
— сектор рынка —

Начали с локации
Загородная квартира — формат в целом не 
такой уж новый. Первые многоквартирные 
дома на Рублево-Успенском шоссе появи-
лись в 2005–2006 годах — это были жилые 
комплексы «Жуковка-1» и «Сосны. Николина 
гора». В те годы главным образом оценива-
лось местоположение такого проекта, ведь 
вместе с квартирой приобретались уже сло-
жившаяся инфраструктура высокого уров-
ня, высокий статус, хорошая экология.

Дмитрий Котровский, управляющий 
партнер девелоперской компании «Химки 
групп», вспоминает, что квартиры на Рублев-
ке пользовались успехом в первую очередь 
потому, что их приобретали владельцы особ-
няков для своих небогатых ближайших род-
ственников, а также нянь и домработниц.

А кроме того, считает Евгения Панова, 
руководитель департамента загородной не-
движимости компании Vesco Realty, этот 
формат был относительно недорогой аль-
тернативой коттеджу для тех, кому очень хо-
телось жить «элитно», а денег было немного. 
Так что, по существу, по-настоящему преми-
альной была локация, а что касается качест-
ва такого жилья, то оно всегда хотя бы нем-
ного уступало классическим загородным до-
мам, которые тогда возводились с размахом.

Кто первый?
К пионерам этого формата можно отнести 
комплексы в Заречье и Сколково — посел-
ки «Русский авангард», «Земляничная по-
ляна», «Грюнвальд» — и на Рублево-Успен-
ском шоссе — «Жуковка, 61», «Сосны». «Ни-
колина гора», «Новое Лапино» и «Шале Жу-
ковка», ставший, по мнению управляюще-
го партнера компании «Ника Эстейт» Викто-
ра Садыгова, первым действительно успеш-
ным проектом. Он представлял собой мно-

гоквартирный дом, построенный недалеко 
от культового рублевского ресторана «Веран-
да у дачи». «Квартиры там были распроданы 
буквально в течение одного года, и сразу же 
примерно в той же локации появилась Villa 
Fiori»,— рассказывает эксперт. Этому проек-
ту со сроками реализации повезло меньше, 
поскольку продажи в нем стартовали в пе-
чально известный кризис 2008 года.

В период с 2001 по 2007 год квартиры в 
этих комплексах продавались по ценам от 
$5 тыс. до $10 тыс. за 1 кв. м, рассказыва-
ет Ирина Калинина, управляющий парт-
нер Point Estate. «В начале реализации по-
чти все эти проекты считались достаточно 
успешными и пользовались спросом»,— 
вспоминает эксперт. Тем не менее ближе 
к середине 2000-х и особенно после 2008 

года спрос на такие предложения сильно 
снизился. В то время уже активно начали 
развиваться как рынок традиционного за-
городного жилья, так и городское многок-
вартирное строительство. Так что покупка 
квартиры в Московской области по цене от 
$0,5 млн и выше стала не очень выгодной, 
поскольку в этом бюджете поя-
вился весьма широкий выбор. 

Загородные малоэтажные дома, впервые появившиеся в Подмосковье в элитном сегменте в середине прошлого десятиле-
тия, в последние годы перекочевали было на массовый рынок, но затем вернулись и с успехом отвоевывают пространство 
у премиальных коттеджей и даже таунхаусов. Учитывая относительно невысокую стоимость как покупки, так и содержания, 
девелоперы стали встраивать небольшие многоквартирные дома в уже существующие элитные коттеджные поселки.

— административный ресурс —

Купить квартиру в новостройке в ипоте-
ку теперь можно по субсидируемой го-
сударством программе под 12–13% го-
довых. Правда, банки работают только 
с теми объектами, которые прошли их 
аккредитацию. Также льготная ипотека 
возможна только с комплексным стра-
хованием — без него кредит не выдадут 
или ставка будет выше. Однако все эти 
условия не портят общей картины, учи-
тывая, что без господдержки кредит бу-
дет стоить от 15,5% до 20% годовых.

Верхняя граница
Максимальная ставка по ипотечным креди-
там на новостройки в рамках программы го-
споддержки не может быть выше 13% годо-
вых, внесенный Минфином проект предпо-
лагает ее снижение до 12% годовых. Выдавать 
льготную ипотеку банки могут до 1 марта 2016 
года. С 1 апреля текущего года и до конца дей-
ствия программы им будут компенсировать 
выпадающие доходы до уровня ключевой 
ставки ЦБ РФ (14% с 16 марта), увеличенной 
на 3,5 процентного пункта. В программе так-
же предусмотрены субсидии для Агентства 
по ипотечному жилищному кредитованию 
(АИЖК), которое будет выкупать у первичных 
кредиторов ипотечные кредиты, выданные 
по льготным ставкам. Если ключевая ставка 
снизится до 9,5%, а минимальная ставка, по 
внесенному Минфином проекту, — до 8,5%, 
субсидирование для банков прекратится.

«Прекращение субсидирования или сни-
жение ключевой ставки не будут оказывать 
влияние на заемщиков, с которыми банк уже 
заключит кредитные договоры»,— указыва-
ет начальник управления развития залого-
вых продуктов банка «Открытие» Анна Юди-
на. Всего на цели субсидирования государст-
вом предусмотрено 20 млрд руб., из которых 
11 млрд руб.— средства бюджета, а остальное 
— из федеральной целевой программы «Жи-
лище» на 2011–2015 годы. Общий объем кре-
дитования по программе составля-
ет 400 млрд руб.

Сидя  
на субсидии
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Дорогая малоэтажка
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дом цены

— город —

Шумели про падение
Декабрьский ажиотаж, с одной стороны, 
конвертировался в своеобразную финансо-
вую подушку безопасности девелоперов, а с 
другой — способствовал охлаждению мос-
ковского рынка жилой недвижимости ны-
нешней зимой — это заметили практически 
все опрошенные корреспондентом «Ъ-Дома» 
эксперты. Отразилось оно и в цифрах, предо-
ставленных Росреестром.

Во-первых, традиционное январское со-
кращение объемов сделок на вторичном 
рынке превзошло прошлогодние показате-
ли: если в первом месяце 2014 года их было в 
2,1 раза меньше, чем в декабре, то в этом ян-
варе «вторичка» упала сразу в 2,8 раза. Во-вто-
рых, число сделок за нынешний февраль на 
23% меньше, чем за прошлый.

На рынке новостроек дела обстоят еще 
печальнее. Если в прошлом году в феврале 
было зарегистрировано 2014 договоров до-
левого участия (ДДУ), что на 66% превышало 
январские показатели, то нынешний фев-
раль продемонстрировал не восстановле-
ние, а дальнейшее падение покупательско-
го спроса: 1316 ДДУ против 1626 январских.

Конечно, эта тенденция напрямую свя-
зана с ипотекой, которая после повышения 
ключевой ставки Центробанком до середи-
ны марта оставалась отнюдь не самым до-
ступным инструментом для покупки недви-
жимости, так что и январские 1345, и фев-
ральские 1828 ипотек в силу закона (уровень 
сравним с прошлогодними: 1891 и 2697 со-
ответственно) вполне логичны.

Эксперты предполагают, что в том числе 
свое дело сделал информационный шум о 
грядущем падении цен на квартиры. «Зна-
чительное количество потенциальных по-
купателей заняли выжидательную пози-
цию»,— говорит коммерческий директор 
Rose Group Наталья Саакянц.— Кроме то-
го, нельзя забывать о том, что разговоры о 
возможном снижении ставок по ипотеке за-
ставляют людей повременить с решением 
квартирного вопроса».

Котлован и меблировка
Слухи слухами, но на этом фоне цены, по-
хоже, действительно начинают снижаться. 
Правда, пока что это происходит благодаря 
выходу на рынок новых жилых проектов — 
их в феврале только в старой Москве появи-
лось четыре, если считать эксклав столицы 
Зеленоград.

По данным «МИЭЛЬ-Новостроек», в Мо-
скве в прежних границах средневзвешен-
ная цена предложения составила 258 тыс. 
руб. за 1 кв. м (–3,8% к предыдущему месяцу). 
При этом в новостройках экономкласса сто-
имость квартир просела на 18,1% и состави-
ла 98,6 тыс. руб. за 1 кв. м.

«Такое серьезное падение средней цены 
в сегменте вызвано выходом в реализацию 
проекта 

”
Жемчужина Зеленограда“, где сто-

имость квадратного метра начинается от 
69,5 тыс. руб.»,— комментирует Софья Ле-
бедева, генеральный директор компании. 
Кстати, минимальная стоимость квартиры 
в этом жилом комплексе — 1,64 млн руб., и, 
по всей видимости, это самое дешевое пред-
ложение на московском рынке, но дело, ко-
нечно, в метраже: столько стоит студия пло-
щадью 19,7 кв. м.

Кроме этого объекта в феврале стартова-
ли продажи еще в трех проектах комфорт-
класса в границах старой Москвы. В од-
ном из них, ЖК «Мичурино Запад» в райо-
не Очаково-Матвеевское, наиболее доступ-
ное предложение составляет 5,9 млн руб. за 
35 кв. м. На территории бывшей промзоны 
«Красный строитель» стартовали продажи 
квартир в ЖК «Варшавское шоссе, 141», где 
минимальный бюджет — студия площадью 
22,7 кв. м за 4,3 млн руб.

Наконец, в МФК «Орехово», который так-
же расположен в Южном округе, в рекон-
струированных зданиях бывшей гостини-
цы метражи новых квартир начинаются от 
38 кв. м — такую площадь можно приобре-
сти по цене 6,72 млн руб. «Это полностью го-
товые к проживанию квартиры, в которых 
есть не только отделка, но и меблировка, до-
полнительно жильцам доступен набор го-
стиничных услуг»,— рассказывает Анна Со-
колова, директор департамента аналитики 
и консалтинга «Метриум Групп». В целом, по 
ее данным, совокупный объем предложе-
ния на рынке новостроек массового сегмен-
та в феврале возрос на 16,3% и составил бо-
лее 7,5 тыс. квартир в 27 проектах.

До 8 млн
Пожалуй, того, что ипотека снова станет до-
ступной, ждали даже с большим нетерпени-
ем, чем снижения цен, которое, как извест-
но, происходит постепенно. Сообщений о 
том, что правительство вот-вот выделит за-
ветные 20 млрд руб. на решение ипотечно-
го вопроса и ставка наконец снизится до 13% 
годовых, было куда больше, чем прогнозов о 
массовом переписывании ценников.

В итоге ожидания оправдались, и за пер-
вую неделю действия программы субсиди-
рования, которая стартовала 13 марта, банки 
приняли заявок на ипотечное кредитование 

более чем на 1 млрд руб. А поскольку 16 мар-
та Центробанк снизил ключевую ставку на 
1%, то правительство решило, что справедли-
во будет сделать то же самое и с ипотечной 
— таким образом, 13% превратились в 12%.

Правда, господдержку по ипотеке мож-
но получить только в том случае, если сумма 
кредита не превышает 8 млн руб., так что для 
высокобюджетных сегментов снижения ста-
вок не случилось. И хотя доля сделок с уча-
стием кредитов в бизнес-классе и в элитном 
сегменте всегда была ниже, чем в эконом-
классе, все же отток таких покупателей ощу-
тим, говорят эксперты.

