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Дом

Власти Москвы активно взялись за реконструкцию улиц в историческом центре, намереваясь сделать город, в котором семь-восемь месяцев 
в году стоит не самая теплая погода, привлекательным для пеших туристов. Эксперты предупреждают, что мода на все пешеходное повышает 
стоимость квадратного метра в новостройках, а вот цену вторичного жилья иногда даже опускает. Зато у желающих заняться арендным бизне-
сом появляются новые перспективы.

— оазисы —

Всюду плитка
За последние два года к Старому 
Арбату, Камергерскому переулку и 
Манежной улице добавились сра-
зу десять улиц, на которых полно-
стью запрещено автомобильное 
движение. Таким образом, в стрем-
лении сделать город комфортным 
для пешеходов той самой тротуар-
ной плиткой, о качестве которой у 
москвичей имеются самые разные 
мнения, вымостили не один деся-
ток километров.

Но это только начало. В следую-
щие несколько лет город планиру-
ет спроектировать и реализовать 
несколько сотен километров новых 
пешеходных зон. По данным, кото-
рые приводит Константин Королев, 
заместитель директора департамен-
та инфраструктурных проектов NAI 
Becar, уже в этом году должны быть 
выпущены проекты примерно на 
150 км таких участков.

Все это в том числе означает, что 
на вторичном рынке столицы в не-
сколько раз вырастет число квар-
тир в домах, расположенных либо 
непосредственно на пешеходных 
улицах, либо вблизи них. Увеличит-
ся и количество новых объектов в 
этих районах. Выиграют ли от но-
вого соседства продавцы такого жи-
лья, а также девелоперы, занятые 
проектами редевелопмента в исто-
рическом центре?

Статусный рост
Мнения относительно новостро-
ек довольно оптимистичны. Ната-

лья Картавцева, заместитель гене-
рального директора ОАО ОПИН, 
считает, что сам факт наличия ста-
тусной пешеходной улицы в непо-
средственной близости от объекта 
повышает цены реализации мини-
мум на 20%. «Как правило, пешеход-
ные улицы обладают интересными 
видами, что также повышает лик-
видность рядом расположенного 
жилья,— рассказывает эксперт.— 
Квартиры с видами традиционно 
оцениваются на 20–30% дороже, 
чем аналогичные, но без видов».

Александр Подусков, дирек-
тор  п о  п р од а ж а м  к о м п ан и и 
KR Properties, основной акцент де-
лает на благоустройстве террито-
рии района в целом и полагает, что 
сам по себе факт оборудования пе-
шеходной зоны в том или ином 
районе не способен кардинально 
повлиять на стоимость местного 
жилья. Так, например, по его дан-
ным, квартиры в Хамовниках за го-
ды развития проекта делового квар-
тала «Красная Роза» подорожали в 
три-семь раз в зависимости от ме-
сторасположения, класса и качест-
ва предложения. Отметим, правда, 
что реализация проекта проходила 
с 2003 по 2012 год и первая полови-
на этого периода характеризуется 
бурным ростом цен на всю столич-
ную недвижимость.

Зато свежий впечатляющий при-
мер того, как превращение улицы 
в пешеходную помогло ускорить 
продажи и позволило поднять це-
ны в новом проекте, приводит Бо-
рис Азаренко, генеральный дирек-
тор Vesper. «Когда мы входили в 

проект создания комплекса преми-
ум-апартаментов St. Nickolas в исто-
рическом здании 

”
Шереметьевско-

го подворья“ на Никольской, улица 
еще не была закрыта для автотран-
спорта»,— рассказывает эксперт. 
Однако продажи в комплексе нача-
лись, когда улицу уже сделали пе-
шеходной, и спрос на проект прев-
зошел ожидания застройщиков. 
«Более 70% апартаментов было реа-
лизовано в течение трех месяцев с 
момента старта продаж, и это позво-
лило нам поднять цены на 15%»,— 
вспоминает господин Азаренко.

Фактор пешеходности, сыграв-
ший такую положительную роль в 
судьбе проекта, отмечает и Екатери-
на Румянцева, председатель совета 
директоров Kalinka Group. «С октя-
бря 2013 года до настоящего време-
ни стоимость квадратного метра в 
St. Nickolas в среднем выросла на 
23–25%, а на некоторые квартиры 
— до 31%»,— рассказывает эксперт.

Однако известно, что цены на 
квартиры в строящихся домах всег-
да растут также и по мере готовно-
сти объекта. И, кроме того, не все 
пешеходные улицы одинаково цен-
ны. «Пока что планы по обустройст-
ву пешеходного пространства на 
Пятницкой улице не особо повли-
яли на уровень цен в жилых ком-
плексах района»,— говорит Вла-
дислав Луцков, заместитель гене-
рального директора Est-a-Tet. По 
его данным, в уже построенном жи-
лом комплексе «Четыре солнца» на 
Большой Татарской улице диапазон 
цен в настоящее время составляет 
от 468 тыс. до 623 тыс. руб. за 1 кв. м. 

«Год назад он был на уровне 490–
624 тыс. руб. за 

”
квадрат“»,— заме-

чает эксперт.

Нестандарт 
для креативщика
Мнения экспертов относительно 
вторичного рынка квартир в до-
мах, расположенных на пешеход-
ных улицах, разделились. Напри-
мер, Екатерина Фонарева, коммер-
ческий директор «Баркли», считает, 
что если создается пешеходная зо-
на, но улицу не закрывают для дви-
жения автотранспорта, то на транс-
портную доступность жилых до-
мов создание пешеходной зоны по 
большому счету никак не повлия-
ет. А вот комфортность прожива-

ния в целом только увеличится, го-
ворит эксперт. «Если взять, напри-
мер, Пятницкую улицу, то значи-
тельного влияния на стоимость жи-
лья от этих изменений ожидать не 
приходится, ведь цены здесь и так 
сейчас довольно высоки»,— гово-
рит госпожа Фонарева. Тем не ме-
нее она все же ожидает небольшого 
роста цен на уровне 5–7% на кварти-
ры в домах, расположенных на пер-
вой линии.

