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Всего пару лет назад апартаменты рассматривались покупателями не как альтернатива жилым площадям, а как 
недвижимость представительского класса, для сдачи в аренду и объект для долгосрочных инвестиций. Сегодня 
ситуация на рынке существенно изменилась: апартаменты и лофты начали пользоваться массовым спросом.

— сектор рынка —

Как все начиналось…
Некоторые эксперты связывают появле-
ние такого формата, как апартаменты, со 
строительством «Москва-Сити», где впер-
вые было заявлено о возможности покуп-
ки «жилья в непосредственной близости 
от работы». «Однако обособление сегмен-
та апартаментов как жилья без права про-
писки начало происходить только в послед-
ние несколько лет, когда помимо 

”
Москва-

Сити“ апартаменты начали появляться и в 
других комплексах»,— пояснила партнер 
компании Chesterton Екатерина Тейн. По 
ее словам, обычно товары создаются исхо-
дя из потребностей покупателей, но с апар-
таментами все было с точностью до наобо-
рот. «Они возникли не как ответ на потреб-
ности покупателей, а как попытка девело-
перов обойти градостроительные ограни-
чения и реализовать наиболее прибыль-
ный проект,— считает эксперт.— Известно, 
что в жилом сегменте, в отличие от офисно-
го и торгового, получить возврат от инвес-
тиций можно уже на этапе строительства. 
И там, где жилье строить было нельзя, но 
очень хотелось, появились апартаменты. 
Таким образом, спрос последовал за пред-
ложением».

Рост спроса  
и разнообразия
На сегодняшний день апартаменты в сто-
лице составляют уже 22% от общего объ-
ема предложения на рынке недвижимос-
ти, считает руководитель аналитического 
центра компании Est-a-Tet Денис Бобков. «В 
этом году продажи стартовали уже в девя-
ти крупных проектах, таких как 

”
Царицы-

но-2“, МФК 
”
Водный“, ЖК 

”
Фили град“, ЭК 

”
Сады Пекина“. Из этого количества поряд-

ка 15% занимают комплексы массовых сег-
ментов рынка»,— пояснил он.

По оценкам экспертов компании «Мет-
риум Групп», именно в прошлом году на-
чался бум строительства апартаментов: к 
концу 2012 года данный сегмент насчиты-
вал 32 комплекса. «В 2013 году комплексы 
с апартаментами продолжили завоевывать 

рынок московской недвижимости. Объем 
предложения вырос на 56%, цены снизи-
лись на 23,5%,— заявила генеральный ди-
ректор компании Мария Литинецкая.— В 
настоящий момент в реализации находит-
ся 47 апарт-комплексов различных цено-
вых категорий. Уже известно о планах деве-
лоперов вывести на рынок в этом году еще 
20 новых проектов. Таким образом, если 

все заявленные планы будут реализованы, 
то по итогам года объем рынка удвоится».

В свою очередь, заместитель генерального 
директора по стратегическому и инвестици-
онному развитию компании «НДВ-Недвижи-
мость» Ольга Новикова рассказала, что в про-
шлом месяце предложение апартаментов со-
ставляло порядка 20% рынка ново-
строек в границах старой Москвы. 

Апартаменты — в массы — административный ресурс —

В апреле правительство Великоб-
ритании запустило программу Help 
to Buy, цель которой — оказание помо-
щи тем англичанам, у которых не хвата-
ет средств на первоначальный взнос по 
ипотеке. «Ъ-Дом» опросил представи-
телей российского рынка: возможно ли 
и стоит ли России перенимать британс-
кий опыт.

Как это делается у них
Программа Help to Buy была представлена 
британскими властями в марте в рамках гос-
бюджета. Ее цель — оживить рынок жилья, 
стимулируя кредитование и строительство.

Первый этап программы стартовал в ап-
реле. На этом этапе программа касается 
только новых домовладений стоимостью до 
£600 тыс. Покупатель, участвующий в про-
грамме, оплачивает всего 5% стоимости жи-
лья, 20% предоставляет в кредит государство 
(первые пять лет кредит является беспроцен-
тным), а 75% — структура, выделяющая ипо-
течный кредит (банк или строительное об-
щество). В течение трех лет на программу бу-
дет выделено £3,5 млрд.

На втором этапе, стартующем в янва-
ре 2014 года, программа распространится 
и на вторичный рынок. Кроме того, на вто-
ром этапе правительство Великобритании 
не участвует в кредитовании, но берет на се-
бя часть риска в случае невыплаты заклад-
ной. Будут действовать те же ограничения 
по предельной стоимости домовладения — 
£600 тыс. Программа второго этапа также 
рассчитана на три года. Объем выделяемых 
средств может достичь £12 млрд, а общий 
объем ипотечных кредитов, выданных учас-
тникам программы, по предварительным 
расчетам, может достичь £130 млрд.