Например, в структуре сделок в жилом 
комплексе Barkli Residence по итогам пер-
вых двух месяцев 2015 года ипотека отсут-
ствует. «Все сделки прошли при стопроцент-
ной оплате»,— рассказывает Екатерина Фо-
нарева, коммерческий директор «Баркли» и 
добавляет, что в четвертом квартале прош-
лого года ипотечные сделки составляли око-
ло 20% в общем объеме продаж. Кстати, в ны-
нешнем феврале здесь было куплено вдвое 
меньше квартир, чем год назад.

«В 2014 году на премиальном рынке доля 
сделок, в которых использовались ипотеч-
ные кредиты, доходила до 30%»,— говорит 
Дмитрий Воронков, руководитель депар-
тамента городской недвижимости Contact 
Real Estate. По его словам, сейчас, фактиче-
ски лишившись финансирования со сто-
роны банков, часть клиентов откладывает 
свои покупки.

Обновляя минимум
Другим фактором, способствовавшим охла-
ждению рынка, стал отток тех, кто спасал в 
недвижимости свои накопления. В особен-
ности это коснулось высокобюджетных сег-
ментов. Фактически все инвестиции были 
сделаны в декабре, и теперь звонки в агент-
ства недвижимости и отделы продаж деве-
лоперских компаний в подавляющем боль-
шинстве идут от тех, кто покупает квартиры 
для себя. «В марте 2014 года инвестицион-

ный спрос составлял 20–30% от объемов всех 
сделок»,— вспоминает Игорь Быченок, ди-
ректор департамента продаж «Галс-Девелоп-
мент». Сейчас, по его словам, таких запросов 
практически нет.

Все это, с одной стороны, формирует от-
ложенный спрос, который когда-нибудь да 
реализуется, а с другой — продавать-то на-
до и сейчас, иначе как достраивать уже нача-
тые объекты? Конечно, часть компаний ис-
пользует банковское проектное финансиро-
вание, которое, как отмечает Алексей Бол-
дин, генеральный директор компании «Ма-
гистрат» (входит в ГК «Интеко»), позволяет 
девелоперам чувствовать себя спокойно до 
самого финала стройки. Но, во-первых, та-
кая возможность есть не у всех, а во-вторых, 
план продаж никто не отменял и в преддве-
рии высокого делового сезона необходимо 
стимулировать спрос.

Так что с приближением весны девелопе-
ры вернулись к акциям, скидкам и рассроч-
кам, которые, как предполагается, могут хотя 
бы отчасти компенсировать утраченную ипо-
теку. С февраля покупатели квартир в ком-
плексе элитных особняков «Полянка/44» мо-
гут воспользоваться беспроцентной рассроч-
кой на полгода, а также процентной рассроч-
кой на год, причем процентная ставка обсу-
ждается индивидуально с каждым клиентом.

Беспроцентную рассрочку на три-шесть 
месяцев предлагают в проектах «Сады Пе-
кина» и «Литератор». Еще более интересные 
условия можно получить на апартаменты в 
лофт-проектах Loft Time и Loft Park: рассроч-
ка от девелопера здесь предоставляется на 
срок до двух лет.

Помимо рассрочек в высокобюджетных 
сегментах часто выбирают из общего объема 
предложения несколько квартир и назнача-
ют на них специальные цены. Тимур Сайфут-
динов, генеральный директор Point Estate, 
отмечает, что за счет таких квартир и апар-
таментов в феврале произошло небольшое 
снижение цен в ряде объектов. «Резиденция 
Монэ» в феврале установила рекорд по мини-

мальным ценам на отдельные апартаменты 
— 250 тыс. руб. за 1 кв. м, и, по мнению экс-
перта, для элитного рынка это непривычно 
низкая цена. В «Кадашевских палатах» снизи-
ли минимальный порог цены до 306 тыс. руб. 
за 1 кв. м, а в St. Nikolas несколько апартамен-
тов предлагалось со скидкой 30%.

Впрочем, даже в кризис специальная це-
на на отдельные жилые помещения необя-
зательно означает снижение — например, 
с переходом на следующую стадию готов-
ности некоторые апартаменты «Театраль-
ного дома» прибавили в стоимости от 1% до 
19% и средняя цена в нем составила 772 тыс. 
руб. за 1 кв.м.

Они уезжают
Но даже те элитные застройщики, которые 
не планируют публично объявлять о специ-
альных предложениях и скидках, призна-
ются, что готовы обсуждать условия покуп-
ки с каждым клиентом индивидуально. По 
наблюдениям Дениса Попова, управляюще-
го партнера Contact Real Estate, практика та-
кого обсуждения предполагает, что скидку 
в 10% можно смело получить «на входе», а 
после личных переговоров размер дискон-
та может достигать порядка 20–25% от изна-
чальной цены.

Как бы там ни было, но дела с продажа-
ми сейчас обстоят не лучшим образом. По 
данным Андрея Соловьева, директора де-
партамента элитной жилой недвижимости 
Knight Frank, практически все 44 объекта в 
этом сегменте отстают от графика продаж, 
а в 27 из них с начала года не было продано 
ни одной квартиры. «Не продаются те про-
екты, в которых не скорректировали сто-
имость квадратного метра, а также те, что 
находятся на нулевой стадии строительст-
ва»,— поясняет эксперт.

Сами по себе два месяца в сегменте 
de luxe еще не показатель динамики про-
даж, замечает Роман Попов, директор де-
партамента стратегического консалтинга 
Kalinka Group. Однако практически полное 
отсутствие звонков и запросов на конкрет-
ный объект в течение этого времени уже 
должно насторожить девелопера и заставить 
пересмотреть свою ценовую и маркетинго-
вую стратегию.

Наконец, на спрос и цены в элитном сег-
менте напрямую влияет политическая ситу-
ация в стране и вокруг нее, убеждена Екате-
рина Тейн, директор департамента рознич-
ных продаж группы ПСН. «Элитная недви-
жимость — это не предмет первой необходи-
мости,— говорит эксперт.— И если есть уве-
ренность в завтрашнем дне, состоятельные 
люди будут инвестировать в хорошие, каче-
ственные проекты».

Пока что наблюдается обратная ситуация, 
замечает Тимур Сайфутдинов. Он приводит 
данные о том, что за 11 месяцев 2014 года за 
рубеж эмигрировали 100 состоятельных се-
мей, а за один только декабрь их число соста-
вило уже 150. И это несмотря на то что стои-
мость визы «Инвестор» (Tier 1), дающей пра-
во получения вида на жительство в Великоб-
ритании, традиционно популярной среди 
российских миллионеров, с 6 ноября прош-
лого года выросла с £1 млн сразу до £2 млн. 
«Клиентов становится все меньше,— резю-
мирует эксперт,— поскольку жить в России 
теперь не очень комфортно».

Марта Савенко

Жить, а не вкладывать
Февраль стал лакмусовой бумагой для столичного рынка жилой недвижимости во всех ценовых сегментах. В отличие от ажиотажных последних месяцев 
2014 года, главной движущей силой покупательского спроса перестали быть инвестиции — теперь квадратные метры в подавляющем большинстве  
покупают те, кому они необходимы для себя и своей семьи. В итоге в некоторых новостройках столицы с начала года не было продано ни одной квартиры.
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— зарубежная недвижимость —

В последнее время российские клиен-
ты снова заинтересовались недвижи-
мостью на традиционных европейских 
рынках. При этом другие страны пыта-
ются завлечь клиентов с помощью спе-
циальных программ по предоставлению 
вида на жительство — в первую очередь 
речь идет о Португалии и Греции. Од-
нако при выборе объектов в странах со 
сложной экономической ситуацией по-
тенциальным покупателям обязатель-
но стоит просчитывать доходность сво-
их инвестиций.

Новые приоритеты
Лидером по возвращению спроса в начале те-
кущего года стала Испания, которая совсем 
недавно сумела преодолеть последствия эко-
номического кризиса. «Впервые с 2008 года в 
Испании отмечается рост в жилищном стро-
ительстве. Например, в центре Мадрида в 
2015 году на рынке появится проект редеве-
лопмента под управлением отельного пятиз-
вездного оператора»,— говорит Марина Кузь-
мина, руководитель отдела зарубежной не-
движимости Knight Frank. По ее словам, в Ис-
пании растет спрос на недвижимость, а так-
же замечен рост количества выданных ипо-
течных кредитов — на 1,5% по сравнению с 
2013 годом. Количество сделок по Испании с 
привлечением российских клиентов увели-
чилось почти на 20% по сравнению с 2013 го-
дом. «В 2015 году мы ожидаем рост покупа-
тельской активности и существенный рост 
цен в Мадриде и Барселоне на уровне 5–7%, 
поэтому сейчас очень хорошее время для ин-
вестирования в недвижимость этих горо-
дов»,— добавляет эксперт. Во многом рост 
спроса связан с изменением законодательст-
ва. С января 2015 года в Испании вступили в 
силу новые ставки налога на прирост цены 
недвижимости (plus valia). Этот налог в Ис-
пании платит продавец. В итоге собственни-
ки недвижимости, планировавшие продажу 

своих активов, спешили оформить сделку до 
конца 2014 года, чтобы успеть до вступления 
в силу нового расчета plus valia, сумма кото-
рого увеличилась в несколько раз. Однако по 
мнению некоторых экспертов, на испанском 
рынке все не так радужно. «В 2014 году был 
спад спроса на квартиры в новостройках Ис-
пании. Если в Мадриде и Барселоне застрой-
щикам удалось реализовать построенное жи-
лье даже в трудные для экономики времена, 
то за городом жилье в новостройках покупа-
ли мало»,— говорит директор департамен-
та зарубежной недвижимости Kalinka Group 
Наталья Никитчук. Впрочем, по ее словам, 
на рынке новостроек Испании наблюдается 
оживление: до наступления четвертого квар-
тала 2014 года объем нового строительства 
вырос на 5–8% по отношению к такому же пе-
риоду прошлого года.

Вслед за Испанией оживилась Португа-
лия. Как говорит ведущий эксперт Tranio.
com Юлия Кожевникова, падение цен на жи-
лье в Португалии постепенно прекращается. 
В 2014 году цены понизились лишь на 0,9%, а 
в 2015 году впервые за несколько лет ожида-
ется рост цен на недвижимость. «Всего в 2014 
году в Португалии было выдано 15,4 тыс. раз-
решений на строительство, сдано в эксплу-
атацию около 14,5 тыс. зданий. Число того 
и другого понизилось на 5% и 37,2% соответ-
ственно по отношению к 2013 году. Так, по 
состоянию на конец февраля 2015 года, бо-
лее 2 тыс. иностранцев купили здесь недви-
жимость с целью получить вид на жительст-
во (ВНЖ). Из них 80% — это китайцы. ВНЖ 
по этой программе получило около 70 рос-
сиян»,— говорит Юлия Кожевникова. Более 
того, в феврале текущего года португальское 
правительство предложило ввести новую 
инвестиционную опцию для нерезидентов 
ЕС, желающих получить ВНЖ в Португалии. 
Новая опция подразумевает инвестиции в 
размере €350 тыс. в научно-исследователь-
скую деятельность или гуманитарные нау-
ки либо €500 тыс. в восстановление объек-
тов культурного наследия страны.