Денис Колокольников, председа-
тель совета директоров RRG, полага-
ет, что ликвидность квартир, выхо-
дящих окнами на новую современ-
ную пешеходную улицу, для опреде-
ленной целевой аудитории повыша-
ется. «Рост стоимости может соста-

вить до 5–10%, если такая аудитория 
действительно сложилась»,— уточ-
няет эксперт.

Петр Кирилловский, заместитель 
президента по стратегическим ком-
муникациям ГК ГРАС, в свою оче-
редь, уверен, что такие покупатели 
уже существуют. «Это представители 
так называемого креативного клас-
са, у которых есть деньги и которым 
интересны нестандартные форматы 
жилья — лофты, апартаменты с от-
дельным входом»,— уверен эксперт. 
Он считает, что недвижимость для 
таких людей способ самовыраже-
ния, следовательно, этот сегмент по-
купателей сформирует отдельный 
субрынок жилья в районе 
пешеходных зон.

Ходовой товар

На какие скидки и бонусы могут рассчитывать покупатели жилой недвижимости  
во время летнего затишья на рынке |2
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  3 |  Чем ипотека на зарубежную недвижимость  
в российских банках может быть интересна 
заемщику, несмотря на высокие ставки

4 |  При каких условиях может считаться  
элитным поселок, находящийся  
в сотнях километров от Москвы
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дом деньги

— акции —

Востребованность рынком
Традиционной особенностью летне-
го сезона на рынке недвижимости яв-
ляется большое количество различ-
ных акций, скидок, бонусов и про-
грамм лояльности от застройщиков 
жилой недвижимости. «Около 65% 
столичных девелоперов используют 
постоянные скидки, которые в любой 
сезон помогают застройщику при-
влечь дополнительный поток клиен-
тов. В большинстве случаев при сто-
процентной оплате покупатель мо-
жет рассчитывать на снижение стои-
мости квартиры на 2–5%»,— расска-
зывает генеральный директор ком-
пании «Метриум Групп» Мария Лити-
нецкая. По ее словам, летом, впрочем, 
как и в новогодние праздники, мож-
но получить и большую скидку. Обыч-
но застройщики в этот период пре-
доставляют дополнительную скид-
ку, размер которой составляет в сред-
нем 5%. В совокупности общая скидка 
летом, как правило, достигает 7–8%, 
максимум — 10%. Если она выше, то 
чаще всего это означает, что у проекта 
могут быть определенные проблемы.

«Клиенту всегда приятно полу-
чить скидку. Несмотря на то что боль-
шинство потенциальных покупате-
лей ждет традиционных новогодних 
скидок, летние акции от застройщи-
ков также не остаются без внимания. 
Цель любой акции — привлечь боль-
шее количество клиентов. Насколько 
существенно возрастет спрос на квар-
тиры, предлагаемые в рамках той или 
иной акции, зависит от условий пред-
ложения и размера скидки»,— гово-
рит руководитель отдела новостроек 
ГК МИЦ Александр Энгель. По его сло-
вам, приобретая квартиру со скидкой, 
покупатель действительно может сэ-
кономить от 3% до 5% от первоначаль-
ной стоимости жилья. «Летняя пора 
традиционно считается низким сезо-
ном на рынке новостроек Москвы. Де-
ловая активность снижается, что отра-
жается и на количестве сделок. Поэто-

му для стимулирования продаж деве-
лоперы нередко предлагают покупа-
телям, не уехавшим в отпуск, различ-
ные скидки и специальные акции»,— 
объясняет руководитель отдела мар-
кетинга и аналитики ГК «Пионер» 
Александра Кржевова. По ее словам, 
часть покупателей специально ори-
ентируют на приобретение жилья ле-
том. «Для некоторой категории кли-
ентов процесс приобретения квар-
тиры — процесс торга — является бо-
лее важным, чем сама покупка, иног-
да даже скидка в 0,5% может сделать 
или развалить сделку»,— добавляет 
директор департамента по работе с 
девелоперами IntermarkSavills Алек-
сандра Синилова.

Однако, по словам директора по 
маркетингу ОПИН Ксении Силаевой, 
в сегменте городского жилья именно 
скидки, как правило, устанавливают 
только на отдельные типы квартир, 
например на двухкомнатные или 
трехкомнатные, и предлагают в клас-
се жилья не выше «бизнес». «Скидки, 
предоставляемые девелоперами,— 
это очередной повод для повыше-
ния или возобновления внимания к 
проекту. Однако необходимо разли-
чать формальные скидки (3–5%), и су-
щественные (10–15%). Большие скид-
ки привлекают внимание покупате-
ля, но в то же время могут вызвать по-
дозрения по поводу приобретаемо-
го объекта: квартира с большой скид-
кой может оказаться угловой или тем-
ной»,— предупреждает Ольга Тара-
канова, руководитель отдела город-
ской недвижимости Knight Frank. На-
пример, по ее словам, на окончатель-
ной стадии строительства девелопер 
стремится как можно скорее реали-
зовать оставшиеся десять квартир. В 
этом случае он может объявить суще-
ственную скидку. Чаще всего о подоб-
ных акциях сообщают агентам, кото-
рые, в свою очередь, доносят эту ин-
формацию до своих клиентов. «За-
стройщики регулярно объявляют о 
сезонных скидках и акциях, сезон — 
это лишь повод. Лето не исключение. 

К летнему сезону приурочивают как 
просто скидки от цены или скидки 
на рассрочку, так и специальные ак-
ции: скидки за стопроцентную опла-
ту, 

”
кухня в подарок“, 

”
отделка в по-

дарок“ и т. д.»,— говорит исполни-
тельный директор компании Evans 
Максим Мокеев. Однако, по его сло-
вам, скидки и спецпредложения, 
как правило, не превышают 150 тыс. 
руб. «Большинство покупателей вос-
принимают такие предложения как 
маркетинговый ход. И если в сегмен-
те экономкласса скидки могут иметь 
эффект, хоть и минимальный, то в бо-
лее дорогих сегментах такие приемы 
вряд ли будут эффективны. Более то-
го, элитные новостройки плавно под-
нимают цены, несмотря на сезон-
ность»,— говорит эксперт.