Схемой не смогут пользоваться те, кто 
покупает второе жилье или планирует сда-
вать купленный дом в аренду.  Также ипо-
течные кредиты в рамках программы не бу-
дут выдаваться тем, у кого плохая 
кредитная история.
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Лофт-апартаменты «Кадашевские палаты» 
в Замоскворечье: продукт не массового спроса

Какова реальная норма прибыли 
при долгосрочных инвестициях в элитное жилье для сдачи в аренду |4
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— аренда —

В августе на рынке московской 
аренды продолжился подъем цен. 
Однако вплоть до наступления 
сентября, когда столица оживает 
после отпускного сезона, он был 
весьма умеренным, несмотря на 
то что во всех сегментах произош-
ло очередное сокращение объема 
предложения. В итоге желающих 
снять квартиру в какой-то момент 
оказалось в городе больше, чем 
желающих сдать, и искомые ва-
рианты нашлись не для всех — 
во всяком случае, не сразу.

Цены и ажиотаж
Руководитель управления аренды 
квартир «Инком-недвижимости» Га-
лина Киселева рассказывает, что тен-
денция раннего, но при этом посте-
пенного, по 2% в месяц, подъема цен 
в августе сохранилась. «В этом году 
деловой сезон наступил почти на ме-
сяц раньше»,— считает она. Прогноз 
на осень госпожа Киселева дает та-
кой: до наступления зимы ставки мо-
гут вырасти еще на 3–5% в зависимос-
ти от класса и качества предложения, 
а затем настанет традиционное зим-
нее затишье.

Жарким последний месяц лета 
называют и в компании «МИЭЛЬ-
Аренда»: спроса вырос на 56% по 
сравнению с июлем. Объем пред-
ложения оказался недостаточным 
для такого количества нанимате-
лей: сдаваемых квартир было на 8% 
меньше, чем необходимо. По ито-
гам сентября, считает первый за-
меститель директора компании Ма-
рия Жукова, спрос вырастет еще 
больше. Но должен сработать и дру-
гой осенний тренд: объем предло-
жения в сентябре увеличивается.

Пока этого не произошло, в сег-
менте дорогих квартир налицо рас-
пространенная августовская ситу-
ация: клиенты возвращаются в го-
род раньше, чем собственники. «В 
итоге наметился дефицит достой-
ных предложений»,— рассказы-
вает Вадим Ламин, управляющий 
партнер агентства недвижимости 
Spencer Estate.

Не для продажи
Подмосковные девелоперы, устав 
гоняться за потенциальными поку-
пателями своих коттеджей и таун-
хаусов, начали задумываться о воз-
можности сдать построенное жи-
лье в аренду. Выгода двойная: с од-
ной стороны, постоянный доход, с 
другой — у поселка сразу появляет-
ся обжитой вид, и заезжие посетите-
ли относятся к нему уже куда более 
благосклонно.

«Сдать проще, чем продать»,— 
рассуждает учредитель «Гуд Вуд» 
Александр Дубовенко. Он не исклю-
чает того, что в будущем проекты его 
компании будут в первую очередь 
предлагаться в аренду. «Сначала по-
ловину поселка сдадим в аренду, что-
бы он уже начал жить, и потом уже 
остальную часть продадим»,— пла-
нирует бизнесмен. По его мнению, 
такая схема должна оказаться эффек-
тивнее, чем строительство демонс-
трационных домов и экскурсии бу-
дущих покупателей на стройку.

Частный маклер Алексей Алеш-
ко скептически относится к такой 
перспективе. «Не забывайте о вло-
жениях,— говорит эксперт.— Возь-
мем стандартный таунхаус площадью 
200 кв. м. Простенькую муниципаль-
ную отделку там не сделаешь, ведь лю-
ди, которые перевозят семью за город 
и собираются платить за это 100 тыс. 

рублей в месяц, никогда не согласятся 
на линолеум и дешевые обои».

Допустим, отделка обойдется в 
30 тыс. рублей за 1 кв. м, тогда об-
щий объем вложений равняется 
6 млн рублей, подсчитывает госпо-
дин Алешко. Соответственно, вер-
нутся такие инвестиции не раньше 
чем через пять лет, когда снова будет 
пора делать ремонт. «И не забудьте 
о том, что сдаются загородные дома 
ненамного лучше, чем продаются, 
при этом дом с отделкой, в отличие 
от того, в котором есть только стены, 
надо, как минимум, отапливать»,— 
добавляет эксперт.