Недвижимость Греции также стала наби-
рать популярность у иностранцев, желаю-
щих получить вид на жительство. На Крите 
сейчас идет строительство прибрежных объ-
ектов всех типов — виллы, таунхаусы, квар-
тиры. Спрос на апартаменты растет во мно-
гом из-за легкой процедуры получения ВНЖ. 
Купив квартиру стоимостью от €250 тыс., че-
рез четыре недели покупатель получает вид 
на жительство. В связи с последними изме-
нениями в законодательстве ВНЖ получает 
не только владелец недвижимости, его су-
пруг и дети, но и родители обоих супругов.

Старые знакомые
Традиционные рынки недвижимости, вклю-
чая Монако и юг Франции, традиционно 
привлекают клиентов, однако предложе-
ние здесь, как и раньше, ограничено. Так, 
в Монако, по словам Марины Кузьминой, в 
условиях ограниченности земельных ресур-
сов новые девелоперские проекты появля-
ются очень редко, а еще реже выходят на от-
крытый рынок. За последние три года толь-
ко один девелоперский проект находится в 
стадии строительства и представлен частич-
но на открытом рынке — самое высокое зда-
ние в Европе башня Tour Odeon. В районе ка-
зино в процессе строительства и реновации 
находится еще два комплекса: Sporting и 
«Маленькая Африка». Но эти комплексы рас-
проданы задолго до окончания строительст-
ва самим монегаскам и французам, объекты 
даже не выходили на открытый рынок. Зе-
мельные ресурсы в Монако настолько огра-
ниченны, что в ближайшем будущем плани-
руется разработка нового квартала в море от 
«Гримальди Форума» до Фермонта.

В свою очередь, масштабные элитные де-
велоперские проекты на юге Франции в 2014 
году не появлялись, однако за последние три-
четыре года на рынок вышло несколько но-
востроек бизнес-класса на Лазурном берегу в 
современном стиле с закрытой территорией, 
некоторые — с инфраструктурой. «На Ита-
льянской Ривьере цены на 20–25% ниже, чем 

в соседней Франции. Также новые проекты 
комплексной застройки не поступали на ры-
нок, но зато есть точечные новостройки биз-
нес-класса также в современном стиле (нети-
пично для Италии), популярные у покупате-
лей из России»,— говорит Марина Кузьми-
на. При этом, как отмечает госпожа Кузьми-
на, спрос на Лондон сохраняется как на инве-
стиционную недвижимость, так и на недви-
жимость с целью переезда. В основном для 
инвестиций интересуются проектами на эта-
пе строительства в центре Лондона, очень по-
пулярны площадки под редевелопмент. По-
скольку предложение по редевелоперским 
площадкам ограниченно, спрос на них вы-
сок со стороны покупателей со всего мира.

Традиционно интересным для россиян 
рынком остается Германия. «Рост цен на жи-
лую недвижимость в 125 крупнейших горо-
дах Германии в 2014 году составил 4%, и это 
абсолютный рекорд за последние 20 лет. При 
этом эксперты предполагают, что это не пре-
дел и данная тенденция сохранится и в 2015 
году»,— говорит генеральный директор ком-
пании DEM Group Екатерина Демидова. По 
ее словам, после федеральной реформы 2006 
года земли получили право сами определять 
ставки налога на покупку недвижимости. По 
словам Екатерины Демидовой, большинст-
во покупателей—нерезидентов Германии 
приобретают недвижимость с инвестици-
онными целями. Во-первых, недвижимость 
в Германии — очень надежное вложение де-
нег, во-вторых, она стабильно растет в цене, 
а в третьих, в Германии можно получать пас-
сивный доход от аренды в размере 8–10% го-
довых. При покупке недвижимости в кредит 
возможно повышение доходности инвести-
ций до 12–14% годовых, добавляет эксперт.

Вопрос инвестиций
Несмотря на заманчивые предложения на но-
вых рынках, покупать объекты для инвести-
ций эксперты советуют прежде всего в круп-
ных городах. «В качестве инвестиции лучше 
покупать в крупных городах — Мадрид, Бар-

селона — и при этом смотреть на уникаль-
ность, качество и месторасположение объек-
та. Такие объекты будут всегда в цене, капита-
лизация их увеличивается год от года»,— го-
ворит Марина Кузьмина. При этом, по ее сло-
вам, инвестиции в недвижимость Монако 
считаются самыми надежными по ряду при-
чин: дефицит земельных ресурсов, ограничи-
вающий предложение, профицит бюджета, 
экономическая стабильность в стране. «Зем-
ли на юге Франции существенно больше, чем 
в Монако, но дефицит участков на первой бе-
реговой линии также высок. Поэтому выгод-
ной инвестицией является покупка земли 
(чем ближе к Монако, тем дороже), на кото-
рой можно построить виллы и продать в три-
четыре раза дороже. Однако эти участки пра-
ктически никогда не поступают в открытую 
продажу»,— добавляет эксперт.

Впрочем, как отмечает Наталья Никитчук, 
покупка должна быть взвешенной. «Клиенту 
стоит тщательно проанализировать вместе 
с профессиональными экспертами, в каком 
регионе он приобретает жилье, что он полу-
чит вместе с покупкой, а также на что он мо-
жет рассчитывать в случае продажи»,— гово-
рит эксперт. В частности, по ее словам, ры-
нок Испании сегодня заполонен неликвид-
ными предложениями собственников из 
России, которые сделали в свое время необ-
думанную покупку в период активного спро-
са. «Приобретать в Испании, Португалии 
или Греции жилую или коммерческую не-
движимость с целью инвестирования я бы 
не рекомендовал. Нестабильная экономи-
ческая обстановка, отсутствие достаточного 
количества покупателей и арендаторов дела-
ют эти рынки абсолютно неликвидными»,— 
более скептичен Игорь Индриксонс, управ-
ляющий инвестициями в недвижимость и 
основатель компании Indriksons.ru. По его 
словам, какие объекты покупать для собст-
венного проживания — зависит непосредст-
венно от желания покупателя, ограниченно-
го в данном случае лишь бюджетом.

Алексей Лоссан

Возвращение Европы

В «Кадашевских палатах» — комплексе  
элитных лофт-апартаментов — минимальный 
порог цены снижен до 306 тыс. руб. за кв. м
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— загород —

Получше и подешевле
Нельзя сказать, что на загородном 
рынке застой, скорее, наоборот, 
произошло традиционное февраль-
ское оживление. Застройщики и 
риэлторы фиксируют прирост чи-
сла звонков, просмотров и заклю-
ченных сделок, однако продолжа-
ют готовиться к худшему сценарию, 
который явно витает в воздухе. Как 
утверждает Александр Дубовенко, 
управляющий партнер Good Wood, 
прирост объема сделок к февралю 
2014 года в рублях составил 20%, а 
к февралю нынешнего — все 100%. 
Однако попытка увеличить цены 
на 10–20% в некоторых объектах, 
по его словам, успеха не принесла: 
продажи именно в этих поселках 
тут же просели.

Андрей Соловьев, директор де-
партамента элитной жилой недви-
жимости Knight Frank, считает, что 
после скачков национальной валю-
ты в декабре и взрывных продаж у 
девелоперов, которые продавали 
за рубли, февральские покупате-
ли только присматриваются к объ-
ектам и их ценам. «По сравнению с 
концом зимы прошлого года коли-
чество заявок находится на преж-
нем уровне, но вот конвертация их 
в сделку ниже на 20%»,— утвержда-
ет эксперт, делая вывод: клиенты 
заняли выжидательную позицию, 
рассчитывая на более низкие цены 
во втором квартале. И хотя долларо-
вые цены на участки и так уже сни-
зились на 30–50%, а в рублевом эк-
виваленте — на 10–15%, но кто зна-
ет, а вдруг это не предел?

Похожим образом рассуждает 
Валентин Зуев, руководитель отде-
ла продаж Villagio Estate: «В февра-
ле звонков было меньше на 12%, чем 
в январе, а вот показы шли хорошо: 
283 в феврале против 223 в январе и 
235 в декабре». Это может свидетель-
ствовать о том, что часть клиентов 
пока медлит с покупкой, выжидая 
более выгодных условий, добавля-
ет эксперт.

Те же покупатели, которые всерь-
ез говорят о приобретениях уже сей-
час, сразу заявляют ценовой макси-
мум — 55 млн руб., причем за эти 
деньги некоторые рассчитывают 
приобрести нечто уникальное. «Кли-
енты хотят получить дешево высоко-
качественный объект, и такая ситу-
ация в любом сегменте»,— делится 
наблюдениями Юлия Грошева, ди-
ректор департамента загородной не-
движимости Kalinka Group.

Вслед за клиентом
Сегодняшний спрос легко может 
оказаться остаточным, если в даль-
нейшем с ростом безработицы пла-
тежеспособность населения умень-
шится. Тогда уже никакие акции и 
скидки не помогут распродать кот-
теджи и таунхаусы, которых сегодня 
только в элитном сегменте и толь-
ко на первичном рынке (солидную 
конкуренцию ему не первый год со-
ставляет «вторичка») насчитывается 
более 3 тыс.

Учитывая возросшую эмигра-
цию состоятельных семей, а также 
со всех сторон приближающиеся к 
камерным поселкам многоэтажные 
и малоэтажные новостройки, явно 
ухудшающие качество загородного 
образа жизни, и, кроме того, много-
кратно выросшие налоги на землю, 
такой объем предложения означа-
ет просто-напросто затоваривание. 
Достаточно сказать, что, по данным 
Knight Frank, средние сроки экспо-
зиции объектов раньше составляли 
от 6 до 14 месяцев, а теперь их оце-
нивают в год-полтора.

Поэтому неудивительно, что да-
же крупные застройщики больше 
не намерены выводить на рынок 
новые элитные проекты. Валентин 
Зуев заявил, что его компания, ко-
торая ранее позиционировалась 
сугубо как застройщик в сегменте 
de luxe, в обозримом будущем уйдет 
в комфорт-класс.

Компания ОПИН, построившая 
примечательные для подмосковно-
го элитного рынка поселки «Павло-
во» и «Пестово» в 14 и 22 км от Мо-
сквы соответственно, о таких пла-
нах не сообщает, но в комментари-
ях для «Ъ-Дома» рассказывает о на-
чале продаж в новых дачных посел-
ках по Рогачевскому шоссе в 60 км 
от МКАД с демократичной старто-
вой ценой — от 25 тыс. руб. за со-
тку. Пакет коммуникаций, правда, 
обойдется несколько дороже, чем 
сама земля, но факт остается фак-
том: входной билет на дачный ры-
нок даже от известных компаний 
подешевел в разы.

Денег не дадут…
Распродать имеющееся предложе-
ние в ближайшее время будет не-
просто еще и потому, что ипотека 
на загородном рынке — во всяком 
случае, в элитном сегменте — фак-

тически прекращена, и тому есть 
несколько причин. Во-первых, бан-
ки вплотную столкнулись с кризи-
сом ликвидности, так что взять кре-
дит, например, на 100 млн руб. уже 
не представляется возможным. 
Илья Менжунов, директор департа-
мента элитной недвижимости «Ме-
триум Групп», рассказывает о том, 
как одна из сделок в его компании 
не состоялась по той причине, что 
клиент, акционер крупного банка, 
недавно получил именно в этом 
финансовом учреждении отказ в 
ипотечном кредите, причем пред-
варительно одобренном перед Но-
вым годом.

