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Андрей Шароваров полагает, что если 
рассматривать элитную недвижимость 
как родовое гнездо (хотя к этой трак-
товке, считает эксперт, стоит относить-
ся сдержанно, держа в уме загородную 
недвижимость), то сконцентрировать-
ся стоит на новых клубных домах 
в исторических районах. Приоритеты, 
по мнению Андрея Шароварова, лежат 
в Пресненском районе, Хамовниках, 
переулках Тверского района и Арбата.

По опыту директора департамента 
продаж городской недвижимости 
Savills в России Кристины Томилиной, 
покупатели рассматривают более фун-
даментальные проекты. «Процесс вы-
бора такой недвижимости может зани-
мать несколько лет, если на текущий 
момент такой недвижимости на рын-
ке нет, то, как правило, поиск приоста-
навливается до выхода новых проек-
тов»,— говорит эксперт.

Лот, который рассматривается поку-
пателем как «наследный актив», должен 
обладать определенными характери-
стиками. Архитектура «семейной недви-
жимости» не должна быть подвержена 
краткосрочным влияниям моды — сти-
листика здания должна быть «сверх вре-
мени», чтобы по прошествии многих 
лет все еще не потерять своей актуаль-
ности; в комплексе должно быть абсо-
лютно все, что необходимо семье поку-
пателя,— от инфраструктуры до инже-

нерии, чтобы нехватка какого-то эле-
мента в будущем не стала причиной по-
иска нового жилья. В Москве таких объ-
ектов сравнительно немного. В элитном 
классе к таким городским объектам, на-
пример, относится «Театральный дом» 
на Поварской от ГК «Галс» (владелец 
бренда «Галс-Девелоп мент»), интерес 
к которому как к «семейному активу» 
подтверждают реализованные запросы, 
рассказывает Екатерина Батынкова.

Что касается загородного дома, то 
тут география «семейных гнезд» еще 
и ограничивается, по сути, одним Ру-
блево-Успенским шоссе, где сегодня на-
блюдается дефицит предложения. 
Практически единственным вариан-
том готового дома на первичном рын-
ке является элитный поселок «Березки 
River Village» на берегу реки Медвенки.

Финансовый старт
Второй вариант «наследной страте-
гии» — купить детям работающий 
бизнес-актив, что с точки зрения вы-
бора имеет свои особенности. Здесь 
главная задача купить ликвидный 
востребованный актив. Это менее 
«консервативное» приобретение, 
и предпочтения покупателей могут 
быть самыми различными, а знаком-
ство ребенка с его бизнес-активом мо-
жет происходить в самом нежном воз-
расте. На рынке известны случаи, ког-
да покупатели приезжали на перего-
воры с малолетними детьми и перего-
воры проводились вместе с ребен-
ком. Один из покупателей объяснял 
выбор тем, что делает покупку для сы-
на и планирует сдавать объект как 
коммерческую недвижимость, созда-

вая рабочий бизнес для семьи, и он 
готовит к этому сына. Такая страте-
гия, считают эксперты, оправданна: 
хранить все деньги исключительно 
в каких-то финансовых инструментах 
становится довольно опасно.

По наблюдениям Екатерины Батын-
ковой, тенденция покупки квартир 
детям разных возрастов прослежива-
ется во всех сегментах недвижимости 
высокого класса. «В наших проектах 
бизнес-класса многие клиенты поку-
пают апартаменты и квартиры имен-
но детям, причем маленьким,— вкла-
дывают деньги на будущее. По вну-
тренней статистике мы отмечаем 
 существенную долю приобретения 
именно для детей-подростков, в том 
числе с перспективой на самостоя-
тельное проживание в студенческие 
годы»,— говорит эксперт.

Приоритетной характеристикой 
данного объекта, считает руководи-
тель бизнес-направления «Коммер-
ция» ГК «Галс» Андрей Мухин, должна 
быть именно ликвидность — да, дети 
смогут здесь самостоятельно жить, но 
предполагается, что относительно не-
долго, лишь в молодости, а спустя вре-
мя они получат прекрасный шанс 
успешно сдавать квартиру в аренду 
или же при необходимости оператив-
но и дорого продать недвижимость. То 
есть получается, что такие проекты не 
должны устаревать и терять в цене.

Андрей Шароваров уверен, что с уче-
том необходимой ликвидности лучше 
не гнаться за количеством квадратных 
метров на один объект и стоит ограни-
читься квартирами или апартамента-
ми общей площадью до 80 кв. м.

«Среди элитных объектов ГК 
„Галс“,— добавляет Андрей Мухин,— 
сделки „на будущее детей“ довольно ча-
сто заключаются в „Садах Пекина“ 
и в „Театральном доме“. В проектах пре-
миум-класса апартаменты для взрос-
лых детей и подростков приобретаются 
в МФК „Матч Поинт“ и „Искра-Парк“. 
Оба проекта обладают нужными харак-
теристиками: расположены в непосред-
ственной близости от центра города со 
всей его инфраструктурой, в хороших 
развитых районах, что является важ-
ным условием для дальнейшего разви-
тия будущих поколений. Важен и фи-
нансовый аспект. В настоящее время 
на эти проекты предлагается субсиди-
рованная ипотечная ставка от банка—
партнера ВТБ в 4,6%. Притом что тради-
ционно по рынку доходность от аренды 
составляет 5–7%, плата по ипотеке полу-
чается меньше, чем потенциальный по-
лучаемый доход от сдачи апартамента 
в аренду. Так что к тому моменту, как де-
ти подрастут, на их счете может оказать-
ся дополнительная стартовая сумма. 
И недвижимость в придачу» •

Архитектура «семейной  
недвижимости» не должна  
быть подвержена кратко- 
срочным влияниям моды —  
стилистика здания должна  
быть «сверх времени»


