупате-

ля недвижимости будет повышать-
ся. Кирилл Игнахин добавляет, что 
если ставки по ипотеке и дальше бу-
дут расти, то молодых клиентов ста-
нет меньше.

Василий Костин уверен, что 
сложности у застройщиков начнут-
ся, когда квартиры начнет покупать 
«поколение Z», родившиеся в 1995–
2005 годах. «Это более продвину-
тое, технологичное, подвижное по-
коление: они будут намного мень-
ше покупать и чаще арендовать»,— 
объясняет он. Ссылаясь на оценки 
социологических опросов, госпо-
дин Костин рассказывает, что лишь 
треть молодых людей, родившихся 
в это десятилетие, хотела бы при-
обрести собственное жилье в пер-
спективе пяти лет.

Жилье для пенсионеров
Но уходящую с рынка молодежь в 
перспективе девелоперы, возмож-
но, смогут заменить старшей ауди-
торией. Одним из факторов ее уве-
личения руководитель по работе с 
ключевыми партнерами Est-a-Tet 
Роман Родионцев называет запла-
нированное повышение пенсион-
ного возраста, значительно расши-
ряющее границы экономически ак-
тивного населения. Сейчас, соглас-
но расчетам МИЭЛЬ, доля клиентов-
пенсионеров статична и последние 
несколько лет составляет 6–7% — по 
данным компании, в последние не-
сколько лет этот показатель не ме-
нялся. В «КБК Проект» среднюю до-
лю клиентов пенсионного возраста 
оценивают выше — в 16%.

Наиболее популярным у старшей 
аудитории Василий Костин называ-
ет «молодежные» квартиры-студии. 
«Этот феномен во многом объясня-
ется тем, что такие покупатели под-
бирают жилье не для себя, а вклады-
ваются в недвижимость для детей и 
внуков или же рассматривают квар-
тиру как инвестицию для получе-
ния арендного дохода»,— рассужда-
ет эксперт. Об этом же говорит Вла-
димир Каширцев, указывающий, 
что 80% потребителей старше 60 лет 
сразу оплачивают полную стоимость 
жилья. Он объясняет, что у клиентов 
пенсионного возраста есть свои осо-
бенности, в их числе тотальное не-
доверие к лифтам. «Они предпочита-
ют нижние этажи, не выше среднего, 
на тот случай, если лифт сломается 
— эта аудитория не верит в нелома-
ющиеся лифты»,— рассказывает он.

Мария Букаева указывает, что сей-
час пенсионеры составляют 5% кли-

ентов компании. «Хотя формально 
покупателями выступают не они, а 
их дети, которые хотят, чтобы роди-
тели жили рядом»,— объясняет она. 
Госпожа Букаева указывает, что чаще 
всего для пенсионеров приобретают 
классические однокомнатные квар-

тиры: евродвушки для них остаются 
слишком необычным жильем. Ки-
рилл Игнахин отмечает, что жилье 
пожилым родителям чаще всего по-
купают люди, перебравшиеся в Мо-
скву из регионов 10–15 лет назад.

Александра Мерцалова

Новоселы нового формата
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« И Н В Е С Т О Р Ы  Н Е  Г О Т О В Ы  И Д Т И  Н А  П Р И В Ы Ч Н Ы Й  Р И С К »

Коммерческий директор OF.ru МИХА-
ИЛ ШНЕЙДЕРМАН о том, как форми-
ровался сегмент небольших офисов.