С другой стороны, продолжа-
ет эксперт, одна из проблем кроет-
ся в том, что оценить загородный 
объект куда сложнее, чем город-
скую квартиру. Профессиональных 
оценщиков по этому рынку отнюдь 
не так много, как необходимо, а 
сколько будет в дальнейшем стоить 
на вторичном рынке дом, который 
только начал строиться, вернее, по 
какой цене его захотят купить, по-
нять довольно сложно, особенно 
учитывая падение национальной 
валюты и его последствия.

Наконец, загородный рынок сам 
по себе всегда был менее ликвид-
ным, чем городской, и поэтому бан-
ки оценивают загородное жилье 
как высокорисковый актив, заме-
чает Андрей Соловьев, директор де-
партамента элитной жилой недви-
жимости Knight Frank. Финансисты 
все это уже переживали в 2009 году 
и во второй раз кредитовать стреми-
тельно дешевеющие объекты явно 
не готовы. Кстати, Тимур Сайфутди-
нов, генеральный директор Point 
Estate, считает, что это даже хоро-
шо: раз ипотеки практически нет, 
значит, рынок не перегрет.

…или дадут ненадолго
Впрочем, застройщики, сталкива-
ясь с такими предосторожностями, 
сдаваться не намерены. Один из пу-
тей — аккредитовать свой объект 
в банке с госучастием. К примеру, 
банк «Глобэкс» поддерживает но-
вый элитный проект Level Barvikha 
Residence и готов предоставлять 
квартиры в этом комплексе в ипо-
теку, рассказывает Юлия Грошева. 
Справедливости ради надо сказать, 
что в этом поселке предлагаются не 
дома, а квартиры — куда более при-
вычный формат для банков. К тому 
же стоимость их варьируется в пре-
делах 16,8–54,5 млн руб., а это да-
леко не то же самое, что отдельно 
стоящие коттеджи, которые в этом 
сегменте оцениваются в несколько 
раз дороже.

Александра Дубовенко, ком-
пания которого сосредоточена на 
строительстве именно отдельных 
домов, все это не смущает, как и то, 
что банки вообще перестали креди-
товать его клиентов. «По всем, даже 
ранее одобренным кредитам полу-
чены отказы»,— констатирует экс-
перт и собирается найти банки, го-
товые выдавать ипотечные креди-
ты под 18–20%. Договорившись с та-
кими кредитными учреждениями, 
он готов субсидировать ставку, как 
это делают застройщики многоэтаж-

ных жилых комплексов, причем, по 
его словам, такие разговоры уже ве-
дутся. Андрей Соловьев обнадежи-
вает коллегу: на рынке есть пред-
ложения по ипотеке и с меньшими 
ставками — от 14% до 16%.

Примеры такого сотрудничест-
ва уже есть — правда, банки сущест-
венно ужесточили условия для заем-
щиков. В частности, «Химки Групп» 
анонсировала новую программу 
кредитования в ЖК «Олимпийская 
деревня Новогорск» совместно с 
банком «Возрождение». При внесе-
нии первоначального взноса в раз-
мере 50% от стоимости недвижимо-
сти кредит здесь выдается на пять 
лет под ставку 10% годовых. Ирина 
Калинина, управляющий партнер 
Point Estate, называет ее беспреце-
дентной для нашего времени.

А он возьмет 
и обанкротится
Из альтернатив ипотеке спросом 
пользуются рассрочки по платежам. 
Например, в том же проекте Level 
Barvikha Residence покупку можно 
оплатить пятью траншами в тече-
ние года. Рассрочку предоставляет 
и Villagio Estate, но только в долла-
рах и не более чем на полгода. Иван 
Потапов, директор по продажам ГК 
«Сапсан», согласен на поэтапную оп-
лату объектов в любом из проектов 
компании, но условия не уточняет 
— по всей видимости, они согласо-
вываются индивидуально.

Некоторые застройщики вообще 
пока не сталкивались с проблема-
ми в продажах из-за недоступности 
ипотеки. «По нашему опыту еще ни-
кто не отказывался от покупки апар-
таментов или таунхауса из-за того, 
что нет возможности взять ипотеч-
ный кредит,— рассказывает Алек-
сей Кокорев, генеральный директор 

”
Авантель-Инвест“.— Но если подоб-

ная ситуация возникнет, мы готовы 
предложить покупателю вносить оп-
лату по частям, причем начинать ре-
монт он сможет уже после оплаты 
первого взноса».

Андрей Соловьев, впрочем, пре-
достерегает застройщиков от чрез-
мерного увлечения рассрочками и 
предрекает, что их число будет со-
кращаться. «В любой момент поку-
патель может перестать платить,— 
говорит он,— а суд в этом случае, 
скорее всего, встанет на его сторо-
ну». А тут еще подоспел закон о лич-
ном банкротстве, вступающий в си-
лу 1 июля текущего года, так что рас-
срочки, которыми так охотно стали 
пользоваться девелоперы в послед-
нее время, действительно грозят пе-
рейти в разряд рискованных марке-
тинговых инструментов.

Помельче, пожалуйста
Мощным средством для стимулиро-
вания покупательского спроса еще 
несколько лет назад стала сначала 
уменьшенная, а затем и просто мел-
кая нарезка земельных участков. Не 
опускаясь поначалу в цене за сотку, 
девелоперы стали продавать в сво-
их поселках не наделы для вилл и 
ранчо, а скромные участки по 8–12 
соток. Впрочем, директор по страте-
гическим коммуникациям ГК ГРАС 
Петр Кирилловский утверждает, 
что к сегодняшнему дню уже боль-
шая часть сделок проходит с участ-
ками размером около 6 соток. «Толь-
ко на Киевском направлении таких 
предложений более 6 тыс. в преде-
лах 80–130 км от МКАД»,— уточнил 

эксперт, охарактеризовав этот объ-
ем как огромный рынок, который 
существует в параллельной реаль-
ности с остальным рынком загород-
ной недвижимости.

Георгий Николаев, руководи-
тель службы застройщика коттедж-
ных поселков «Андерсен» и «Остров 
Эрин», объясняет: после измене-
ний, внесенных в налоговое законо-
дательство, все меньше людей, кото-
рые хотят оплачивать содержание 
своей «большой земли», и девелопе-
рам приходится считаться с этим.

По словам Марии Котовой, ис-
полнительного директора Knight 
Frank, даже на Рублево-Успенском 
шоссе уже отмечается тренд: боль-
шие земельные участки режут для 
продажи на 8–12 соток. Андрей Хи-

тров, руководитель департамента 
стратегического консалтинга и ис-
следований компании Welhome, 
приводит пример, когда при стои-
мости загородного дома $5 млн раз-
мер имущественного налога соста-
вил порядка $50 тыс. в год. «Покупа-
тель отказался от покупки данного 
дома и сделал выбор в пользу более 
бюджетного предложения»,— вспо-
минает эксперт.

Как рассказывает госпожа Котова, 
это не чисто российское явление: на 
международном форуме по недви-
жимости MIPIM в нынешнем году от-
мечали всемирную тенденцию по 
уменьшению площади домовладе-
ния, а также снижение интереса по-
купателей к большим расходам на 
содержание жилых домов.

Шесть и пятьдесят
Понятно, что вряд ли на таком эта-
пе развития рынка, как сейчас, по-
купатель обратит внимание на посе-
лок, где участки по 6 соток примыка-
ют друг к другу, как в советских дач-
ных поселках. На первый план при 
использовании мелкой нарезки вы-
ходит тщательное зонирование, го-
ворит Ольга Вальчук, генеральный 
директор «Региондевелопмента». 
Ее компания привлекла известно-
го архитектора Александра Сверд-
лова, совладельца голландского ар-
хитектурно-урбанистического бюро 
SVESMI, который, в свою очередь, ис-
пользовал европейский опыт и раз-
работал новый тип застройки для по-
селка Dacha 9–18.

Теперь этот загородный жилой 
комплекс разбит на кластеры, в ка-
ждом из которых несколько домов 
на участках площадью от 6 соток 
строятся вокруг одной большой точ-
ки притяжения — общественной 
зоны площадью 50 га, которая вид-
на из окон каждого дома в данном 
кластере. Таким образом, решается 
не только проблема приватности и 
возможности уединения, но также 
и вопрос с безопасностью: пройти в 
любую общественную зону можно, 
только войдя в один из домов, кото-
рые расположились вокруг нее.

Кластеры в поселке разнятся по 
инфраструктурным, ландшафтным 
и ценовым параметрам, а располо-
жение позволяет легко объединять 
несколько участков в один боль-
шой надел. Продажи показали, что 
новый формат быстро завоевывает 
признание у покупателей: за три ме-
сяца после старта в декабре 2014 года 
было реализовано около 80 участков 
из 400 с небольшим.

Правда, сэкономить на налогоо-
бложении в таком поселке владель-
цам участков вряд ли удастся: по-
купатель автоматически становит-
ся членом кооператива, на баланс 
которого заводится вся обществен-
ная земля поселка. Но, с одной сто-
роны, так происходит в большинст-
ве случаев, а с другой — загородный 
образ жизни вообще стоит дороже, 
чем городской, и тем не менее нахо-
дятся люди, которые предпочитают 
именно его.

Владимир Абакумов

Режут по жилому
Покупатели загородной недвижимости в феврале ясно дали понять продавцам, что не готовы приобретать дома по старым ценам. Девело
перы уже вовсю снижают цены, дают рассрочки и даже собираются по примеру городских коллег начать субсидировать ипотечные ставки.

Жилой комплекс «Олимпийская 
 деревня Новогорск» — один  
из немногих загородных проектов, 
где есть возможность получения 
ипотечного кредита
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дом проекты

— Москва —

В центре «Сити»
За прошедшие 23 года проект «Мо-
сква-Сити» неоднократно претер-
певал изменения. Однако базовая 
идея осталась прежней: город в горо-
де, жизнь в котором кипит круглосу-
точно. Днем «Сити» — центр деловой 
жизни мегаполиса, вечером и ночью 
— развлечений. А улицами этого го-
рода должны стать небоскребы.

«Москва-Сити» — это еще и круп-
нейший транспортный узел: на тер-
ритории делового квартала будут 
оборудованы вертолетные площад-
ки, транспортный пересадочный 
узел Малого кольца Московской же-
лезной дороги, откуда можно будет 
попасть во все столичные аэропорты.

Именно концепция городской 
улицы, устремленной вверх, реали-
зуется при строительстве самого вы-
сокого небоскреба «Москва-Сити» — 
башни «Восток» комплекса «Федера-
ция». Многофункциональный ком-
плекс «Башня 

”
Федерация“» располо-

жен в самом центре «Москва-Сити» в 
непосредственной близости от тор-
гово-развлекательного центра «Афи-
молл Сити», то есть ядра централь-
ной части общественного простран-
ства всего «Сити». Афимолл факти-
чески является связующим звеном 
между башней «Федерация» и стан-

циями метро «Выставочная», «Ме-
ждународная» и «Деловой центр».