Акции растут
Больше всего скидок и летних акций 
застройщики предлагают на высоко-
конкурентном рынке жилья эконом- 
и комфорт-классов. По словам Алек-
сандры Кржевовой, обычно при опла-
те 100% стоимости жилья застройщи-
ки дают скидку в размере 1,5–3%. Од-
нако в отдельных проектах эта скидка 
может быть выше: в ЖК «Белый парк» 
— 7% на двух- и трехкомнатные квар-
тиры, в ЖК «Эталон-Сити» — 5%. К 
примеру, летом ГК «Пионер» запусти-
ла повышенные скидки на свои квар-
тиры. В ЖК «LIFE-Волжская» на послед-
ние квартиры предлагается скидка в 
размере 10%. Для сравнения: в ЖК 
Wellton Park предлагаются скидки от 
5% до 10%, а в ЖК «Царицыно-2» двух-
комнатную квартиру можно купить 
со скидкой 9%. «Среди интересных 
летних акций также следует отметить 
предложение в ЖК 

”
LIFE-Митинская“. 

Покупателям трехкомнатной кварти-
ры с авторской отделкой 

”
под ключ“ 

предлагается скидка 4% и машино-
место в подарок»,— говорит эксперт. 
А у СУ-155, говорит начальник отдела 
маркетинга и рекламы КТ СУ-№155 и 
Компания» Андрей Воробьев, размер 
скидки в зависимости от объекта со-
ставляет от 5% до 20%.

Некоторые застройщики предо-
ставляют покупателю возможность 
выбора. По словам заместителя ге-
нерального директора по продажам 
компании «НДВ-Недвижимость» Яны 
Сосоревой, покупатели квартир на 
первых этажах в ЖК «Ромашково» 
экономят 10% от стоимости сделки, 
однако можно выбрать альтернатив-

ный подарок — отделку от застрой-
щика. При покупке двухкомнатной 
или трехкомнатной квартиры, а так-
же машиноместа второе место в под-
земном паркинге клиенты получа-
ют бесплатно. В объектах компании 
TEKTA Group, по словам директора по 
маркетингу Вартана Погосяна, в рам-
ках акции «Летом квартиры за полце-
ны» при внесении первоначального 
взноса в 50% остальная часть выпла-
чивается в рассрочку без процентов 
и переплат. «Можно отметить, что на 
рынке наряду со скидками активно 
предлагают рассрочку платежа»,— го-
ворит заместитель генерального ди-
ректора по маркетингу «Пересвет-Ин-
веста» Ирина Кирсанова. Например, в 
ЖК «Изумрудные холмы» предлагает-
ся рассрочка на восемь лет (до июня 
2022 года) для двух- и трехкомнатных 
квартир в определенных корпусах, но 
уже введенных в эксплуатацию.

Аналогичные скидки предлага-
ют даже застройщики элитных объ-
ектов. «Мы традиционно делаем лет-
ние акции для клиентов: летом спрос 
в среднем по рынку снижается, по-
тенциальные покупатели в большей 
степени настроены на отдых, чем 
на инвестиции, поэтому очень важ-
но дать людям дополнительный сти-
мул к покупке. Существенная эконо-
мия — это стимул серьезный»,— рас-
сказывает коммерческий директор 
компании «Реставрация Н» Тимур Су-
харев. В частности, до конца лета от-
крыто специальное предложение на 
приобретение двухуровневых таунха-
усов в Knightsbridge Private Park. «Мы 
дисконтировали стоимость домовла-
дений на $5 тыс. за 1 кв. м, то есть на 
данный момент таунхаусы с придо-
мовыми участками предлагаются от 
$25 тыс. за 1 кв. м (цена до начала ак-
ции — от $30 тыс. за 1 кв. м), без участ-
ков — от $18 тыс. за 1 кв. м (цена до на-
чала акции — от $23 тыс. за 1 кв. м)»,— 
говорит эксперт. А заместитель гене-
рального директора по работе с клю-
чевыми клиентами компании SOHO 
Estate Наталия Голованова рассказы-
вает, что компания «ДОН-Строй» по-
купателям квартир в жилых комплек-
сах Barrin House, Smolensky De Luxe, 
Grand Deluxe на Плющихе при сто-
процентной оплате предлагает скид-
ки размером 6–8%. В жилом комплек-
се «У Патриарших» при покупке и объ-
единении двух апартаментов дейст-
вуют скидки до 10%. По словам заме-
стителя директора департамента про-

даж ГК ПИК Владимира Ащеулова, у 
покупателей дорогих квартир поль-
зуются популярностью такие акции, 
как «машиноместо в подарок» или «от-
делка в подарок». «Машиноместа в по-
дарок предлагаются преимуществен-
но в сегменте бизнес- и элит-классов, 
где стоимость машиноместа эквива-
лентна 1–2% стоимости квартиры, но 
при этом является хорошим бонусом, 
а для застройщика — существенным 
конкурентным преимуществом»,— 
отмечает эксперт. «Отделка в подарок» 
чаще предлагается в сегменте доступ-
ного жилья. Это объясняется тем, что 
для застройщика затраты на отделку 
при оптовых закупках и объемах ра-
бот невелики, но при этом квартиры 
с отделкой в экономклассе очень во-
стребованы, поскольку позволяют 
вселиться в квартиру сразу после по-
лучения ключей. Особенно актуаль-
но это предложение для тех, кто при-
обретает жилье по ипотеке. Среди 
специальных условий, инициируе-
мых девелоперами для повышения 
продаж, стоит также отметить бес-
процентную рассрочку. Этот вариант 
очень удобен для тех, кто не хочет об-
ременять себя ипотекой на много лет, 
но сразу всей суммой не располагает. 