А вот Дмитрий Гусев, управляю-
щий партнер ГК «Глубина», в аренд-
ном бизнесе видит новую стратегию 
для развития своей компании. «Это 
настолько перспективная ниша, что 
мы создаем для этого специальную 
компанию в составе холдинга и вы-
деляем часть жилого фонда в соста-
ве собственных проектов»,— делит-
ся планами девелопер.

По расчетам Дмитрия Гусева, та-
кие инвестиции могут обеспечить 
доход на уровне 9–11% годовых (без 
учета роста капитализации). Стоит 
отметить, что проекты компании 
сегодня представлены в основном 
квартирами небольших площадей 
в малоэтажных жилых комплексах.

По оценкам господина Гусева, ры-
нок жилья именно сейчас находит-
ся на пороге большого сдвига. Те, 
кто сегодня приобретает квартиру 
для проживания, в будущем в зна-
чительной степени переориентиру-
ется на аренду. При этом будет расти 
доля профессиональных покупате-
лей, приобретающих квартиры для 
последующей сдачи в долгосрочную 
аренду. «И мировой, и российский 
опыт показывает, что на среднем и 

тем более на длинном горизонте сто-
имость жилья увеличивается быст-
рее инфляции»,— отмечает эксперт.

Победа над съемным
В Подмосковье покупка жилья в ипо-
теку наконец-то сделалась дешевле 
аренды, причем значительно. В про-
дажу выходят новые проекты, в ко-
торых запланированы квартиры не-
большого метража, а соответствен-
но, они будут иметь низкую стои-
мость на начальном этапе строитель-
ства. Теперь стало возможным приоб-
рести студию общей площадью, ска-
жем, 25 кв. м, внеся из собственных 
средств около 100 тыс. рублей — и 
затем выплачивать за нее чуть более 
10 тыс. рублей ежемесячно (при сро-
ке кредитования 15 лет). Это в два ра-
за меньше, чем плата за аренду самой 
дешевой квартиры в пятиэтажке, рас-
положенной по соседству.

Такая ситуация сложилась, напри-
мер, в Домодедово (18 км от МКАД), 
где СУ-155 вывела в продажу новые 
корпуса в микрорайоне «Южный». 
Интересно, что стоимость квартир 
здесь почти такая же, как в Новом Сту-
пино (70 км от МКАД), который с нуля 
строит MR-Group. В обоих городах ми-
нимальные цены на небольшие квар-
тиры-студии приближаются к 1 млн 
рублей, только с разных сторон. До-
модедово, само собой, чуть дороже, 
при этом и самые дешевые кварти-
ры там поменьше — 23,8 кв. м против 
28,04 кв. м в Новом Ступино.

Стоит, правда, напомнить, что 
при существующих ставках за время 
выплаты кредита (если оно составит 
10–15 лет) окончательная стоимость 
приобретаемого жилья будет почти 
вдвое выше, чем при оплате налич-
ными. А это обидно.

Марта Савенко

Лист ожидания

— Москва —

Август как самый горячий сезон 
отпусков, казалось бы, должен 
принести спад на рынок москов-
ского жилья. Но этого не слу-
чилось: большинство экспер-
тов отмечают, что если клиентов 
и стало меньше, то ненамного. 
Одна из причин в том, что в пос-
ледний месяц лета Москва пус-
теет, проехать по ней становится 
легко, так что самые дальновид-
ные и придирчивые покупатели, 
желающие осмотреть несколь-
ко объектов, прежде чем принять 
решение, получают фору перед 
остальными, отложившими ре-
шение о покупке на осень.

Девелоперы могут, 
покупатели хотят
Нынешнее лето в большинстве строи-
тельных и риэлторских компаний от-
мечают как весьма удачное. Еще бы, 
после июльского всплеска спроса, ко-
торый некоторые эксперты называют 
аномальным, не последовало спада, 
который был бы вполне логичным. 
Росреестр Москвы зарегистрировал 
2049 договоров долевого участия — 
а это на 5,2% больше, чем в прошлом 
месяце. А на первичном рынке город-
ского жилья премиум-класса, по сви-
детельству IntermarkSavills, заключе-
но 52 сделки — рекордный показа-
тель за все посткризисные годы. Так 
что покупательский бум на московс-
ких новостройках продолжается.

Девелоперы к такому повороту со-
бытий готовились, видимо, заранее. 
По данным ГК МИЦ, в августе на пер-
вичном рынке жилья эконом- и ком-
форт-классов насчитывалось 8000 
квартир и апартаментов, или око-
ло 450 000 кв. м. Это на 40% больше, 
чем в августе 2012 года. В компании 
НДВ, правда, говорят, что объем пред-
ложения в августе снизился по отно-
шению к июлю на 2,1%. Но учитывая 
июльские набеги покупателей на объ-
екты, это еще немного.