95-этажный небоскреб площадью 
443 тыс. кв. м и высотой 374 м плани-
руется сдать в эксплуатацию летом 
будущего года. В ближайшие недели 
завершится остекление небоскреба, 
а к концу года будут завершены рабо-
ты по инженерным системам.

Комплекс «Башня 
”
Федерация“» 

состоит из двух зданий — башен 
«Восток» и «Запад» (уже сдана в экс-
плуатацию), имеющих в своем ос-
новании общее мощное бетонное 
ядро. Попасть из одной башни в дру-
гую можно не выходя на улицу — че-
рез торговую галерею, расположен-
ную на минус первом этаже.

Безопасность  
прежде всего
О конструктивных особенностях зда-
ния следует сказать особо. Башня «Фе-
дерация» не только самый высокий 
в Европе, но и самый прочный небо-
скреб. Все дело в том, что для ее воз-
ведения используются не металли-
ческие каркасные конструкции, а 
сверхпрочный бетон класса B90, кото-
рый в два раза прочнее обычного бе-
тона, применяемого при строитель-
стве зданий. На поверку оказывает-
ся, что стальные каркасные конструк-
ции в зданиях небезопасны в случае 
пожара, из-за того что металл нагре-

вается и начинает деформироваться. 
С железобетоном такого не случится.

Кроме того, для повышенной 
прочности все здание пронизано 25 
периметральными колоннами. По-
добная конструкция была разрабо-
тана после трагедии 11 сентября. Рас-
считано: если в башню «Федерация» 
врежется самолет и выбьет одну-две 
периметральные колонны, здание 
все равно устоит.

Еще одно ноу-хау башни «Федера-
ция» — система остекления фасадов. 
Стеклопакеты помогают сохранять 
оптимальную температуру в здании: 
летом стекло не дает воздуху излиш-
не перегреваться, а зимой, напро-
тив, сохраняет тепло. Все дело в спе-
циальной технологии структурного 
остекления: стеклопакеты при уста-
новке заполняются специальным ве-
ществом аргоном — газом без цвета, 
вкуса и запаха.

Башня «Федерация» — единствен-
ное в столице здание, где использу-
ется скрытая автоматическая систе-
ма очистки фасадов, которая не за-
метна и не портит облик здания.

Интересна и лифтовая система 
здания. Всего в комплексе работают 
67 лифтов. Средняя скорость движе-
ния — 8 м/с. Скоростные лифты рабо-
тают по системе twin: в каждой шах-
те курсируют сразу две кабины ско-
ростных лифтов. Кабины двигают-
ся независимо друг от друга, а мак-
симально допустимое сближение со-
ставляет один этаж.

Кстати, в таких лифтах нет при-
вычной для многих кнопочной си-
стемы. Чтобы вызвать лифт, надо на 
сенсорной панели набрать номер 
нужного вам этажа — далее система 
сама сообщит номер кабины, кото-
рая приедет за вами. В каждом холле 
здания расположено по 12 лифтов.

Вверх по улице
«Вертикальной улицей» небоскреб 
называет отнюдь не случайно. Все 
здание как бы разделено на зоны. С 
минус четвертого до первого этажа 
будут располагаться всевозможные 
магазины престижных торговых ма-
рок. Заметим, что при этом башня 
«Федерация» также располагается в 
непосредственной близости от тор-
гово-развлекательного центра «Афи-
молл». Со 2-го по 60-й этаж — зона 
офисов. На 63–68-м этажах распола-
гаются sky-офисы. Далее до 86-го эта-
жа — апартаменты. На 89-м — клуб-
ный этаж, где разместятся ресторан 
и, возможно, фитнес-центр. Послед-
ние этажи — 90–95-й — элитные пла-
тиновые апартаменты площадью от 
350 кв. м, занимающие целый этаж.

В комплексе есть буквально все не-
обходимое: магазины, фитнес-центр, 
ресторан, нотариальные конторы, 
банки, бюро переводов, прачечные 
и даже стоматологические кабинеты.

Все зоны четко разделены меж-
ду собой, и свободное перемещение 
возможно только по местам общего 
пользования — там, где располага-
ются магазины, фитнес, ресторан и 
т. п. А вот, например, на этаж, где рас-
полагаются апартаменты, подняться 
никак не получится: электронная си-
стема позволит вам «заказать» соот-
ветствующий этаж на лифте, только 
если у вас есть электронный ключ. 
Кстати, для владельцев апартамен-
тов предусмотрен отдельный вход в 
здание с собственным ресепшеном.

Все внутренние дизайнерские ре-
шения принадлежат главному архи-
тектору проекта Сергею Чобану. Ди-
зайн лобби, лифтовых холлов, кори-
доров выполнен в классическом сти-

ле. Стены в холлах перед лифтами 
украшены витражами из мозаики 
ручной работы.

В башне «Запад» уже функциони-
рует элитный Wellness Club Nebo, 
расположенный на высоте 260 м. Бас-
сейн Nebo признан самым высоким 
в Европе. Кроме того, в фитнес-цент-
ре работают тренажерный зал, SPA-
центр, русская баня, финская сауна, 
турецкий хаммам и многое другое. 
Все помещения велнес-центра спро-
ектированы таким образом, что, чем 
бы вы ни занимались, будь то упраж-
нения на тренажерах или плавание, 
всегда можно насладиться панорам-
ным видом на город. И даже в русской 
парной одна из стен выполнена из 
специального стекла, так что люби-
тели попариться в бане также могут 
наслаждаться видом на центр города.

На 62-м этаже на высоте 264 м рас-
полагается ресторан Sixty. Роскошное 
место, которое подойдет и для бизнес-
встреч, и для романтического ужина. 
Дизайн ресторана был выполнен по 
проекту дизайн-бюро Megre Interios.

На самой вершине
Башня «Федерация» — один из тех 
проектов, интерес к которым в пери-
од финансового кризиса только воз-
растает. «Если говорить про офисы, 
то наша целевая аудитория сегодня 
— это инвесторы. Для них чрезвы-
чайно выгодно сделать покупку по 
нынешним ценам. Поэтому 90% на-
ших покупателей офисов —инвесто-
ры, которые знают, что к моменту сда-
чи здания в эксплуатацию цена выра-
стет и они на этом заработают. К тому 
же большинство офисов в комплек-
се сдаются в аренду и обеспечивают 
хорошую доходность»,— рассказыва-
ет гендиректор ЗАО «Башня 

”
Федера-

ция“» Михаил Смирнов. Кстати, еще 
в ноябре цены как на офисы, так и на 
апартаменты были зафиксированы 

в рублях. Стоимость офисных пло-
щадей начинается от 295 тыс. руб. за 
1 кв. м, апартаментов — от 395 тыс. 
руб. Например, апартаменты на 75-м 
этаже общей площадью 375 кв. м бу-
дут стоить 170,625 млн руб.

В башне «Федерация» также есть 
необычное предложение, сочета-
ющее в себе и офис, и апартамен-
ты,— sky-офисы, расположенные 
на 63–68-м этажах. Площадь тако-
го офиса может быть от 80 кв. м до 
2,3 тыс. кв. м, то есть владелец может 
занять целый этаж. В sky-апартамен-
тах можно оборудовать как жилую 
зону, так и бизнес-пространство — 
таким образом, из собственной го-
стиной можно будет легко попадать 
сразу на свое рабочее место.

«Апартаментами часто интересу-
ются бизнесмены из регионов, кото-
рые приезжают в Москву по делам и 
проводят здесь некоторое время. Но 
есть и достаточно много людей твор-
ческих профессий»,— говорит Ми-
хаил Смирнов.

В апартаментах можно оборудо-
вать буквально все, на что хватит ва-
шей фантазии. Речь идет не только о 
стандартных кухне, ванной, джакузи 
и т. п. Наличие большого количества 
инженерных коммуникаций позво-
ляет обустроить даже собственный 
хаммам. На последнем, 95-м этаже 
располагаются так называемые пла-
тиновые двухуровневые апартамен-
ты. Сейчас на их месте пока еще толь-
ко голые бетонные перекрытия, в 
ближайшие недели здесь должно бу-
дет завершиться остекление. Кстати, 
второй уровень платиновых апарта-
ментов на 95-м этаже будет венчать 
стеклянный купол, так что их буду-
щий владелец сможет наслаждаться 
панорамным обзором в 180 градусов 
на вершине самого высокого небо-
скреба в Европе.

Кира Деливориа

Между небом и землей
Строительство московского международного делового центра «Москва-Сити» вышло на финишную 
прямую. Предполагается, что уже к началу 2018 года строительные работы в «Сити» будут оконча-
тельно завершены. А разразившийся сегодня финансовый кризис может стать хорошей возможно-
стью выгодно приобрести офисное помещение или жилые апартаменты в «Москва-Сити».
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М Н О Г О Ф У Н К Ц И О Н А Л Ь Н Ы Й  К О М П Л Е К С  
« Б А Ш Н Я  ” Ф Е Д Е Р А Ц И Я “ »

Местоположение .........................................................................ММДЦ «Москва-Сити»
Адрес ..........................................................................................Пресненская набережная, 12
Общая площадь (кв. м) .................................................................443 000
Количество этажей ......................................................................95
Площадь sky-офисов (кв. м) .........................................................от 65
Количество sky-офисов ................................................................198
Площадь платиновых апартаментов (кв. м) ...................................от 350
Количество платиновых апартаментов ..........................................6
Стоимость апартаментов (тыс. руб./кв. м) ....................................от 395
Девелопер ...................................................................................«АЕОН-Девелопмент»
Застройщик .................................................................................ЗАО «Башня ”Федерация“»
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— административный ресурс —

Программа субсидирования став-
ки по ипотеке на новостройку — 

одна из антикризисных мер, направленных 
на поддержку жилищного строительства, где 
высока доля кредитных покупок. По данным 
АИЖК, в 2014 году до 50% сделок с жильем на 
первичном рынке совершалось при помощи 
ипотеки. С резким ростом ключевой ставки 
в декабре прошлого года кредитование но-
востроек критически замедлилось. «В янва-
ре—феврале банки предлагали ипотеку по 
ставкам от 14,5% до 17,5% годовых в рублях,— 
напоминает заместитель начальника управ-
ления предпродажной подготовки и марке-
тинга группы компаний ПИК Елена Курат-
кина.— Многие банки выставили загради-
тельные ставки по программам ипотечно-
го кредитования — выше 20% годовых в ру-
блях». Такие ставки действуют по стандарт-
ным банковским программам кредитования 
новостроек и сейчас.

Кто участвует
Пока точное количество участников програм-
мы неизвестно — до 13 апреля они могут на-
править заявки на плановый объем выдава-
емых по условиям программы ссуд в Мин-
фин. По требованиям программы кредитор 
должен обеспечивать выдачу ссуд на сумму 
не менее 300 млн руб. ежемесячно начиная 
с мая текущего года. Основными участника-
ми программы планируют стать госбанки: 
Сбербанк анонсировал планы выдачи льгот-
ных кредитов на 200 млрд руб., о 100 млрд 
руб. заявил ВТБ 24. АИЖК готово выделить 
более 40 млрд руб. на рефинансирование за-
кладных. Также примерно 20 млрд руб. на 
льготных условиях планирует выдать Банк 
Москвы. Еще 5 млрд руб. готов выдать Связь-
банк. Около 10–15 млрд руб. рассчитывает 
выдать банк «Открытие». Об участии в про-
грамме заявил также Газпромбанк.