Работа с партнерами
Некоторые застройщики предлагают 
не просто скидку на свои объекты, но 
и особые условия от партнеров. В част-
ности, по словам гендиректора «Глав-
мосстрой-недвижимости» Павла Ле-
пиша, эта компания запустила сов-
местную программу с АКБ «Союз» и 
компанией «Ингосстрах» на покупку 
квартиры в ЖК «Подольские просто-
ры» в Подольске или мкрн «Централь-
ный» в Железнодорожном. До конца 
лета покупатель получит скидку до 
2% на саму квартиру, льготную став-
ку по кредиту 11,75% годовых и пя-
типроцентную скидку на страховую 
ипотечную программу. В 2014 году на 
первичном рынке недвижимости на-
блюдается большой выбор предло-
жений льготных условий кредитова-
ния. В частности, Сбербанк до конца 
июня предлагает клиентам ГК ПИК, 
приобретающим квартиры в Москве 
и Подмосковье, специальные усло-
вия кредитования по акции «12–12–
30»: кредит на 30 лет под 12% годовых 
с 12-процентным первоначальным 
взносом. По словам генерального ди-
ректора «Мортон-Инвеста» Антона 
Скорика, ГК «Мортон» предлагает лет-

нюю скидку 5,5% от стоимости квар-
тиры всем, кто приобретает жилье по 
ипотеке в банках—партнерах компа-
нии, среди которых такие крупные 
банки, как Сбербанк, ВТБ 24, Связь-
банк, Росевробанк и многие другие. 
«Это очень популярная акция, по-
скольку до 45% квартир ГК «Мортон» 
реализуется в рамках ипотечного кре-
дитования. Сотрудники отдела про-
даж отмечают повышенный интерес 
покупателей к этой скидке, однако до-
бавляют, что сама акция не является 
стимулом к тому, чтобы приобрести 
жилье, а играет роль дополнительно-
го фактора при принятии решения.  

Как отмечает вице-президент деве-
лоперской компании «Химки Групп» 
Дмитрий Котровский, профессио-
нальные игроки рынка постепенно 
уходят от прямых скидок, посколь-
ку такие скидки, если их предлагают 
все, перестают привлекать внимание 
потенциальных покупателей. «Учиты-
вая высокую конкуренцию на рынке 
и маркетинговую активность профес-
сиональных игроков, с каждым го-
дом маркетинговые акции требуют 
гораздо более высокого уровня кре-
атива»,— говорит эксперт. В качест-
ве примера он приводит акцию «Во-
дитель на три года». По условиям ак-
ции покупатели определенных част-
ных домов, расположенных в жилом 
комплексе «Олимпийская деревня 
Новогорск», при заключении догово-
ра получают в подарок право каждый 
день пользоваться услугами профес-
сионального семейного водителя в 
течение трех лет. «Эта акция вызвала 
всплеск обращений именно от той це-
левой аудитории, на которую она бы-
ла направлена,— на 

”
теплых“ поку-

пателей, которые находятся на этапе 
выбора из разных вариантов, на них 
лучшим образом действует реверанс 
со стороны девелопера проекта, ко-
торый они уже знают, видели, оцени-
ли»,— говорит Дмитрий Котровский.

В любом случае, по словам Влади-
мира Ащеулова, чтобы отличить дей-
ствительную скидку от кажущейся, 
необходимо постоянно вести мони-
торинг цен на интересующем объек-
те. Кроме того, если на квартиры ука-
зана скидка в размере 15–20%, то это, 
скорее всего, маркетинговый ход, по-
скольку, как показывает практика, 
скидки на жилую недвижимость со-
ставляют от 2% до 5%, а на отдельные 
квартиры — до 10%.

Алексей Лоссан

Лето со скидкой
Ежегодно застройщики предоставляют своим 
клиентам летние скидки и запускают сезон-
ные акции. Это помогает им удержать клиент-
ский поток, а покупателям дает возможность 
серьезно сэкономить либо на самой кварти-
ре, либо на сопутствующих услугах.
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Взять кредит на покупку недви-
жимости за границей можно бу-
дет в российском банке. Правда, 
выбор стран в этом случае огра-
ничен, а ставка по такому кредиту 
будет выше, чем по программам 
зарубежных кредиторов.

Альтернатива 
с ограничениями
На первый взгляд кредит на покуп-
ку недвижимости за рубежом, на-
пример в Европе, логичнее брать 
в иностранном банке. «Чаще все-
го россиян интересуют туристиче-
ские направления Европы, где стои-
мость жилья сравнительно невысо-
ка,— Болгария, Турция, Греция, Ис-
пания»,— перечисляет начальник 
управления ипотечного кредитова-
ния банка «Открытие» Сергей Стол-
бунов. Ставки по кредитам в стра-
нах Евросоюза составляют в сред-
нем 3–5% годовых, в то время как 
средние ставки российских банков 
— 9–11% годовых по кредитам в ино-
странной валюте и 12–14% годовых 
по кредитам в рублях. Однако эти 
ставки действуют для заемщиков-
граждан, нерезиденту вряд ли мож-
но рассчитывать на аналогичные ус-
ловия, а свою платежеспособность 
придется серьезно доказывать.

Поэтому в качестве альтернати-
вы стоит рассмотреть вариант полу-
чения такого кредита в российском 
банке.

Специальные программы креди-
тования на покупку недвижимости 
за рубежом есть у единичных бан-
ков, причем рассчитаны они обыч-
но на определенную страну или да-
же определенный регион, в котором 
работают партнеры банка.

«Ставка, как правило, зависит от 
уровня риска, соответственно, чем 
выше риск невозврата кредита или 
отказа в обращении взыскания на 
имущество, тем ставка будет выше,— 
поясняет Сергей Столбунов.— Если 
при получении такого кредита зало-
гом будет являться недвижимость, 
находящаяся на территории России, 
иные условия кредитования мо-
гут совпадать с теми, что действуют 
сейчас». Например, Инвестторгбанк 
предлагает кредитную программу 
на покупку недвижимости в одном 
из населенных пунктов Латвии толь-
ко при условии наличия у заемщи-
ка регистрации в регионе выдачи 
кредита. Ставки по кредиту составят 

13,5–14% в рублях и 11,4–11,9% в ев-
ро. Минимальный размер первона-
чального взноса — 30% от стоимости 
недвижимости. Как и по обычным 
кредитам, потребуется застраховать 
приобретаемую недвижимость, а 
если не оформить договор личного 
страхования, ставка увеличится на 
два процентных пункта. Кроме то-
го, придется воспользоваться услу-
гами страховой компании, работаю-
щей на территории Российской Фе-
дерации. Кредит Европа банк пред-
лагает кредит на покупку строяще-
гося жилья в Турции у аккредито-
ванных банком компаний с залогом 
приобретаемой недвижимости. Кре-
дит предоставляется в рублях, ставка 
составит 17–19% годовых.