Объем предложения нового жи-
лья в ближнем Подмосковье и Новой 
Москве только за август увеличился 
на 12,4% и составил 26 695 квартир, 
подсчитали в «Домус финанс». При 
этом в Королеве число выставленных 
на продажу квартир за месяц выросло 
сразу на 121%. Это объясняется прос-
то: по словам генерального директо-
ра компании Павла Лепиша, на ры-
нок вышло более 500 квартир в масш-
табном проекте «Золотые ворота».

Цены, соответственно, подросли 
— но в Москве, где строят меньше, а 
спрос выше, этот рост существенно 
заметнее, чем в Подмосковье. По раз-
ным оценкам, сейчас средняя цена 
квадратного метра в московских но-
востройках экономкласса колеблется 
от 101,4 тыс. до 130,2 тыс. рублей. Как 
утверждают в «Метриум Групп», это на 
4,1% выше, чем в июле.

В Подмосковье, по данным компа-
нии ОПИН, средняя цена новостроек 
с начала года выросла на 6% и в авгус-
те составила 72 000 рублей за 1 кв. м. И 
все это на фоне выхода в продажу кор-
пусов на начальном этапе строитель-
ства, с минимальной ценой за метр и 

планового повышения цен по мере 
приближения строек к завершению. 
Росреестр по Московской области 
продолжает регистрировать все боль-
ше договоров долевого участия, при-
чем именно в летние месяцы скачки 
были наиболее заметными.

За что они платят
Можно предположить, что в условиях 
стабильной экономики и спокойного 
роста рынка большинство сделок про-
ходило бы, скорее всего, на ранних 
этапах строительства, ведь с точки 
зрения инвесторов, да и тех, кто поку-
пает квартиру для себя и хочет сэконо-
мить, это выгоднее. А вот на фоне воз-
можных макроэкономических пот-
рясений таких покупок всего 28% от 
общего числа московских сделок, по 
данным «Метриум Групп». Кстати, за 
июль эта цифра на 4% уменьшилась, 
а вот доля квартир, приобретаемых в 
уже готовых новостройках, на столь-
ко же выросла.

Покупателей можно понять: се-
годняшний котлован то ли вскоре 
превратится в красивый новый дом, 
то ли повторит судьбу посткризис-
ных корпусов, сдача которых в экс-
плуатацию затягивалась на годы. А 
с готовой квартирой уже ничего не 
случится: можно после оплаты полу-
чать ключи и начинать ремонт. Бог 
с ними, выгодными вложениями — 
сохранить бы деньги.

Но это в экономклассе. Преми-
ум-сегмент живет по своим законам, 
здесь 70% августовских продаж при-
шлось именно на проекты на началь-
ных стадиях строительства. «При этом 
наблюдался очень высокий инвести-
ционный спрос»,— констатирует Ро-
ман Попов, директор департамента 
стратегического консалтинга Kalinka 
Real Estate Consulting Group.

В целом процесс возвращения ин-
весторов на рынок уже стал замет-
ным, подтверждает коммерческий 
директор Capital Group Алексей Бело-
усов. Он прогнозирует, что в течение 
ближайших полутора-двух лет инвес-
тиционная составляющая на московс-
ком рынке вернется на докризисный 
уровень — 30% от общего количества 
заключаемых сделок.

Игра эмоций
Сразу несколько экспертов отмечают 
последний месяц этого лета как вре-
мя эмоциональных покупок и игры 
на курсах валют. «Помимо традици-
онных квартир и лофт-апартаментов 
в реконструируемых зданиях поку-
патели приобретали для себя такой 
редкий на рынке продукт, как ман-
сарды»,— делится наблюдениями 
Дмитрий Халин, управляющий пар-
тнер IntermarkSavills. По его данным, 
в среднем они продавались дороже 
рынка примерно на 18% — и это спра-
ведливо, ведь далеко не каждая ново-
стройка бизнес-класса может похвас-
тать такими предложениями, а спрос 
на них взял да и вырос.

В августе неожиданно закрылось 
сразу несколько крупных сделок с 
бюджетами от $5 млн до $14 млн, рас-
сказывает управляющий партнер 
Chesterton Екатерина Тейн. Она на-
поминает, что за последние два года 

число таких сделок существенно со-
кратилось. «Что еще более интерес-
но, сделки прошли по квартирам, ко-
торые экспонировались на рынке 
уже три-четыре года, и клиенты, ко-
торые их приобрели, также ходили 
по рынку уже несколько лет»,— гово-
рит эксперт.