Согласно общим условиям, льготная про-
грамма предполагает приобретение у юриди-
ческого лица на первичном рынке жилья го-
тового жилого помещения по договорам ку-
пли-продажи либо приобретение у юриди-
ческого лица жилого помещения, находяще-
гося на этапе строительства, по договору уча-
стия в долевом строительстве. «Вид жилой не-
движимости — готовые или строящиеся жи-
лые помещения, приобретаемые у юридиче-
ского лица—первого собственника помеще-
ния»,— уточняет зампред правления Связь-
банка Ольга Олейник.

Кредит по программе доступен заемщику 
любой категории. «Правительством не уста-
новлены ограничения, и банк может при-
нимать заявки от клиентов разных социаль-
ных слоев и сферы занятости»,— констати-

рует вице-президент, начальник управле-
ния развития залоговых продуктов банка 
«Открытие» Анна Юдина. Об ограничениях 
говорят только в АИЖК — по кредитам в рам-
ках социального стандарта заемщик должен 
быть участником программы «Жилье для 
российской семьи».

Кто меньше
Банки уже сейчас предлагают ставки по суб-
сидируемой государством ипотеке не вы-
ше 12% годовых. Такой уровень обозначили 
Сбербанк и ВТБ 24, ставка в обоих госбанках 
зафиксирована на весь срок кредита вне за-
висимости от регистрации ипотеки в пользу 
банка. Газпромбанк предлагает такую ипоте-
ку под 11,5–12% годовых при условии офор-
мления личного страхования. В Связь-банке 
льготная ставка зависит от размера первона-
чального взноса — 11,9% годовых при перво-
начальном взносе от 50% до 90% и 12% годо-
вых при взносе от 20% до 49% от стоимости 
приобретаемого жилья. Банк Москвы также 
предлагает кредит под 12% годовых, при от-
сутствии личного и титульного страхования 
процентная ставка увеличивается до 14%. 
Банк «Открытие» рассматривает возмож-
ность снижения ставок по субсидированной 
программе до уровня 11,55–11,95% в зависи-
мости от суммы первоначального взноса.

АИЖК теперь устанавливает размер став-
ки в соответствии с действующими правила-
ми предоставления субсидий из федераль-

ного бюджета,— пояснили в пресс-службе 
АИЖК.— Агентство готово приступить к ре-
финансированию ипотечных кредитов по 
новой субсидируемой ставке 12% после при-
нятия соответствующих решений правитель-
ством». В дальнейшем ставка будет меняться 
автоматически в зависимости от изменений 
в этих правилах. «Общим для всех банков 
правилом можно считать, что процентная 
ставка фиксируется в договоре на весь срок 
предоставления кредита и не может быть 
повышена»,— отмечает руководитель отде-
ла ипотеки и специальных программ Tekta 
Group Роман Строилов.

Условия и ограничения
Обозначенная государством льготная ставка 
доступна только в том случае, если заемщик 
застрахует свою жизнь и здоровье. Без тако-
го полиса банк может выдать льготный кре-
дит, но имеет право повысить ставку. Однако 
Сбербанк не выдаст кредит без полиса ком-
плексного страхования. Страховка приобре-
тается на год при получении кредита, далее 
заемщик может отказаться от личного стра-
хования, однако ставка в этом случае выра-
стет до 12,9% годовых. У ВТБ 24 по кредиту без 
комплексного страхования кредит будет сто-
ить 13% годовых. В call-центре банка «Откры-
тие» уточнили, что комплексное страхование 
обойдется заемщику примерно в 1% от суммы 
кредита ежегодно. Максимальная сумма кре-
дита, предусмотренная требованиями феде-

ральной программы для Москвы и Санкт-Пе-
тербурга,— 8 млн руб., а для остальных реги-
онов — 3 млн руб. При этом минимальный 
уровень первоначального взноса — 20% от 
стоимости приобретаемого жилого помеще-
ния. Правда, взять кредит с минимальным 
уровнем первоначального взноса может ока-
заться довольно сложно. Например, у ВТБ 24 
первоначальный взнос зависит от статуса за-
стройщика-партнера.

Максимальная стоимость недвижимо-
сти, которую можно приобрести по льготной 
ипотеке,— 10 млн руб., из которых не менее 
2 млн руб.— собственные средства заемщика. 
В пределах МКАД в Москве эта сумма вряд ли 
позволит особенно развернуться, можно рас-
считывать разве что на однокомнатную квар-
тиру. «За 8 млн руб. в Москве можно купить 
двухкомнатную квартиру на начальном этапе 
строительства»,— уточняет Елена Кураткина.

Правда, банки могут предъявлять до-
полнительные требования к степени го-
товности объекта. По стандартным услови-
ям ВТБ 24 минимальная степень готовно-
сти — 30%, покупка при нулевой готовности 
доступна только по специальным програм-
мам с застройщиком. Купить квартиру по-
больше и подороже по госпрограмме удаст-
ся, если есть деньги на половину ее стоимо-
сти. «Если первоначальный взнос составля-
ет 50%, а заемщик все же готов взять макси-
мально разрешенную сумму кредита, то сто-
имость квартиры в этом случае составит уже 

чуть более 15 млн руб.»,— говорит коммерче-
ский директор Rose Group Наталья Саакянц.

Средний чек
Однако получить максимальную сумму кре-
дита с минимальным первоначальным взно-
сом будет не так-то просто. В банке «Откры-
тие» предполагают, что средний чек составит 
3–3,5 млн руб. Связь-банк дает расчет средне-
го кредита для Москвы на сумму 3 млн руб. 
В Банке Москвы прогнозируют, что средняя 
сумма кредита по льготной программе соста-
вит 2,2 млн руб.

Согласно расчету специалиста call-цен-
тра ВТБ 24, для квартиры стоимостью 7 млн 
руб. заемщику потребуется минимум 1,4 млн 
руб. собственных средств, сумма кредита со-
ставит 5,6 млн руб., ставка — 12%. Заемщик с 
официально подтвержденным уровнем дохо-
да 80 тыс. руб. до налогообложения, не обре-
мененный никакими другими кредитами и 
кредитными картами, сможет рассчитывать 
на такую сумму кредита, если у его супруга 
аналогичный уровень дохода. В этом случае 
срок кредита составит не менее десяти лет, а 
размер ежемесячного платежа будет 80,3 тыс. 
руб. Если брать кредит на пять лет, платеж со-
ставит 124 тыс. руб. В любом случае, уточ-
нил специалист банка, на погашение креди-
та заемщик может направлять не более 65% 
дохода после налогообложения. «Далеко не 
во всех случаях клиент берет максимальную 
сумму кредита,— замечает Анна Юдина.— 
Это обусловлено стоимостью приобретаемых 
объектов, наличием первоначального взно-
са и платежеспособностью клиентов. Соотно-
шение ежемесячного платежа к доходу заем-
щика зависит от многих факторов, но не мо-
жет превышать 60% от чистого дохода».

Банки предпочитают заемщиков с боль-
шим уровнем первоначального взноса, гото-
вых выплачивать ипотеку долго. «Если взять 
кредит в Москве на 3 млн руб. под 11,9% го-
довых на 15 лет, то сумма ежемесячного пла-
тежа составит 35,8 тыс. руб.»,— подсчитывает 
Ольга Олейник.

Последовательность действий для поку-
пателя-заемщика по программам государст-
венного субсидирования та же, что и при за-
ключении обычной ипотечной сделки, ука-
зывают участники рынка. «Сначала клиент 
выбирает недвижимость, которая соответ-
ствует требованиям программы: новострой-
ка должна быть аккредитована в банке, сдел-
ка — оформляться по договору долевого уча-
стия или по договору купли-продажи, собст-
венником недвижимости должно быть юри-
дической лицо—застройщик,— перечисляет 
базовые условия Елена Кураткина.— Потом 
клиент получает одобрение в банке и подпи-
сывает документы по сделке».

Елена Пашутинская
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— сектор рынка —

Внутри МКАД стало воз-
можным купить квартиру 

в сопоставимом бюджете в комплек-
сах бизнес- и премиум-классов, а за 
городом, пусть и чуть дальше,— вы-
брать участок, таунхаус либо полно-
ценный загородный дом.

Формат загородного многоквар-
тирного жилья затем вдохновил и 
крупных девелоперов: появились 
квартиры в поселке «Павловская сло-
бода». Срок их экспозиции оказался 
гораздо короче, чем у дорогих кот-
теджей, по всей видимости, потому, 
что цена квартир была в пять раз ни-
же. «Полагаю, именно этот кейс вдох-
новил ОПИН на создание 

”
Парка Ру-

блево“»,— замечает эксперт.

Вырубая сосны
В последние годы элитные кварти-
ры хотя и строились, но обычно это 
происходило в дополнение к тради-
ционным коттеджам и таунхаусам и 
помогало в продажах всех форматов 
жилья в поселке. Разнообразие ассор-
тимента, как известно, один из дви-
гателей торговли. Именно с такой це-
лью, полагают эксперты, многоквар-
тирный формат появился в поселке 
«Грюнвальд», но, правда, это не очень 
помогло и продажи были растянуты 
во времени. «Возможно, повлияло то 
обстоятельство, что ради этого стро-
ительства были вырублены вековые 
сосны, благодаря которым этот жи-
лой комплекс и получил свое назва-
ние»,— замечает Виктор Садыгов.

Другой случай вспоминает Юлия 
Грошева, директор департамента за-
городной недвижимости Kalinka 
Group: «В 2006 году такое решение 
применили при строительстве 

”
Ре-

зиденции Монолит“ для поддержки 
продажи домов и коттеджей. В пе-
риметре поселка были возведены 
два квартирных дома с собственной 
территорией, предназначенные для 
проживания обслуживающего пер-
сонала». Квартиры в них можно было 
приобрести в дополнение к покупке 
коттеджа для себя, добавляет эксперт.

Что же касается первых настоя-
щих квартиры премиум-класса, рас-
положенных за городом, то появи-
лись они в мультиформатных по-
селках «Довиль» и «Трувиль». Квар-
тирные дома с роскошным видом 
из окон, всей необходимой инфра-
структурой и различными люксовы-
ми опциями прекрасно вписались в 
архитектурную концепцию поселка, 
говорит Ирина Калинина.

Для поддержания продаж
Второй волной активного развития 
формата загородных квартир стал 
период 2009–2012 годов, когда сег-
мент малоэтажного (до четырех эта-
жей) жилья увеличился почти в де-
сять раз. Одновременно стало ак-
тивно возводиться и среднеэтажное 
многоквартирное жилье (до девя-
ти этажей) — его объем за короткий 
срок вырос втрое. Однако надо отме-
тить, что в этот период пальму пер-
венства прочно удерживали сегмен-
ты эконом- и комфорт-классов.