Дочерняя ипотека
Недавно стало известно о планах 
Сбербанка и ВТБ начать выдавать ипо-
течные кредиты за рубежом. Правда, 
делать это госбанки будут через свои 
иностранные «дочки»: Сбербанк — 
через Denizbank и Sberbank Europe, а 
ВТБ — через VTB Bank (Austria) и VTB 
Bank (France). Таким образом, в подра-
зделениях Сбербанка гражданин Рос-
сии сможет взять кредит на покупку 
жилья в Чехии, Турции и Хорватии. 
Группа ВТБ предоставит ипотеку для 
VIP-клиентов в Австрии и Франции. 
Оценивать платежеспособность, кре-
дитную историю клиента, скорее все-
го, будут российские банки, а вот не-
посредственно выдавать кредит будет 
уже иностранный банк.

На момент подготовки матери-
ала условия Сбербанка для росси-
ян, желающих купить недвижи-
мость в его дочерних иностранных 
банках, опубликованы не были. 
Denizbank выдает ипотеку гражда-
нам государств, с которыми у Тур-
ции подписано соглашение, однако 
пока России в числе этих стран не 
было. Ипотеку для граждан Турции 
Denizbank предоставляет под 1,49–
1,59% в турецких лирах на срок до 
25 лет. Иностранцам Denizbank вы-
дает на срок от 3 месяцев до 15 лет, 
для долларов и евро на сайте указа-
ны ставки 0,75–0,8% в зависимости 
от срока кредита.

Российские «дочки» иностранных 
банков, например Райффайзенбанк 
или Юникредит-банк, кредиты на по-
купку недвижимости в других стра-
нах присутствия группы не предоста-
вляют. Банки го товы только оказать 
консульта тивную помощь россий-
скому клиенту, помочь ему обратить-

ся в банк группы, расположенный по 
месту приобретения недвижимости.

Кредит через залог
Чаще российские банки предлагают 
взять кредит на покупку жилья за ру-
бежом под залог уже имеющейся в 
собственности заемщика недвижи-
мости. «В российском банке можно 
получить нецелевой ипотечный кре-
дит и вложить деньги в покупку не-
движимости за рубежом, при этом 
заложив недвижимость, находящу-
юся на территории страны»,— гово-
рит Сергей Столбунов. Такие креди-
ты выдает, например, НС-банк, кото-
рый требует к тому же, чтобы переда-
ваемая в залог недвижимость не бы-
ла единственным жильем заемщика. 
Правда, банк также потребует доку-
ментально подтвердить покупку не-
движимости, предоставив договор 
о ее приобретении, переведенный 
на русский язык, или двуязычный 
договор. Кредит предоставляется в 
долларах, ставки по кредиту — 10% 
годовых при аннуитетном способе 
погашения и 11% при индивидуаль-
ном графике. Без личного страхова-
ния ставка увеличивается на три про-
центных пункта. Минимальный пер-
воначальный взнос — 20% годовых. 
«Предложение целевого ипотечного 
кредита на покупку недвижимости 
за рубежом с залогом недвижимо-
сти, находящейся в России,— это ме-
нее распространенный вариант кре-
дитования,— отмечает Сергей Стол-
бунов.— По таким кредитам возни-
кают сложности с подтверждением 
целевого использования кредита, 
поскольку покупка недвижимости 
за рубежом осуществляется по иным 
правилам, чем в России».

Российские банки предлагают 
кредиты на покупку недвижимо-
сти за рубежом как в рублях, так и в 
иностранной валюте. Однако, как и 
в случае с кредитами на покупку не-
движимости в нашей стране, при 
выборе валюты нужно смотреть не 
на валюту страны дислокации при-
обретаемого жилья, а на валюту до-
хода заемщика. «Для клиента валюта 
кредита не должна зависеть от валю-
ты приобретения недвижимости,— 
добавляет Сергей Столбунов.— Для 
того что бы избежать дополнитель-
ных рисков, валюта кредита должна 
зависеть от валюты, в которой кли-
ент получает доход. В дальнейшем 
для проведения сделки можно вос-
пользоваться услугой конвертации».

Елена Мелованова

Свои для чужих
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Тихий центр  
или бойкое место

Этот оптимизм не разделяет Мария 
Литинецкая, генеральный дирек-
тор «Метриум Групп». Она считает, 
что состоятельные люди воспримут 
превращение привычных мест сво-
его обитания в туристическую зону 
скорее негативно. «Дело в первую 
очередь в снижении уровня приват-
ности и безопасности,— объясняет 
эксперт.— Ведь известно, что самые 
небезопасные и шумные места в лю-
бом городе именно туристические».

Того же мнения придерживает-
ся Леонард Блинов, директор по 
маркетингу Urban Group. Он счита-
ет, что отсутствие приватности про-
живания для многих является важ-
ной причиной, чтобы отказаться от 
жизни на пешеходной туристиче-
ской улице. «Туристов бы однознач-

но заинтересовал для прогулок рай-
он 

”
золотой мили“, но будет ли это 

соответствовать интересам владель-
цев жилья в этом районе — большой 
вопрос»,— замечает Сергей Камлюк, 
директор департамента торговой не-
движимости Praedium.

Коллег поддерживает и Сергей 
Свиридов, старший партнер, ви-
це-президент по развитию Sminex: 
«Квартиры на пешеходных улицах 
заметно дешевле, чем в прилегаю-
щих районах». Стоимость «квадра-
та» в здании с фасадом, выходящим 
на Арбат, по данным Дениса Попо-
ва, управляющего партнера Contact 
Real Estate, колеблется от $15 тыс. до 
$18 тыс. А вот жилая недвижимость 
в арбатских переулках, удаленных 
от основного пешеходного потока 
буквально на 50–100 м, стоит доро-
же на 20–25%. «В Большом Афанась-
евском переулке, например, цена 
метра доходит до $26 тыс., в Староко-
нюшенном варьируется от $22 тыс. 
до $33 тыс.»,— уточняет эксперт.