В сегменте бизнес-класса, по мне-
нию господина Белоусова, процес-
сы сейчас чем-то напоминают те, что 
происходят на рынке Forex, участни-
ки которого играют на курсовой раз-
нице. «За последние пару месяцев за-
фиксированы случаи, которые уже 
нельзя назвать единичными, когда 
покупатели просят продлить заранее 
оговоренный срок оплаты квартиры 
еще на неделю в надежде, что за это 
короткое время курс изменится в их 
пользу»,— рассказывает эксперт. Пос-
кольку при средней цене контракта в 
$300 тыс. колебания в 1% — это почти 
100 тыс. рублей, то клиент, который 
«сидит» в долларах, а покупает в руб-
лях, будет ждать до последнего.

Ипотека как приманка
Одной из окончательно оформив-
шихся к августу тенденций на рын-
ке московских и подмосковных но-
востроек стал рост числа ипотечных 
сделок. Особенно это заметно в на-
иболее дешевых сегментах. Денис 
Бобков, руководитель аналитичес-
кого центра Est-a-Tet, отмечает: «По 
итогам августа количество сделок с 
привлечением ипотеки составляет 
46% — это на 3% больше по сравне-
нию с июлем этого года». А в компа-
нии ОПИН называют цифры по под-
московному проекту VESNA: 67% сде-
лок августа — ипотечные.

Снижение числа сделок со 100-про
центной оплатой, по мнению Екате-
рины Моториной, исполнительного 
директора коммандитного товари-
щества «СУ-155 и компания», свиде-
тельствует о падении платежеспособ-
ного спроса. Это процесс естествен-
ный, считает эксперт: те, кто мог и хо-
тел купить, уже купил. Напрашивает-
ся вывод: сегодня все чаще покупают 
те, кто не собирался этого делать.

Подтверждением такого предпо-
ложения служит и возвращение на 
банковский рынок ипотечных кре-
дитов без первоначального взноса. 
По данным портала Banki.ru, сегодня 
их уже предлагают в 13 московских 
банках, причем ставки, которые на-
чинаются от 7,8% годовых, трудно на-
звать грабительскими.

Этот факт, кроме прочего, заставля-
ет вспомнить и о предкризисном вре-
мени, когда этот вид кредитования 
распространился по тем странам, где 
бум на рынке недвижимости застав-
лял застройщиков идти на все, лишь 
бы привлечь новых покупателей. Не 
повторят ли Москва, а в особенности 
Подмосковье, где, как отмечают экс-
перты, ипотека особенно популярна, 
судьбу США и Испании, где рынок за 
пять лет так до конца и не оправился 
от ипотечных потрясений? Время по-
кажет, и хотелось бы верить, что сегод-
няшние кредиты без первоначально-
го взноса — это еще не сигнал к нача-
лу полномасштабного кризиса.

Марта Савенко

Подготовленный бум
— Подмосковье —

Парадоксы последнего месяца 
лета: число обращений клиентов 
в компании упало, и существен-
но, а вот количество сделок оста-
лось на прежнем уровне. В целом 
цены не растут, а по ряду объек-
тов закономерно падают, причем 
иногда размеры скидок шокиру-
ют знатоков рынка загородной 
недвижимости. Но есть в Под-
московье и такие объекты, рост 
цен на которые за год существен-
но обогнал инфляцию.

Урезание бюджета
Одни загородные объекты ждут 
своего покупателя годами и поти-
хоньку дешевеют. Продавцы других 
сначала упираются: я продам, про-
дам по своей цене. А потом — бах! — 
и объявляют распродажу за полце-
ны. А есть и такие дома, которые ухо-
дят в считаные дни, а цены на них 
растут так стремительно, что впору 
инвестировать.

Антон Архипов, руководитель 
офиса «Сретенское» департамента 
загородной недвижимости «Инком», 
рассказывает, что сейчас наиболее 
востребованы таунхаусы, квартиры 
в малоэтажных жилых домах и не-
большие коттеджи экономкласса, 
расположенные близ Москвы. «Ко-
личество таких объектов ограничен-
но, и с учетом высокого спроса це-
ны на них растут в среднем на 25% в 
год»,— рассказывает эксперт. Прав-
да, в августе эта категория предло-
жения дорожала по-разному: где-то 
прирост цен составил 5%, а где-то сто-
имость осталась на прежнем уровне.

Татьяна Алексеева, заместитель 
генерального директора VescoCon
sulting, подтверждает слова коллеги 
о востребованности малых форма-
тов и добавляет, что по сравнению с 
тем же периодом 2012 года бюджет 
покупки в нынешнем августе зна-
чительно снизился — в среднем на 
12% по всем сегментам. «Это вызва-
но прежде всего повышением ин-
тереса покупателей к домовладени-
ям небольшой площади. Так, напри-
мер, минимальная площадь таунха-
усов, выставленных на продажу,— 
80 кв. м, что соответствует площади 
обычной городской квартиры»,— го-
ворит эксперт.