— Когда появился спрос на инвести-
ции в небольшие офисы?
— Это молодой рынок: он появился около 
13 лет назад, а пик его развития пришелся 
на 2009–2013 годы. Тогда бурно развивался 
малый и средний бизнес, что сформирова
ло заметный спрос на покупку небольших 
(от 100 кв. м до 1 тыс. кв. м) современных 
офисных помещений. Те, у кого были день
ги, недорого покупали у города неработа
ющие промышленные или заброшенные 
административные здания под редеве
лопмент и превращали их в современные 
офисные комплексы. Затем продавали, 
нарезая помещения небольшими площа
дями, от 100 кв. м.
— Кризис затрагивает все сегменты 
рынка недвижимости. Как этот адап-
тировался к новым условиям?
— Сейчас на рынок почти не выходят новые 
объекты в описываемом формате: выросли 

стоимость площадок и сложность согла
сования проектов, а платежеспособ ный 
спрос упал. Но вторичный рынок про даж 
попрежнему активен. Нет ничего нео быч
ного в том, что в период экономической 

нестабильности инвесторы не готовы идти 
на привычный риск и переключаются на бо
лее понятные сегменты. Исторически для 
небольших инвестиций в недвижимость вы
бирают жилье. Квартира в Москве остается 
ликвидным инструментом для вложения. 
Но доходность от сдачи в аренду жилья 
проигрывает коммерческой недвижимости. 
Если сравнивать сопоставимые по цене 
квартиру и офис, то выручка от аренды 
коммерческого помещения окажется 
в два раза выше. Окупаемость меньше — 
от восьми лет.
— Статус владельца офиса наклады-
вает дополнительные обязательства 
на его обладателя?
— Юридических сложностей с оформлением 
аренды офисов нет: помещения сдаются 
от индивидуального предпринимателя (реги
страция занимает несколько дней). Налоги 
для ИП составляют 6% от размера выручки 
плюс 1% страховых взносов. Оставшиеся 
на счету деньги — чистый доход инвестора.
— Как минимизировать риски простоя 
офиса?

— Обычно этого не случается, если на этапе 
выбора помещения правильно сопоставить 
бюджет на покупку, срок инвестирования 
и качество объекта. При оценке помещения 
необходимо обратить внимание на само зда
ние, его состояние, качество управляющей 
компании — его можно определить по сос
тоянию общих зон. Предположить уровень 
ликвидности можно по количеству свободных 
офисных площадей в бизнесцентре и его 
близости к метро.
— Как оптимально финансировать 
покупку офиса для последующей 
сдачи в аренду? Уместно ли привле-
кать кредит?
— Просчитывая возможность покупки офиса 
в кредит, нужно учитывать следующее. Ставки 
по кредитам под коммерческую недвижимость  
для физических лиц сейчас находятся на вы
со ком уровне. А риск простоя и поиска арен
датора в течение нескольких месяцев с дей
ствующим кредитным обязательством может 
серьезно отразиться на уровне доходности.

Интервью взяла  
Екатерина Геращенко

«  И З  П У Б Л И Ч Н О Г О  П О Л Я  П Р А К Т И Ч Е С К И  В Ы Ш Л И  
Г О С С Л У Ж А Щ И Е  И  Ч И Н О В Н И К И »

Директор департамента элитной 
жилой недвижимости агентства 
Knight Frank ЛЮДМИЛА ПОТАПОВА 
об эволюции покупателей элитной 
недвижимости.

Еще пятьвосемь лет назад на рынке 
элитной недвижимости было три основные 
категории покупателей. Примерно 40% 
сделок заключали крупные чиновники, кото
рые покупали недвижимость для себя. 55% 
лотов выкупали крупные предприниматели. 
5% приходилось на клиентов из регионов 
и стран бывшего СССР. Практически никто 
из перечисленных покупателей не пользо
вался рассрочками или кредитами. Сейчас 
ситуация кардинальным образом измени
лась. Из публичного поля практически вышли 
госслужащие и чиновники. Это связано с тем, 
что большинство чиновников уже обзавелись 
недвижимостью.

На этом фоне заметно увеличиваются 
другие категории покупателей. Например, 
мы видим все больше клиентов из реги
онов: их доля выросла до 20%. По боль
шей части мы говорим о покупателях 
из Краснодара, РостованаДону, Сургута 
и Тюмени. Кроме того, на рынок элитной 
недвижимости все более активно выходят 
представители других классов — бизнес
мены среднего звена и топменеджеры 
крупных компаний. Их появление связано 
с существенным снижением порога входа 
на этот рынок. Квартиры премиумкласса 

продаются по цене от 30–40 млн руб., что 
вполне доступно данной категории покупа
телей. Сейчас на такие объекты приходится 
примерно 20% всех сделок на рынке 
элитного жилья.