А Роман Соркин, президент Home-
land Group, вспоминает, как состоя-
тельные владельцы квартир на Боль-
шой Дмитровке боролись за то, что-
бы улица осталась проезжей. «Это ес-
тественно, ведь они приезжают к ма-
газинам и другим учреждениям ис-
ключительно на машинах. Обеспе-
ченные люди не ходят пешком»,— 
резюмирует эксперт. Впрочем, ког-
да очередную улицу закрывают для 

проезда транспорта, то поначалу это 
всегда вызывает панику у автовла-
дельцев. Тем не менее людям свой-
ственно адаптироваться к обстоя-
тельствам, которые нельзя изме-
нить. Виктория Камлюк, директор 
направления «Стрит-ритейл» Knight 
Frank, рассказывает, что в 1989 го-
ду после землетрясения в Сан-Фран-
циско была закрыта крупная ско-
ростная автомагистраль Эмбаркаде-
ро-фривей. «В процессе реконструк-
ции выяснилось, что жители пре-
красно обходятся и без магистрали, 
используя другие маршруты. В ито-
ге вместо нее был создан широкий 
бульвар с деревьями, троллейбуса-
ми и хорошими условиями для пе-
шеходов и велосипедистов. «Изна-
чально было трудно представить се-
бе такое: закрытие магистрали бы-
ло сопоставимо с закрытием Ленин-
ского проспекта в Москве»,— гово-
рит эксперт.

Только для аренды
Большая часть экспертов, опрошен-
ных нами, все-таки делает вывод о 
том, что цены на недвижимость на 
новых пешеходных улицах, конеч-
но, могут вырасти, но отнюдь не на 
жилье, а в первую очередь на торго-
вые помещения и ресторанные пло-
щади. Впрочем, если квартира прио-
бретается не для себя, а предназначе-
на для сдачи в краткосрочную арен-
ду, то цена на такой объект, как ми-
нимум, не упадет, а может быть, и 
возрастет. В особенности если у не-
го соответствующее расположение.

Хостелы, апартаменты и гостини-
цы, которые находятся на пешеход-
ных улицах, Вадим Ламин, управля-
ющий партнер агентства недвижимо-
сти Spencer Estate, считает выгодны-
ми проектами. «Но только в том слу-
чае, если у прибывающих есть воз-
можность подъехать с чемоданами к 
пешеходной зоне на машине или дой-
ти за две-три минуты от ближайшего 
метро»,— уточняет эксперт.

Если жилье по каким-либо пара-
метрам не подходит для арендного 
бизнеса, то оно скорее подешевеет, 
чем наоборот, уверены некоторые 
эксперты. В частности, цены могут 
просесть в домах на первой линии, 
говорит Мария Литинецкая.

Пока что, правда, в ожидании бла-
гоустройства вторичные квартиры на 
Пятницкой улице, которую все же ре-
шили не делать полностью пешеход-
ной, поднялись в цене. Как подсчита-
ли в «Метриум Групп», сейчас квадрат-
ный метр здесь стоит 320 тыс. руб., 
причем за последние девять месяцев 
он подорожал на 65 тыс. руб. Однако, 
как поясняют эксперты, такая сущест-
венная разница вряд ли связана с гря-
дущими нововведениями, скорее это 
следствие происшедшего падения ру-
бля к основным валютам.

Хорошо не значит быстро
Увлечение пешеходности вкупе с не-
продуманными решениями могут 
привести к тому, что новые улицы 
станут пустынными и в конце кон-
цов просто изживут себя, предупре-
ждают эксперты. Так, Илья Тюкин, 
директор ГК «Арт-фасад», обраща-
ет внимание на необходимость яко-
рей: «Пешеходные улицы должны 
идти откуда-то и куда-то, например в 
парк или к какому-то другому соци-
альному, коммерческому или куль-
турному якорю, иначе они не рабо-
тают и не выполняют той функции, 
для которой изначально предназна-
чены: не генерируют трафик и не 
концентрируют потоков».

Примером того, как не надо, стала, 
в частности, Малая Конюшенная ули-
ца в Санкт-Петербурге, которая идет 
от Невского проспекта, но упирается 
в Шведский переулок, заставленный 
автомобилями, а значит, по сути, не 
ведет никуда, поэтому эффект от нее 
нулевой, подытоживает эксперт.

Кроме того, сама по себе идея 
большого числа длинных пешеход-
ных улиц в Москве некоторым экс-
пертам представляется изначально 
неверной. «В крупных городах мира 
— столицах, миллионниках — пеше-
ходных улиц не бывает много,— го-
ворит Сергей Свиридов.— Обычно 
одна-две, максимум три».

Да, центр Амстердама целиком 
отдан тем, кто ездит на велосипедах 
и ходит пешком. Но население гол-
ландской столицы едва превышает 
800 тыс. человек, тогда как в Москве 
постоянно проживает 12 млн чело-
век. Если пешеходных зон в городе 
станет больше, чем необходимо, эко-
номический смысл этой затеи будет 
стремиться к нулю, рассуждает го-
сподин Свиридов. Он опасается, что 
в первую очередь резко ухудшится и 
без того непростая транспортная си-
туация, при этом большую часть года 
количество пешеходов будет крайне 
ограниченно в силу сезонности. Ни-
какой бизнес этого не выдержит, де-
лает вывод эксперт.