С 2012 года на рынке стали появ-
ляться квартиры и апартаменты в со-
ставе элитных загородных поселков, 
таких как «Гринфилд» и Park Avenu. 
«Создавая Park Avenu, мы вдохнов-
лялись европейским подходом: орга-
ническая архитектура Фрэнка Ллой-
да Райта, естественные тона отделки, 
натуральные материалы плюс идея 
максимальной открытости, на кото-
рую работают панорамное остекле-
ние, террасы, эксплуатируемая кров-
ля у объектов на верхних этажах»,— 
рассказывает Константин Романов, 
директор по развитию Villagio Estate.

Несмотря на существенную уда-
ленность от МКАД и достаточно высо-
кую цену предложения, которая дер-

жалась на уровне $3 тыс. за 1 кв. м в 
период активных продаж, эти про-
екты пользовались популярностью у 
клиентов и демонстрировали доволь-
но высокую динамику реализации: в 
среднем до десяти квартир в месяц.

Таунхаусы без земли
На сегодняшний день в поселке 
«Гринфилд» в предложении находит-
ся порядка 100 апартаментов по цене 
$2 тыс. за 1 кв. м, говорит Ирина Ка-
линина. В проекте «Парк Авеню» сей-
час реализуется около 110 лотов по 
цене $2,3 тыс. за 1 кв. м, причем в обо-
их проектах средняя площадь апарта-
ментов, находящихся на реализации, 
составляет 67 кв. м. При этом, по дан-
ным аналитического центра Villagio 
Estate, в целом средняя площадь жи-
лья, реализуемого на элитном рынке, 
в последние три года неизменно ко-
леблется вблизи отметки 80 кв. м.

В клубном коттеджном поселке 
«Довиль» также предлагаются квар-
тиры в отдельно стоящем многок-
вартирном доме. Их минимальная 
стоимость ранее доходила до $1 млн, 
но теперь, после того как декабрь-
ский ажиотаж спал, ценообразова-
ние определяется путем личных пе-
реговоров с покупателем.

Кстати, кроме традиционных 
квартир в «Довиле» предусмотрены 
квартиры в несколько уровней, ко-
торые иногда еще называют «таунха-
усами без земли». На первых этажах 
домов, где они расположены, всегда 
размещены объекты инфраструкту-
ры — кафе, пекарня, салон красоты 
или отделение банка, замечает экс-
перт. Все вместе воссоздает атмосфе-
ру небольшого французского город-
ка, находящегося вдали от шума и 
суеты. Сегодня в коттеджном посел-
ке «Довиль», по данным Point Estate, 
продается около 20 квартир площа-
дью от 87 до 500 кв. м, цена предложе-
ния — от $500 тыс. до $1,5 млн.

Только квартиры
Первым моноформатным поселком, 
где предусматривались только квар-
тиры и никаких частных огорожен-
ных владений, два года назад стал 
«Парк Рублево» от компании ОПИН, 
строящийся на территории лесно-
го массива на берегу Москвы-реки в 
25 минутах ходьбы от станции метро 
«Мякинино» и включающий 21 дом 
переменной этажности — от четырех 
до восьми этажей. Здесь можно при-
обрести двух-, трех- и четырехком-
натные квартиры площадью от 62 до 
280 кв. м с панорамным остеклением, 
а в некоторых случаях — с террасами.

Проект был разработан архитек-
турным бюро «Цимайло, Ляшен-
ко & партнеры», а за основу взята идея 

европейского пригорода. Инфра-
структура комплекса включает под-
земный паркинг и причал, зону отды-
ха, спортивные площадки, а также не-
обходимые социальные и торговые 
учреждения: детский сад, школу, ап-
теку, магазины, салон красоты, отде-
ление банка, ресторан и химчистку.

Настоящий 
или выдуманный?
Споры о том, можно ли многоквар-
тирный проект, расположенный в 
1 км от МКАД — уже не совсем город, 
еще не совсем загород, отнести к элит-
ному сегменту или же это скорее биз-
нес-класс, не утихают до сих пор. «Вы-
бор девелопера, с одной стороны, 
оправдывают близость большой во-
ды, административного кластера Мо-
сковской области, история места, ве-
ковые деревья,— рассуждает Дмит-
рий Котровский.— С другой стороны 
— близость к МКАД, небольшой объ-
ем собственной инфраструктуры, от-
сутствие ощущения камерности и за-
крытости локации и, кроме того, бук-
вально в нескольких сотнях метров 
строительные гипермаркеты массо-
вого сегмента».

Еще резче высказывается Саша 
Лукич, управляющий партнер и глав-
ный архитектор Portner Architects — 
правда, его слова относятся ко всем 
загородным многоквартирным до-
мам: «На мой взгляд, такое жилье не 
может быть элитным, так как этот сег-
мент подразумевает расположение 
квартиры в престижных районах в 
черте города». Если же элитное жи-
лье расположено за городом, то тог-
да подразумеваются большой уча-
сток, большой индивидуальный дом 
с бассейном, гаражами как минимум 
на четыре-шесть машин и отдель-
ный дом для персонала или гостей. 
Те предложения, которые сейчас есть 
рынке, господин Лукич называет 
маркетинговым ходом девелоперов.

Однако покупателям такой фор-
мат вроде бы пришелся по душе. «За 
два года проект был реализован на 
85%,— утверждает Наталья Картав-
цева, заместитель генерального ди-
ректора ОПИН.— Причем за это вре-
мя мы можем характеризовать спрос 
как стабильный». По ее данным, на 
фоне всеобщего ажиотажа в декабре, 
простимулированного обесценива-
нием рубля, продажи в проекте уве-
личились в среднем на 20%. Правда, 
по данным Ильи Менжунова, дирек-
тора департамента элитной недвижи-
мости компании «Метриум Групп», 
в «Парке Рублево» на сегодняшний 
день в продаже находится около 180 
квартир стоимостью от 20 млн руб. 
Всего квартир в проекте 407, следова-
тельно, до показателя 85% еще далеко.

И снова Рублевка
Многие эксперты в последнее вре-
мя заговорили и о другом элит-

ном многоквартирном проекте, ко-
торый вышел на рынок совсем не-
давно. Это четырехэтажный Level 
Barvikha Residence, расположенный 

на 7-м км Рублево-Успенского шос-
се. Здесь предполагается 80 квартир 
площадью от 53 до 177 кв. м по цене 
от 17 млн руб.

Проект разработан архитектором 
Юрием Григоряном, рассказывает 
Юлия Грошева. В каждом из трех кор-
пусов по две башни, связанные лиф-
товым холлом. «Уникальность плани-
ровки в том, что ни одна квартира не 
соприкасается с лифтом»,— отмеча-
ет эксперт. 

Комплекс построен с примене-
нием энергоэффективных техноло-
гий, включает систему обеззаражи-
вания воды и приточную вентиля-
цию. В квартирах предусмотрены 
дровяные камины и просторные 
террасы.

Кто это купит?
Эксперты рассказывают, что на ста-
дии строительства от 10% до 30% про-
даж составляют чисто инвестицион-
ные вложения. Часть покупателей — 
люди пенсионного возраста, для ко-
торых этот формат подходит наилуч-
шим образом, считает Евгения Пано-
ва: в тишине, вдали от суеты, приро-
да и вся инфраструктура в пешей до-
ступности, к тому же нет тех забот, ко-
торые всегда есть у владельцев собст-
венных домов и участков.

Наконец, это в любом случае эко-
номия средств как при покупке, так 
и в содержании жилья. Алсу Хами-
дуллина, руководитель загородно-
го департамента Contact Real Estate, 
приводит цифры: «В поселке 

”
Пав-

лово-2“ оплата поселковых плате-
жей для жителей коттеджей состав-
ляет около 30 тыс. руб. в месяц, в то 
время как с квартиры — в пределах 
5–7 тыс. руб.».

Загородные квартиры высокого 
уровня для себя покупают также мо-
лодые семьи. Кому-то из них душно и 
тесно в городе, другим хочется немно-
го сэкономить, не потеряв, а порой и 
подняв качество жизни. В набор пре-
стижных приобретений молодых 
топ-менеджеров уже не входит «собст-
венный дом за каменным забором». 
Они слишком привыкли к западно-
му образу жизни, которому полно-
стью соответствует формат загород-
ных квартир в мало- и среднеэтаж-
ных комплексах. К тому же квартира 
требует меньших затрат на содержа-
ние — как по времени, так и по день-
гам. А при динамичном образе жизни 
это важно.

Марта Савенко

Дорогая малоэтажка

«Шале Жуковка»: один из самых 
успешных проектов дорогой  
загородной малоэтажки

«Парк Рублево»: лес, река  
и до метро пешком

ЖК «Грюнвальд» начал продаваться 
задолго до того, как появился проект 
«Сколково»
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— проверочная работа —

Восточный базар
В течение первого же телефонного 
звонка мне удалось отыграть 150 тыс. 
условных рублей. Правда, в стоимо-
сти двухкомнатной квартиры площа-
дью 58 кв. м, расположенной в доме 
на площади Победы, мой дисконт со-
ставил всего 1%. В объявлении за эту 
квартиру просили 16,5 млн руб., отве-
тивший мне по телефону риэлтор без 
согласования с владельцем снизил 
цену до 16,35 млн руб. Однако сра-
зу заметил, что это цена последняя и 
окончательная.

Продавцы (а точнее, представляю-
щие их агенты) двух следующих квар-
тир действовали по аналогичной схе-
ме: без боя давали мне дисконт в 1–2%, 
после чего говорили, что цена даль-
нейшему снижению не подлежит.

Как позже мне объяснил гене-
ральный директор агентства недви-
жимости «Запад и партнеры» Алек-
сандр Мальцев, 90% продавцов спе-
циально в рекламе завышают цену 
на 1–3%, чтобы безболезненно да-
вать покупателям дисконт. «В то же 
время почти все покупатели жилья 
стараются получить скидку, а завы-
шена цена или занижена, не имеет 
никакого значения,— продолжает 
Александр Мальцев.— Просто в на-
шей стране, как, например, на вос-
точном базаре, так принято».

На полмиллиона меньше
Получается, что до сих пор мне удава-
лось снизить лишь до той цены, на ко-
торую продавец ориентировался из-
начально. Более сговорчивого продав-
ца мне удалось найти лишь с четвер-
той попытки. Трехкомнатная кварти-
ра площадью около 100 кв. м на Боль-
шой Филевской улице, 21 изначально 
продавалась за 21,5 млн руб. Дом ста-
линской постройки, через дорогу Фи-
левский парк. Однако квартира требо-
вала серьезного ремонта. Апеллируя 
к затратам на ремонт, я попросил ски-
нуть 1 млн руб. «Ну хорошо, давайте 
встретимся, поговорим»,— согласил-
ся агент без особого энтузиазма.

На следующий день меня в квар-
тире ждали двое мужчин. В первом 
— высоком, представившемся Вале-
рой,— я по голосу узнал агента, вто-
рого — мрачного здоровяка лет 40 в 
восьмиклинной кожаной кепке — 
принял за хозяина. «Смотрите»,— 
буркнул он. Посмотрев для приличия 
бетонные полы, стены и уложенные 
в углу пару мешков с цементом, я по-
пытался завести речь о цене и скид-
ках, однако владелец восьмиклинки 
резко отрезал: «Я водитель, мое дело 
открыть и закрыть квартиру».

— Я поговорил с хозяйкой, она со-
гласна уступить, но не больше чем 
полмиллиона рублей,— включился в 
разговор Валера.— У нас каждый день 
квартиру два-три человека смотрят.