С другой стороны, мы отмечаем возвра
щение на рынок так называемых ультра
хайнетов, чей годовой доход превышает 
$1 млн. Как правило, это состоятельные 
россияне, которые перемещают свои 
капиталы изза рубежа в Россию в связи 
с нестабильностью политической ситуации. 
Под их запросы пытаются подстраиваться 
и девелоперы. Мне известны случаи, когда 
застройщики увеличивали площади квартир 
в готовых проектах путем объединения 
жилья меньшей площади. Но подстроить
ся под клиента девелоперы могут далеко 
не всегда. Прежде всего застройщики 
 исходят из параметров развиваемой 
площадки. Если речь идет о небольшом 
участке в районе Патриарших прудов, 
на нем в любом случае будет реализован 
проект класса de luxe.

Не стоит ждать, что аудитория элитной 
недвижимости будет существенно меняться 
в ближайшие несколько лет. Будут развиваться 
существующие тренды, то есть постепенный 
рост региональной аудитории и увеличение 
количества бизнесменов и топменеджеров, 
которые могут себе позволить элитную нед
вижимость. Сохраняется пока и тенденция 
к возвращению в Россию ультрахайнетов.

Уходящую с рынка молодежь  
в перспективе девелоперы смогут  
заменить старшей аудиторией

Доходность офисов выше,  
чем элитной квартиры
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— Москва —

Выйти в люди
Современный москвич не так уж мно-
го времени проводит в своей кварти-
ре и даже отдыхать предпочитает за 
ее пределами. Тем более что в Москве 
сегодня есть куда пойти: новые про-
гулочные пространства и парки по-
являются с завидной регулярностью. 
Хочешь — занимаешься йогой в Пар-
ке Горького, хочешь — катаешься на 
роликах по «Лужникам» или на вело-
сипеде по Крымской набережной, а 
то и просто медитируешь на холме в 
новом парке «Зарядье». И везде краси-
во, зелено, креативно. Однако пока 
все это встречается в основном в цен-
тре столицы. Стоит лишь чуть-чуть 
удалиться в сторону — как картина 
меняется. И даже набережные Мо-
сквы-реки, соседство с которыми сей-
час в тренде, могут не радовать глаз.

Девелоперам остается лишь над-
еяться, что рано или поздно окрест-
ности их строящихся объектов при-
ведут в порядок. Однако бывают и 
исключения — когда застройщики 
за свой счет преобразует пространст-
во и вокруг новостройки. Именно так 
поступила компания «Дон-Строй», ко-
торая на Шелепихинской набереж-
ной возводит жилой комплекс «Сер-
дце столицы». За полгода (и полмил-
лиарда рублей) она превратила еще 
недавно заброшенную прибрежную 
территорию в современный парк, со-
здав дополнительную рекреацион-
ную зону не только для будущих но-
воселов своего жилого комплекса, но 
и для всех москвичей.

Набережная из будущего
Вообще, Шелепихинская набереж-
ная, что расположена почти в цент-
ре Москвы, а точнее, там, где Цент-
ральный округ столицы перетека-
ет в Северо-Западный, до недавнего 
времени считалась, пожалуй, одной 
из самых странных набережных Мо-
сквы-реки.

Во-первых, из-за изолированно-
сти: по ней пока невозможно по-
пасть ни на соседнюю Краснопрес-
ненскую набережную (к «Москва-Си-
ти» и далее в центр), ни на северо-
запад на Карамышевскую набереж-
ную: между ними разрывы по 600–
900 м, делающие сквозной проезд 
невозможным. Сейчас эту проблему 
решают столичные власти, обещая 
связать территории в единое целое 
в ближайшие два-три года.