В период 1960–1980-х годов в США 
было создано более 200 пешеходных 
зон, но к 2000 году их осталось лишь 
15. Правда, там в строительство и бла-
гоустройство новых улиц инвестиро-
вали не только и не столько городские 
власти, сколько ассоциации собствен-
ников недвижимости, рассказывает 
Екатерина Румянцева. «Управлять та-
ким неповоротливым проектом, учи-
тывая интересы всех сторон, в совре-
менном, быстро меняющемся мире 
нереально, так что в большинстве слу-
чаев все вернулось на круги своя»,— 
замечает эксперт. Но в России, конеч-
но, все иначе, ведь наши пешеход-
ные зоны строятся за государствен-
ные средства. Поэтому любителям 
исторического центра в недалеком 
будущем, вполне возможно, придет-
ся пересесть на велосипеды.

Марта Савенко

Ходовой товар

Ю
Р

И
Й

 М
А

Р
ТЬ

Я
Н

О
В

Ю
Р

И
Й

 М
А

Р
ТЬ

Я
Н

О
В

Ю
Р

И
Й

 М
А

Р
ТЬ

Я
Н

О
В

с1

16+

В Кривоарбатском переулке,  
на удалении 50-100 метров от пеше-
ходной зоны, квартиры значительно 
дороже, чем на самом Арбате

Когда Никольская улица стала  
пешеходной, цены в строящемся 
комплексе апартаментов  
St. Nickolas подскочили на 15%

Квартиры вблизи туристических зон 
выгодно приобретать для сдачи 
в краткосрочную аренду
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дом инвестиции

— сектор рынка —

Фишки с дальним 
прицелом
Дальние элитные поселки — явле-
ние не сегодняшнего дня, как мож-
но было подумать. Впервые высоко-
бюджетные загородные жилые ком-
плексы начали появляться на рынке 
еще в середине прошлого десятиле-
тия. «В этот период наблюдался бум 
элитного коттеджного строительст-
ва, и девелоперы стали находить но-
вые фишки для привлечения внима-
ния к своим проектам»,— вспомина-
ет Илья Менжунов, директор депар-
тамента загородной недвижимости 
компании «Метриум Групп».

Первопроходцем сегмента можно 
назвать проект «Московское море», 
первая очередь которого была пре-
зентована в середине 2004 года. По-
селок находится в 117 км от МКАД по 
Ленинградскому шоссе в Тверской 
области в районе Ново-Завидово на 
берегу Иваньковского водохрани-
лища. «В столь далеком для того вре-
мени 

”
Московском море“ к продаже 

предлагались земельные участки без 
подряда, что не было типичным для 
рынка — застройщики предпочита-
ли строить дома, ежегодно рынок 
рос колоссальными темпами»,— де-
лится наблюдениями Татьяна Алек-
сеева, заместитель генерального ди-

ректора Vesco Consulting. Стартовая 
цена сотки земли в среднем по про-
екту составляла $5,5 тыс. А ценового 
максимума земля в поселке достигла 
в докризисном 2008 году: тогда сотка 
оценивалась уже вчетверо дороже — 
в $21,2 тыс., уточняет эксперт.

Основным преимуществом пред-
ложений в таких поселках стала бла-
гоприятная экологическая обстанов-

ка. Помимо этого они обладали либо 
исключительными природными ха-
рактеристиками, например выходом 
к большой воде, как в поселке «Зави-
дово», который расположен на бере-
гу водохранилища, либо уникаль-
ной инфраструктурой. Например, в 
элитном загородном поселке «Целее-
во», который располагается в 42 км от 
МКАД, находятся гольф-поле, а также 
горнолыжный и поло-клубы.

Еще один, гораздо более редкий 
вариант дальней элитной недвижи-
мости — ранчо. «В 2005–2006 годах 
такой проект реализовывала Rodex 
Group»,— рассказывает господин 
Менжунов. В загородной резиден-
ции «Ранчо», которая располагается 
в 106 км от МКАД по Новорижскому 
шоссе, было размежевано всего три 
земельных участка, каждый из кото-
рых представляет собой аналог рус-
ского хуторского поместья. «Несмо-
тря на такой непривычный формат 
загородной недвижимости, боль-
шую площадь участков (от 1 га) и вы-
сокую стоимость, объекты были реа-
лизованы довольно быстро»,— гово-
рит эксперт.

В поисках третьего
Покупателей для трех уникальных 
участков, какими бы непривычны-
ми они ни казались, найти все-таки 
реально. Куда сложнее тем, кто пред-
лагает традиционные поселки, но 
на большом расстоянии от столицы. 
Аргументация должна быть идеаль-
ной даже для того, чтобы покупатель 
заинтересовался настолько, чтобы 
проделать неблизкий путь и осмо-
треть объект. Впрочем, расширение 
территории Москвы, выход многоэ-
тажек за МКАД и ухудшение эколо-
гии все же заставляют современных 
покупателей искать новые места для 
тихой загородной жизни, а значит, 
ездить в этих поисках им приходит-
ся значительно дальше, чем обычно.

Кроме того, не стоит забывать, 
что у представителей элиты и бизне-
са для постоянного проживания есть 
дом в ближней зоне, квартира в го-
роде, а дальняя дача становится тре-
тьим объектом, напоминает госпо-
жа Алексеева. И этот третий объект 
должен стать уже чем-то особенным. 
«Поэтому важную роль играет хобби 
владельца, в 80% случаев домовла-
дение выбирается в непосредствен-
ной близости от зон отдыха. Яхтинг, 
гольф, конный спорт, охота или лы-
жи — карты расположения этих то-
чек притяжения весьма различ-
ны»,— резюмирует эксперт.

Придирчивая группа
Основная группа покупателей — 
это успешные, обеспеченные люди 

в возрасте от 35 лет, достигшие вы-
сот в карьерном плане, зачастую вла-
дельцы собственного бизнеса. Боль-
шинство таких клиентов имеют се-
мью и детей, и один из мотивов по-
купки недвижимости в дальней зо-
не звучит примерно так: «Для отды-
ха с ребенком в местности с хорошей 
экологией».

Хотя критерии оценки, по сути, 
остались прежними — качествен-
ный результат за разумные деньги 
и развитая инфраструктура загород-
ного комплекса в экологически чи-
стом районе, все же клиенты изме-
нились, рассказывает Анастасия Фе-
тисова, директор по маркетингу мо-
сковского представительства «Росса 
Ракенне СПб» (Honka).