Алексей Иванов, руководитель 
проектов компании «Вектор Инвест-
ментс» в Истринской долине, объяс-
няет повышенный интерес к таким 
объектам двумя факторами: падени-
ем курса российского рубля, которое 
наблюдалось все лето, а также приня-
тием закона о регистрации по месту 
жительства в индивидуальных жи-
лых домах на садовых и дачных участ-
ках. «Все это простимулировало спрос 
на вторичном рынке недвижимости, 
и, как следствие, этот спрос спрово-
цировал рост цен на готовые объек-
ты»,— рассуждает эксперт.

Смена ориентации
На фоне этих «маленьких покупок» 
участки без подряда, которые, по 
данным Blackwood, все еще зани-
мают основную долю на рынке, ста-

ли терять былую популярность. «На 
первичном рынке земельных участ-
ков без подряда цены пошли вниз на 
0,5–1,5% (в том числе за счет акций и 
скидок), что было обусловлено в том 
числе стремлением вернуть инте-
рес покупателя»,— рассказывает гос-
подин Иванов. Он полагает, что объ-
ем предложения участков без подря-
да начнет снижаться, они будут пос-
тепенно уступать рынок мультифор-
матным поселкам, а также малоэтаж-
ному жилью.

В премиальном сегменте, по дан-
ным Екатерины Лобановой, руко-
водителя аналитического центра 
ОПИН, в августе 2013 года реализо-
вано на 20% меньше домовладений, 
чем в этом же месяце прошлого года. 
«Рынок вплотную подошел к состоя-
нию, когда потенциальный покупа-
тель даже не рассматривает вариан-
ты покупки загородного жилья без 
предоставления скидки»,— подчер-
кивает эксперт.

Интересное наблюдение сдела-
ла Анна Соколова, директор депар-
тамента аналитики и консалтин-
га «Метриум Групп»: «Число обраще-
ний в августе упало примерно на 30% 
по сравнению с показателями про-
шлого года. Однако количество сде-
лок практически не изменилось». 
Эксперт считает, что такое положе-
ние вещей обусловлено прежде все-
го тем, что на рынке появилось боль-
ше качественного предложения, осо-
бенно в элитном сегменте.

В RDI такого оптимизма не разде-
ляют. «Наибольшее число предложе-
ний по-прежнему находится в низ-
шем ценовом сегменте с минималь-
ным набором потребительских ха-
рактеристик»,— говорит коммерчес-
кий директор компании Дмитрий 
Власов. Между тем, по оценкам специ-
алистов компании, покупательский 
спрос начал переориентироваться от 
максимально дешевых проектов к ка-
чественным — с большей площадью, 
развитой инфраструктурой. И рынок 
к этому оказался не готов.

Переезд на воздух
Одной из заметных тенденций авгус-
та на рынке загородной недвижимос-
ти, на которую указали сразу несколь-
ко экспертов, стал рост числа желаю-
щих продать квартиру в черте Моск-
вы, чтобы купить дом за городом. 

Генеральный директор компании 
«Пробизнес-Девелопмент» Дмитрий 
Ковальчук отмечает, что в последние 
два года количество сделок по приоб-
ретению таунхауса с одновременной 
продажей старой городской кварти-
ры держалось на уровне 15% от обще-
го количества продаж. В текущем го-
ду количество таких обращений вы-
росло вдвое.

Не называя цифр, этот же тренд 
отмечает и Антон Архипов. «Для то-
го чтобы удовлетворить запросы та-
кого покупателя, застройщикам при-
ходится сотрудничать с крупными 
риэлторскими компаниями либо со-
здавать у себя департаменты, зани-
мающиеся вторичной недвижимос-
тью»,— резюмирует эксперт.

А вот Ирина Калинина, генераль-
ный директор Tweed, рассказывает о 

том, что в последнее время покупате-
ли, подыскивающие загородный дом, 
легко переориентируются на покупку 
городской или зарубежной недвижи-
мости. «За прошедшее лето примерно 
20% покупателей предпочли кварти-
ру загородному дому, хотя начинали 
поиски именно за городом»,— конс-
татирует эксперт и добавляет, что пре-
жде отмечалась обратная тенденция: 
квартире предпочитали загородный 
дом, желая получить большие площа-
ди за те же деньги.