Во-вторых, пространство между 
дорогой и берегом было абсолютно 
неблагоустроенным и представляло 
собой непролазные заросли, переме-
жающиеся с кучами мусора, что вооб-
ще-то для современной Москвы ред-
кость. При этом ширина этой зоны, 
местами достигающая 100 м, позволя-
ла сделать здесь не просто прогулоч-
ную дорожку, а полноценный парк. 
Такая идея у городских властей тоже 
была. Более того, озелененную тер-
риторию вдоль Шелепихинской на-
бережной планируют интегрировать 
в первый в Москве линейный парк 
длиной 3 км, который протянется от 
Краснопресненской набережной до 
Москворецкого парка. Но реализовы-
вать этот проект планируют одновре-
менно со строительством дорожной 
сети. То есть сделать за два-три года.

Вроде бы это не так долго, но ком-
пания «Дон-Строй» решила превра-
тить будущее в настоящее гораздо 
быстрее и построить парк своими 
силами и финансами. Причина для 
этого была более чем весомой: пять 
корпусов ЖК «Сердце столицы» бы-
ли введены в эксплуатацию летом 
нынешнего года, причем именно те, 
что расположены на первой линии 
набережной. Первые жильцы здесь 
появятся совсем скоро: в одной из 
построенных секций все квартиры 
идут с готовой отделкой, поэтому 
тратить время на ремонт новоселам 
не придется. Зато им захочется сразу 
воспользоваться всеми окрестностя-
ми дома, в том числе новым парком, 
который уже тоже полностью готов.

Для самокатов 
и шашлыков
Парк, что построил «Дон-Строй», по-
ка идет не по всей Шелепихинской 

набережной, длина которой состав-
ляет 2 км. Однако даже в нынешнем 
виде он внушительный — 5 га, вы-
тянувшиеся на 600 м вдоль Москвы-
реки. Его концепцию разрабатыва-
ло архитектурное бюро Wowhaus 
— то самое, что преобразовывало 
Крымскую набережную, Парк Горь-
кого, ВДНХ, парк «Сокольники», а 
для самого ЖК «Сердце столицы» 
проектировало внутридворовые 
пространства.

К слову, внутри комплекса они за-
нимают добрых 6,5 га — это почти 
половина всей площади застройки. 

Часть этой территории уже обустро-
или. Так, в рамках первой линии по-
явились игровые площадки, скейт-
парк и ворк-аут для любителей спор-
та, а для владельцев собак — обору-
дованная площадка для выгула. В 
дальнейшем на территории появят-
ся стадион, центральная площадь с 
летним театром, парк и даже свой во-
доем, который зимой превратится в 
открытый каток.

Как и в случае с внутренними 
территориями комплекса, парк на 
набережной разделен на несколь-
ко зон, различных по назначению. 

Одна из них, скажем, предназначе-
на для активного отдыха. Здесь есть, 
например, скейтпарк с трассой для 
памп-трека — модной фишкой у 
подростков и молодежи, увлекаю-
щихся экстремальным велоспортом 
и катанием на роликах и скейтбор-
дах. Для тех, кто помладше, соору-
дили разнообразные игровые ком-
плексы с горками, качелями и не-
большим скалодромом. К активно-
му времяпрепровождению решили 
отнести и пикники, ведь когда еду 
приносит не официант, а готовишь 
сам, это тоже активность. Для тех, 
кто захочет, скажем, поужинать на 
берегу реки, установили столики, 
парковые скамейки, шезлонги, об-
рамив их перголами и навесами от 
солнца и дождя.

Луна средь бела дня
Вторую зону особо оценят те, кто 
предпочитает просто общаться с дру-
зьями и соседями, любуясь окрест-
ностями. А любоваться есть чем, на-
пример тем же деловым центом «Мо-
сква-Сити», на который отсюда от-
крывается отличный вид. Особенно 
эффектен он по ночам, когда вклю-
чается архитектурная подсветка. 
Смотреть можно не только с земли, 
но и поднявшись… на «Луну». Так 
называется огромный арт-объект, 
придуманный Леонидом Тишко-
вым. Это известный российский ху-
дожник, чьи работы представлены 
в Третьяковке, московском и екате-
ринбургском музеях современного 
искусства, галереях Нью-Йорка, Чи-
каго, Варшавы и т. д.