Теперь покупатели гораздо луч-
ше, чем раньше, осведомлены об 
экологическом состоянии того или 
иного района, а главное, учитыва-
ют прогноз изменения этого состоя-
ния, рассчитывая не на два-три бли-
жайших года, а на несколько деся-
тилетий вперед. «Кроме того, по-
чти все наши заказчики в процессе 
строительства обращают присталь-
ное внимание на материалы и тех-
нологии, обеспечивающие безопас-
ность для здоровья»,— добавляет 
эксперт.

Точно такой же
Не самым последним, хотя и не вся-
кий раз решающим фактором для 
состоятельного покупателя стано-
вится цена. Не секрет, что цены на 
дальние элитные поселки на по-
рядок ниже, чем аналогичные в 
близлежащей доступности. «Дом 
в 150 км от Москвы, схожий по об-
щим параметрам и концепции с до-
мом в 15 км от МКАД, может быть 
дешевле в три-четыре раза, и это аб-
солютно нормальное распределе-
ние ценовой политики»,— утвер-
ждает Алексей Трещев, руководи-
тель отдела загородной недвижи-
мости Knight Frank.

В Vesco Consulting сотку зем-
ли в таких поселках оценивают в 
среднем в $10,6 тыс., средняя стои-
мость участка при этом равняется 
$311,6 тыс. Коттеджи обычно прода-
ются за $542,5 тыс. Но все это усред-
ненные цифры, а если говорить о 
конкретных проектах, то, например, 
цены на участки в поселке «Завидо-
во Honka» варьируются от $210 тыс. 
до $370 тыс., на дома без внутренней 
отделки — от $300 тыс. до $482 тыс.

Внутри больших курортов
Строительство собственной мас-
штабной инфраструктуры, а так-
же ее последующее содержание 
и обслуживание по плечу далеко 
не всякому девелоперу. Именно 
этот факт вкупе с высокой плотно-
стью застройки и частичной поте-
рей интереса покупателей к ближ-
ним территориям привел некото-
рых девелоперов к мысли о ком-
плексном освоении крупных тер-
риторий. В пример можно привес-
ти два проекта компании «Агранта» 
— это курортные зоны «Большое За-
видово» в 100 км по Ленинградско-
му шоссе (на его территории, насчи-
тывающей около 2 тыс. га, в том чи-

сле расположен поселок «Завидово 
Honka») и «Ярославское взморье» в 
300 км от Москвы.

Территория «Ярославского взмо-
рья» в целом составляет 8,6 тыс. га 
— правда, под освоение отведено 
1,5 тыс. га. Остальную часть занима-
ет федеральный лес, в котором за-
стройка запрещена, рассказывает 
руководитель проекта Дмитрий Ро-
дионов. Оба проекта рассчитаны на 
долговременное освоение, и в обо-
их случаях в качестве якорей высту-
пают отели, управляемые известны-
ми сетевыми операторами — напри-
мер, в «Завидово» недавно открыл-
ся гостиничный комплекс «Рэдис-
сон Завидово» на 239 номеров и 200 
апартаментов.

Кроме отелей и поселков здесь 
будет вестись малоэтажное строи-
тельство, а также возведение раз-
влекательной и туристической ин-
фраструктуры. В «Завидово» уже есть 
гольф-яхт-клуб, марина на 500 судов, 
обустраивается спорткомплекс для 
занятий зимними видами спорта.

Только вертолетом
Разумеется, в качестве аргумента 
против покупки дома за 100 и более 
километров от столицы выступает 
фактор транспортной доступности. 
Конечно, свои альтернативы уже не 
первый год предлагают вертолетные 
компании. «Благодаря вертолетному 
сообщению можно, например, с лег-
костью добраться от Москвы до Зави-
дово за 56 минут»,— замечает Алек-
сей Трещев. Возможно, когда-нибудь 
мы все пересядем на самолеты ма-
лой авиации и вертолеты, но пока 
это удовольствие доступно немно-
гим, говорят эксперты.

Впрочем, как утверждает госпо-
жа Алексеева, в некоторых статус-
ных коттеджных поселках все же 
строят вертолетные площадки в рас-
чете на то, что в будущем обладате-
лей собственного авиатранспорта 
станет больше. Например, так по-
ступают в поселках Paradise Marina 
Village, «Монастырская бухта», «Зави-
довский плес».

С другой стороны, самая загружен-
ная часть пути — это выезд из Москвы 
и первые 20–25 км в сторону от нее. 
Алсу Хамидуллина, директор загород-
ного департамента Contact Real Estate, 
приводит в пример поселок Пирого-
во, который находится всего лишь на 
20-м км Осташковского шоссе. «Одна-
ко быстрее и рациональнее до него 
стало добираться либо на вертолете, 
либо по воде катером от 

”
Водного ста-

диона“»,— настаивает эксперт.
В Knight Frank убеждены, что по-

тенциальный интерес к высокобюд-
жетному загородному жилью, уда-
ленному от Москвы на значитель-
ное расстояние, будет расти. В Tweed 
также полагают, что в ближайшем бу-
дущем традиционные элитные заго-
родные проекты перешагнут при-
вычный рубеж удаленности в 30 км. 
Правда, при этом есть риск, что само 
понятие элитности может деваль-
вироваться из-за низкой рентабель-
ности и нецелесообразности такого 
строительства.

Пока же все эксперты, опрошен-
ные «Ъ-Домом», сходятся во мнении, 
что этот сегмент рынка очень не-
большой.

Марта Савенко

Дальние 
элитные
Девелопмент высокобюджетных загородных 
поселков, которые первоначально располага-
лись в ближайшем Подмосковье, теперь нахо-
дится в затруднительном положении. К запо-
ведным местам вплотную подступает новая 
городская застройка. Комплексное освоение 
крупных рекреационных территорий в отдале-
нии от МКАД дает элитным застройщикам 
 новый шанс, но пока таких проектов совсем 
немного.

«Ярославское взморье» в 300 км  
от МКАД можно позиционировать 
как бизнес-класс

«Большое Завидово»: элитная  
застройка в 100 км от Москвы
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