— И давно смотрят? — спросил я.
— Два месяца, но цена вполне ры-

ночная.
Я взял время на раздумье. Однако 

когда я через пару дней позвонил Ва-
лере, думая скинуть еще тысяч 200–
300, то оказалось, что квартира уже 
нашла своих хозяев.

— Вчера приехала пара, посмо-
трели и, не торгуясь, сразу внесли 

залог,— объяснил риэлтор.— Я же 
говорил, что цена хорошая. У меня 
есть еще варианты в этом районе, 
может, подобрать что-нибудь?

Я обещал связаться, если надумаю.

Валютные вершины
Напоследок решил прозвонить еще 
один, пятый, вариант. Однокомнат-
ная квартира площадью 40 кв. м в 
доме, расположенном по адресу Ку-
тузовский проспект, 29, продава-
лась за 16,8 млн руб. «Цена в рекла-
ме указана окончательная,— заявил 

агент.— Хозяин привязывается к 
доллару, сначала хотел $300 тыс., но 
на прошлой неделе скинул сразу 10% 
— теперь $270 тыс., но если сможете 
заплатить валютой, то можно пого-
ворить о небольшом дисконте».

Оказалось, что квартир, владель-
цы которых ориентированы на 
курс доллара, выставлено на прода-
жу достаточно много. «Если на пер-
вичном рынке высокобюджетно-
го жилья большинство застройщи-
ков в течение последних трех ме-
сяцев перешли на рублевые расче-
ты,— рассуждает генеральный ди-
ректор агентства недвижимости 
Point Estate Тимур Сайфутдинов,— 
то на вторичном рынке собственни-

ки далеко не всегда готовы перейти 
от долларов к российской валюте».

По словам Александра Мальцева, 
еще в ноябре-декабре прошлого го-
да на них приходилось 15–20% квар-
тир, продаваемых в окрестностях 
Кутузовского проспекта. «В резуль-
тате такие предложения улетели в 
неконкурентную зону: цена на них 
оказалась на 20–30% дороже анало-
гичных объектов,— замечает риэл-
тор.— И, естественно, эти квартиры 
не покупали».

В результате, продолжает эксперт, 
одни «валютные» продавцы в конце 
концов продавали квартиры с дис-
контом в 20–30%, другие — попросту 
сняли свои предложения, надеясь до-
ждаться лучших времен. В результате 
сегодня на такие предложения при-
ходится не больше 5%.

Упорное желание ряда собствен-
ников продать недвижимость за ва-
люту привело к тому, что тенден-
ции на вторичном рынке в послед-
нее время разнонаправленные. «С 
одной стороны, собственники, кото-
рые номинируют цены в долларах, в 
большинстве случаев шли на уступ-
ки и скидки либо переводили цены в 
рубли по относительно невысокому 
курсу,— говорит Тимур Сайфутди-
нов.— С другой стороны, владельцы 

”
рублевых“ квартир, наоборот, стара-

ясь не прогадать, могли и повысить 
цены, ощущая в конце прошлого го-
да высокий спрос на квартиры».

Время покупателя
Впрочем, при желании можно най-
ти продавцов, которые готовы ски-
дывать и с рублевых ценников. Пол-
тора года назад, рассказывает Алек-
сандр Мальцев, появилась одна кли-
ентка, которая хотела продать квар-
тиру без отделки площадью 72 кв. м 
в доме на Кутузовском проспекте, 22 
за 23–24 млн руб. Сама хозяйка жи-
вет в Черногории, а полученные от 
продажи квартиры деньги планиро-
вала вложить в небольшой бизнес в 
этой стране.

«Ее ожидания были сильно за-
вышены: квартиру, по нашей оцен-
ке, можно было продать не дороже 
21 млн руб.,— продолжает риэлтор.— 
Мы ей об этом сказали, но она обра-
тилась в другое агентство, однако пол-
года назад появилась снова и согласи-
лась на наши условия».

В начале марта появился покупа-
тель, который предложил за квартиру 
20 млн руб. Теперь уже сам Александр 
Мальцев посоветовал хозяйке подо-
ждать покупателя, который предло-
жит больше. Но та отказалась, заявив, 
что хочет быстрее закрыть сделку и 
выйти в валюту, которая, по ее мне-
нию, продолжит свой рост.

«Если раньше скидки на вторич-
ном рынке элитной недвижимости 
редко превышали 10%, то с начала 
текущего года торг со стороны поку-
пателей начинается от 30–35%,— го-
ворит директор департамента элит-

ной недвижимости компании 
”
Ме-

триум Групп“ Илья Менжунов.— 
Причем это характерно как для ру-
блевых, так и для долларовых цен». 
Конечно, на такие уступки идут да-
леко не все продавцы, в результате 
средний дисконт на вторичном рын-
ке элитной недвижимости Москвы, 
по словам Ильи Менжунова, сегодня 
равен 20–25%.

А рекорд по дисконтам, замечает 
Тимур Сайфутдинов, поставил собст-
венник четырехкомнатной кварти-
ры площадью 240 кв. м на улице Кли-
машкина, который недавно согласил-
ся уступить 50% ее стоимости.

«Поведение собственников квар-
тир в последнее время сильно отли-
чается от обычного,— замечает Илья 
Менжунов.— Сегодня они прислуши-
ваются к рекомендациям риэлторов 
по вопросам ценообразования и про-
водят показы даже в совсем неудоб-
ное для них время». Некоторые про-
давцы, замечает управляющий парт-
нер агентства Tweed Ирина Могила-
това, в последнее время соглашают-
ся даже на рассрочку платежей, чего 
раньше никогда не было.

В общем, текущая ситуация бла-
гоприятнее для тех, кто планирует 
покупку квартиры, нежели ее про-
дажу. «В идеале тем, кто хочет реа-
лизовать городскую недвижимость, 
лучше всего было бы дождаться ро-
ста рынка, когда цены вернутся к до-
кризисным показателям, но ждать 
этого момента, возможно, придется 
шесть-восемь лет»,— говорит Тимур 
Сайфутдинова. Если же собствен-
ник планирует срочную продажу, 
то лучше снизить цену. По мнению 
экспертов, в ближайшие три месяца 
покупательская активность только 
уменьшится.

Впрочем, пессимистически смо-
трят на будущее в основном пред-
ставители агентств, специализиру-
ющихся на дорогой недвижимости. 
В марте в государственных ВТБ 24 
и Сбербанке появились ипотечные 
программы со ставками в пределах 
12–14%. А дешевые жилищные кре-
диты должны раскачать рынок — по 
крайней мере в массовом сегменте.

Денис Тыкулов,  
главный редактор  
«Элитное.РУ»,  
специально для «Ъ-Дома»

Подпрыгнуть, чтобы упасть
Аксиома: на растущем рынке правила игры диктует продавец, на падаю-
щем — покупатель. Однако больше 90% московского рынка жилья — это 
вторичные квартиры. Их владельцы — обычные люди. В отличие от крупных 
компаний, они не обладают штатом аналитиков, а новости читают от раза к 
разу. Автор «Ъ-Дома» решил проверить, как ведут себя в текущей ситуации 
продавцы и на какой дисконт могут рассчитывать покупатели.

Квартира в доме на Кутузовском 
проспекте была продана почти  
на 20% ниже заявленной цены 

Цену квартиры в доме на Большой 
Филевской улице удалось сбить 
только на полмиллиона рублей

К А К  П О Л У Ч И Т Ь  М А К С И М А Л Ь Н У Ю  С К И Д К У

Размер скидок на вторичном рынке во многом 
зависит не только от рыночной ситуации или по-
требностей продавца, но и от поведения покупа-
теля. Чтобы разобраться, как вести себя покупа-
телю, чтобы получить максимальную скидку, мы 
обратились к бизнес-тренеру риэлторской школы 
«Ноу-Хау» Роману Сергееву. Он представляет пять 
правил поведения для покупателя.

Во-первых, желательно к моменту переговоров о цене 
покупателю или представляющему его интересы агенту выйти 
на собственника. Все-таки риэлторы — люди, как правило, 
подготовленные и хорошо знающие рынок и на любой довод 
о дисконте у них найдется много контраргументов.

Во-вторых, переходить сразу к разговору о скидках 
 нельзя. Сначала нужно познакомиться — хорошо, если 
получится понять и подстроиться под ценности продавца. 
Под ценностями я подразумеваю семью, работу, хобби. 
Также неплохо узнать, на какой машине ездит владелец 
квартиры, где отдыхает. Все это может стать темой, кото-
рая поможет вам расположить к себе продавца.

На этапе знакомства или сразу после него нужно задать 
вопрос: «Почему вы продаете квартиру?» Это поможет нам 
понять потребности продавца, то есть насколько срочно 

ему нужно продать имеющуюся недвижимость и, соответст-
венно, насколько он готов обменять время на деньги.

Теперь переходим к третьему этапу: начинаем разговор 
о скидках. Когда мы озвучиваем наше предложение о дис-
конте, то тон должен быть твердый и спокойный. Излишние 
эмоции говорят или о неуверенности в собственной позиции, 
или об излишней заинтересованности в сделке.

При этом предложение о продаже с дисконтом обяза-
тельно должно быть подкреплено одним или несколькими 
аргументами. Такими аргументами могут быть:

Недостаток квартиры. Например, вид на загруженную 
автомагистраль, отсутствие ремонта, нестандартный 
дизайн и т. д.

Недостаток места. Удаленность от метро больше указан-
ной в рекламе, чрезмерная загруженность трасс для проезда 
к центру Москвы, отсутствие в районе важных объектов 
инфраструктуры, например школы или детского сада.

Другие квартиры, выставленные на продажу, сопо-
ставимые по характеристикам с объектом торга. То есть 
«мы посмотрели несколько квартир, они стоят дешевле». 
Лучше, если вы назовете один-два реальных адреса.

Сложные сделки. Если продажа данной квартиры 
является лишь одним из звеньев альтернативной сделки, 

где участвует несколько продавцов и покупателей, а вы 
покупаете за наличные, то это тоже может стать аргументом 
для снижения цены.

Различные юридические сложности. Например, квартиру 
продает несовершеннолетний через опекуна или алкоголик. 
Такие квартиры можно приобретать с соблюдением юриди-
ческой чистоты, но это потребует дополнительных временных 
и финансовых затрат.

В-четвертых. Чтобы прийти к решению о продаже квар-
тиры с дисконтом, владельцу жилья нужно время. В первый 
момент названную вами цену он может посчитать несправед-
ливой. Поэтому лучше, опередив негативные эмоции продав-
ца, сразу сказать, что ему не надо принимать решение прямо 
сейчас, есть время подумать. А после этого стоит добавить, 
что вы пока посмотрите другие варианты. Оптимальный срок, 
который стоит дать продавцу на раздумье,— два-три дня. 
Этого времени достаточно, чтобы владелец жилья пришел 
к решению о скидке, а новый покупатель за этот срок вряд 
ли найдется.

В конце добавлю, что, если собственник жилья не идет 
на торг, то есть отказывается наотрез, не выдвигая собствен-
ных условий, значит, он просто не мотивирован на продажу. 
И тогда лучше смотрите другие варианты.
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