Для парка на набережной он при-
думал образ луны, заполнив ее зер-
кальной мозаикой, чьи мерцающие 
на свету грани отсылают к стилисти-
ке бренда ЖК «Сердце столицы». Че-
тырехметровый в диаметре арт-объ-
ект находится высоко над землей, 

однако потрогать луну может каж-
дый желающий. С этой целью к ней 
ведут три лесенки, устремленные 
в небо. Необычная смотровая пло-
щадка окружена ограждением, вы-
полненным в виде барной стойки. 
При желании за ней на самом деле 
можно выпить кофе или просто по-
стоять. В той же зоне предполагает-
ся проводить разные мероприятия и 
устраивать праздники.

Дикое и симпатичное
Третья, а возможно, и первая зо-
на — это собственно ландшафтный 
парк, созданный по принципу new 
perennial wave. Это модное европей-
ское направление в городском пар-
костроении — когда вместо класси-
ческих клумб высаживают дикие и 
полудикие растения, создавая иллю-
зию естественной природы. В Мо-
скве такой прием использован, на-

пример, в «Зарядье», а теперь и в пар-
ке напротив ЖК «Сердце столицы». 
Ландшафтный парк пересекают 
многочисленные дорожки, по кото-
рым можно неспешно прогуливать-
ся или совершать утренние пробеж-
ки. Либо уединиться на скамейке и 
просто релаксировать на природе.

Парковая зона уже практически 
полностью готова, и тем, кто пока 
лишь присматривается к ЖК «Сер-
дце столицы», начинать осмотр ком-
плекса теперь лучше всего именно 
с нее. Все же это большая редкость, 
когда инфраструктурный объект, 
примыкающий к новостройке, за-
стройщик делает в первую, а не по-
следнюю очередь, заранее создавая 
своему объекту эффектное оформле-
ние, а будущим жильцам — совре-
менную среду, далеко простираю-
щуюся за пределы двора.

Наталия Павлова-Каткова

Парк к новоселью
Похвастаться близо-
стью к Москве-реке не 
прочь любой столичный 
застройщик, если его 
проекту повезло с лока-
цией. Однако далеко 
не каждый готов вкла-
дываться в благоуст-
ройство самой приб-
режной линии. Одно 
из редких исключений 
—Шелепихинская на-
бережная, примыкаю-
щая к жилому комплек-
су «Сердце столицы» 
 компании «Дон-Строй».
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О С Н О В Н Ы Е  Х А Р А К Т Е Р И С Т И К И  Ж К  « С Е Р Д Ц Е  С Т О Л И Ц Ы »

Застройщик и продавец .........................................АО «Дон-Строй Инвест» Москва, 
Месторасположение .............................................. Северо-Западный административный 

округ, район Хорошево-Мневники,  
Шелепихинская набережная, вл. 34

Площадь территории .............................................14 га
Общая площадь застройки .....................................635,1 тыс. кв. м
Количество корпусов .............................................9
Высотность ............................................................19–37 этажей
Тип недвижимости .................................................квартиры и апартаменты
Общее количество квартир и апартаментов ............2,4 тыс. лотов
Габариты лотов ......................................................34–141 кв. м
Количество машино-мест в подземном паркинге ...3 тыс. машино-мест
Внутренняя инфраструктура ................................... школа, детский сад, фитнес-центр  

с бассейном и спа, салон красоты,  
детский клуб, торговый комплекс,  
супермаркет, кафе и рестораны

Благоустройство .................................................... 6,5 га озелененной территории  
с детскими и спортивными площадками  
внутри комплекса и 5 га благоустроенной 
набережной Москвы-реки

Срок сдачи первой очереди ...................................III квартал 2018 года (сдана)
Срок сдачи второй очереди....................................IV квартал 2020 года
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