Инвестиции 
с транспортной нагрузкой
Вкладывать деньги в загородную не-
движимость, какими бы привлека-
тельными ни казались объекты се-
годня, эксперты пока не советуют. 
«Это очень сложный рынок»,— гово-
рит учредитель компании «Гуд Вуд» 
Александр Дубовенко. Он напомина-
ет, что инвестировать имеет смысл в 
ликвидный продукт, который массо-
во продается, а загородная недвижи-
мость в целом сейчас таким продук-
том не является.

Но есть исключения — это объек-
ты, предназначенные для постоянно-
го проживания: флэтхаусы, таунхау-
сы, дуплексы, квартиры, расположен-
ные не далее 10 км от города. «Это мо-
жет стать неплохим вложением, если 
вам предложат хорошую цену»,— до-
бавляет эксперт.

Злую шутку с инвесторами мо-
жет сыграть нарастающее ухудшение 
транспортной доступности, вызван-
ное активной застройкой 30-километ-
ровой зоны вокруг МКАД многоквар-
тирными домами. Это естественным 
образом увеличивает нагрузку на ос-
новные трассы, предупреждает Анна 
Соколова. «Даже на традиционно до-
рогом западном направлении появ-
ляются подобные проекты с кварти-
рами комфорт-класса»,— говорит она 
и добавляет, что это обстоятельство 
снижает спрос на загородное жилье 
высокого ценового сегмента. «Транс-
портная доступность поселков выхо-
дит на первый план в ряду факторов, 
влияющих на выбор клиентов и ско-
рость продаж»,— подтверждает Екате-
рина Лобанова.

Генеральный директор компа-
нии «Сапсан-недвижимость» Вале-
рий Хлебутин предлагает вспомнить 
о том, что в докризисные годы в за-
городную недвижимость активно 
инвестировали. Логично, что наря-
ду с предложениями регулярных за-
стройщиков постепенно сформиро-
вался параллельный вторичный ры-
нок. «По некоторым данным, напри-
мер, объем конкурирующего пред-
ложения оценивается сегодня до 35–
40%»,— замечает эксперт. Такого ко-
личества достаточно, чтобы полно-
стью удовлетворить потребности по-
купателя подмосковного рынка заго-
родной недвижимости.

Получается, налицо перепроиз-
водство, а значит, цены будут сни-
жаться и дальше. Скорее всего, неко-
торые объекты их владельцам в кон-
це концов придется снести, чтобы 
построить более современные. И этот 
процесс уже начался.

Марта Савенко

Идут на обгон
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— комиссии —

Отказ от сборов
Сейчас практически все крупные 
банки отдельно указывают в основ-
ных параметрах ипотечного креди-
тования отсутствие тех или иных ко-
миссий. Чаще всего это комиссии за 
выдачу кредита, рассмотрение заяв-
ления на предоставление кредита. 
Об отказе от всех комиссий, напри-
мер, заявил Сбербанк, ВТБ 24 отка-
зался от взимания дополнительных 
сборов, связанных с получением 
ипотечных кредитов.

Массовый отказ банков от ряда 
дополнительных сборов по ипотеке 
происходит на волне кампании про-
тив взимания комиссий в потреби-
тельском кредитовании в целом. В 
2009 году Высший арбитражный суд 
(ВАС) признал незаконной комиссию 
за открытие и ведение ссудного сче-
та. В 2011 году ВАС также признал не-
законным взимание комиссии за до-
срочное погашение кредита. Одно-
временно о незаконности взимания 
дополнительных платежей по креди-
там, платой за которые является про-
центная ставка, заявляли Роспотреб-
надзор и ФАС.

Однако на практике для заемщи-
ка ипотека «без комиссий» чаще все-
го остается скорее маркетинговым 
ходом, поскольку многие банки либо 
компенсировали выпавшие сборы 
за счет увеличения ставки по креди-
ту, либо перераспределили их на дру-
гие платежи за различные услуги по 
кредиту. Некоторые банки, отменив 
комиссию за выдачу кредита и повы-
сив ставки, предлагают теперь сниже-
ние этих ставок за дополнительную 
плату. Другие банки, отменив комис-
сию за выдачу, компенсировали вы-
падающие доходы не за счет увеличе-
ния процентных ставок по кредиту, а 
за счет увеличения стоимости других 
услуг, например страхования.

По словам директора департамен-
та инноваций, методологии и стан-
дартизации АИЖК Марии Поляко-
вой, сейчас многие банки в ряде слу-
чаев взимают дополнительную пла-
ту за отдельные услуги. В частности, 
банки могут взимать комиссии за пе-
речисление средств кредита на счет 
клиента или снятие средств со сче-
та, за перевод средств без открытия 
счета. Плата может взиматься за от-
крытие или обслуживание текуще-
го счета и перечисление средств на 
него. Также комиссиями облагаются 
различные услуги банков по работе с 
ипотечными документами. В частнос-
ти, речь идет об оплате оформления 
документов кредитного дела, плате за 
техническое оформление ипотечной 
сделки, заверение карточки образцов 
подписей.

