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Глобальные рынки

СоСтоятельные люди готовятСя  
к покупкам Более 25% ультрахайнетов (лица, чей капитал СоСтавляет 
не менее $30 млн) намерены приоБреСти недвижимоСть поСле карантина. 
великоБритания, иСпания и Франция вошли в топ-3 локаций для желающих 
Сменить меСто жительСтва поСле COVID-19. ВиКТОРия КРАСиКОВА

Такие данные содержатся в исследовании 
потребительского поведения Knight Frank 
Global Buyer Survey, проведенном с  5 по 
23 июня 2020 года. В результате пандемии 
более четверти респондентов с большой 
вероятностью планируют купить второй 
дом — 66% из них в своей стране и 34% за 
границей. Доступность высококачествен-
ного медобслуживания стала второй по 
важности причиной для смены жилья после 
желания расширить территорию. Более 
60% опрошенных теперь стали больше об-
ращать внимание на наличие большой при-
домовой территории и рабочего кабинета.

Исследование проводилось среди рес- 
пондентов следующих возрастных катего-
рий: младше 30 лет — 5% опрошенных, от 
31 до 40 лет — 16%, от 41 до 50 лет — 25%, 
от 51 до 60 лет — 31%, от 60 до 70 лет — 
17%, старше 70 лет — 6%. Что касается 
места жительства респондентов, то 72% 
живут в мегаполисах, 12% — в небольших 
городах, 13% — в загородных резиденциях 
и 3% указали в качестве места жительство 
другие локации. Из числа опрошенных кли-
ентов 75% проживают в своем собственном 
жилье и 25% арендуют недвижимость.

Алексей Новиков, управляющий пар-
тнер Knight Frank Russia, комментирует: 
«Кризис в связи с пандемией коронави-
руса изменил мировоззрение потенциаль-
ных покупателей, в том числе и их взгляды 
на недвижимость. Для многих дом стал 
основным местом для работы, занятий 
спортом, учебы, социализации и отдыха. 
Растущий спрос на жилье и рефлексия 
потенциальных покупателей по поводу 
образа жизни и использования простран-
ства на фоне ослаблений карантинных 
мер неизбежно окажут воздействие на 
рынки недвижимости на мировой арене». 

Смена меСта жительСтва Четверть 
респондентов Knight Frank Global Buyer 
Survey в большей степени готова пере-
ехать в течение следующих двенадцати 
месяцев из-за пандемии. Большинство из 
них ищут другую недвижимость в той же 
локации (40%), 26% — собственность в 
той же стране и 34% рассматривают по-
купку дома за границей. 

Великобритания, Испания и Франция 
возглавляют список наиболее привлека-
тельных направлений для смены места 
жительства, затем следуют Австралия, 
Канада, Швейцария и США. Эти страны 
предлагают хорошее качество жизни, 
политическую стабильность, надежную 
валюту, отличную систему образования, 
и в спокойное время они легкодоступны. 
Новая Зеландия, Португалия, Мальта и 
Норвегия также располагаются высоко в 
данном рейтинге. 

Марина Шалаева, директор департа-
мента зарубежной недвижимости и част-
ных инвестиций Knight Frank, коммен-
тирует: «Такие факторы, как пандемия, 
экономическая нестабильность и сопут-

ствующие им дисконты на элитную жилую 
недвижимость во многих локациях, напри-
мер, в Италии, Франции, Испании, Порту-
галии, Греции, Кипре, в некоторой степени 
сместили фокус внимания покупателей с 
инвестиционного спроса в сторону при-
обретения так называемого второго дома. 
Ситуация с пандемией простимулировала 
рост интереса к покупке семейных рези-
денций за рубежом, чтобы в случае второй 
волны или любой другой форс-мажорной 
ситуации можно было улететь и переждать 
несколько месяцев в своем доме. Также во 
многих европейских курортных локациях 
при покупке элитной недвижимости есть 
возможность получить ВНЖ и граждан-
ство: например, на Кипре — с входным по-
рогом от €2 млн или в Греции — с входным 
порогом от €250  тыс. Это дает клиентам 
возможность жить неограниченное коли-
чество времени в тех странах, где им это 
будет необходимо, в случае глобальных 
катаклизмов. В  настоящее время у нас в 
работе запросов от российских ультра-
хайнетов в среднем на 25% больше, чем 
в аналогичный период в прошлые годы.  
В связи с тем, что многие клиенты не имели 
возможность посмотреть объекты вживую 
в течение лета, при условии полноценного 
открытия границ мы ожидаем, что количе-
ство сделок также превысит стандартные 
показатели высокого сезона». 

Что касается мотивов, то первым в 
качестве причины покупки стало улучше-

ние условий первичного жилья. Второе 
место занимает наличие легкодоступно-
го квалифицированного медицинского 
обслуживания — именно этот фактор 
является общим знаменателем среди 
наиболее популярных направлений. При-
обретение курортной недвижимости на-
звано третьей причиной, а покупки объ-
ектов недвижимости в бизнес-целях и в 
целях трудоустройства заняли четвертое 
место.

Стиль жизни Неудивительно, что по-
сле периода ограничений покупатели хотят 
больше свободного пространства. Около 
45% респондентов говорят, что они с боль-
шей вероятностью купили бы отдельно 
стоящий семейный дом, чем это было до 
COVID-19. Недвижимость на набережных 
(40%) и загородные дома (37%) также наи-
более предпочтительны. Впрочем, спрос на 
квартиры остался довольно высоким: 52% 
респондентов заявили, что не поменяли 
своего отношения к жизни в квартирах. 

Почти две трети респондентов полага-
ют, что, вероятнее всего, будут работать из 
дома после карантина, что объясняет, поче-
му для 64% опрошенных так важен домаш-
ний кабинет. Около 32% сообщают, что их 
деловой образ жизни останется таким же, 
как и раньше, и они продолжат работать 
в офисе, который все еще играет важную 
роль для новаторства, сотрудничества, об-
разования и социализации.

Неудивительно также, что для 66% рес- 
пондентов большая придомовая террито-
рия и открытые пространства стали более 
важны: локдаун указал на связь между 
уровнем благополучия и пространствами 
за окном. Конфиденциальность стала еще 
более востребована среди 52% респонден-
тов, однако 33% с большей вероятностью, 
чем раньше, захотят пристройку для членов 
семьи. Возможно, COVID-19 обострил же-
лание жить под одной крышей с пожилыми 
родственниками.

роССийСкие оСобенноСти Андрей 
Соловьев, директор департамента город-
ской недвижимости Knight Frank, отмеча-
ет: «Безусловно, российские ультрахай-
неты следуют тем же трендам, что и во 
всем мире. Особенностью московского 
рынка после пандемии можно назвать 
частичное смещение спроса с городских 
квартир в сторону загородного жилья. Что 
касается требований к квартирам, то для 
многих клиентов стало критичным наличие 
террасы, а также качество инженерных 
систем — очистки и увлажнения воздуха, 
а также безопасности. Видовые характе-
ристики, высота потолков и локация неиз-
менно остаются в приоритете». 

Ольга Широкова, директор департа-
мента консалтинга и аналитики Knight 
Frank, добавляет, что, помимо изменений 
требований к внутреннему наполнению 
квартир, меняется отношение и к обще-
ственным пространствам. Есть спрос на 
дополнительные рабочие пространства 
в зонах общего пользования, например, 
на первых этажах, в виде помещений для 
проведения конференций, онлайн или оч-
ных встреч, с высоким уровнем безопас-
ности этих помещений: минимизацией 
пересечений с другими жильцами, воз-
можностью санитарной обработки.

Николай Пашков, генеральный дирек-
тор Knight Frank St. Petersburg, замечает: 
«Несмотря на сложный период, мы наблю-
дали уверенный спрос на элитные кварти-
ры в Петербурге в первом полугодии те-
кущего года. При этом в период пандемии 
и самоизоляции требования покупателей 
претерпели изменения. Заметно возросла 
доля (+20  п.  п.) покупателей, желающих 
приобрести недвижимость в малоквар-
тирных домах (до 50 квартир). Также уча-
стились запросы клиентов на квартиры с 
тремя и четырьмя спальнями (+17  п.  п.). 
Наличие дополнительной комнаты и воз-
можность создания отдельного кабинета 
стали важным требованием и даже необ-
ходимостью. Ограничительные меры от-
разились и на рынке загородной недвижи-
мости, вызвав повышенный спрос как на 
аренду, так и на продажу загородных объ-
ектов. Так, за первое полугодие 2020 года 
было реализовано 86 коттеджей высокого 
класса в Ленинградской области, что поч-
ти в два раза больше, чем за первую по-
ловину 2019 года».
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