Плата за дешевизну
Основным способом для банков, же-
лающих сохранить свои доходы, ста-
ла замена комиссий за выдачу креди-
та платой за снижение ставки по кре-
диту. Например, у банка «Дельтакре-
дит» действует программа «Назначь 
свою ставку», которая позволяет заем-
щику, выплатившему единовремен-
но 1–4% от суммы кредита, снизить 
ставку на 0,5–1,5% годовых. Итак, по 
информации call-центра банка «Де-
льтакредит», для клиента, который 
хочет купить квартиру в Москве сто-
имостью 4 млн руб. и готового предо-
ставить 20% первоначального взноса, 
подтвердив при этом совокупный до-
ход в размере 200 тыс. руб. и взяв кре-
дит на десять лет, базовая ставка по 
кредиту составит 12,5%. Ежемесяч-
ный платеж по этому кредиту соста-
вит порядка 47 тыс. руб. Минималь-
ное снижение ставки — до 12% го-
довых — обойдется такому заемщи-
ку при прочих равных условиях в 
16 тыс. руб., а его платеж в этом случае 
будет 46 тыс. руб. Максимально сни-
зить ставку можно до 11% годовых, за-
платив 128 тыс. руб., а платеж в этом 
случае составит 44,5 тыс. руб. По сло-
вам консультанта, в итоге клиент мо-
жет сэкономить на выплатах по кре-
диту до 204 тыс. руб., то есть итоговая 
экономия с учетом внесения комис-
сии составит 78 тыс. руб.

Аналогичный механизм предла-
гает и Номос-банк, который взима-
ет единовременную плату за измене-
ние условий кредитования (сниже-
ние процентной ставки) в размере 1% 
от суммы кредита, но не менее 15 тыс. 
руб. и не более 100 тыс. руб. В случае 
отказа от этой выплаты ставка по кре-
диту вырастает на 0,5–2,25 процент-
ного пункта. Такой же практики при-
держивается и Транскапиталбанк, ко-
торый по программе «Выбери свою 
ставку» предлагает заемщику сни-

зить базовую ставку на 0,5–1,5%, уп-
латив 1–3,5% от суммы кредита. Банк 
МИА взимает за снижение ставки на 
0,5 процентного пункта плату в раз-
мере 1% от суммы кредита, не менее 
10 тыс. руб. и не более 70 тыс. руб.

Другие банки, отменив комиссию 
за выдачу кредита, ввели новые ко-
миссии, связанные с дополнитель-
ными услугами, например с заклю-
чением договора страхования, как 
это сделал банк «Возрождение». «Ра-
нее банком взимались комиссии 

”
За 

выдачу кредита“ (отменена в 2010 го-
ду) и 

”
За организацию и сопровожде-

ние кредита“ (отменена 2011 году),— 
напоминает начальник департамента 
розничного бизнеса банка 

”
Возрожде-

ние“ Евгений Дмитриев.— Это было 
обусловлено накладными расходами 
на проверку заемщиков, принятие 
решений, а также оформление кре-
дитных сделок, которые банк нес еди-
новременно». По словам господина 
Дмитриева, банк оптимизировал эти 
процессы, снизив, таким образом, се-
бестоимость процесса рассмотрения 
заявки, и отказался от комиссий, свя-
занных с выдачей ссуды. Правда, од-
новременно с отменой комиссий для 
всех видов ипотечных кредитов банк 
ввел схему коллективного страхова-
ния. Теперь банк взимает комиссию 
за сбор, обработку и техническую пе-
редачу информации о физическом 
лице, связанную с распространением 
на него условий договора ипотечного 
страхования при выдаче ипотечного 
кредита в размере 2% от суммы кре-
дита, увеличенной на 10%. То есть по 
кредиту в размере 3 млн руб. комис-
сия за оформление документов соста-
вит 66 тыс. руб. У клиента есть право 
отказаться от присоединения к дого-
вору коллективного страхования, од-
нако в этом случае ставка по кредиту 
увеличивается на 2 процентных пун-
кта. Генбанк по программам кредито-
вания покупки жилья в новострой-
ках предлагает ставку от 12,5% годо-
вых в рублях РФ и от 9,25% годовых в 
долларах США при условии участия 
в программе «Выбери ставку» и упла-
ты 1% от суммы кредита. Без участия в 
программе «Выбери ставку» процент-
ная ставка устанавливается в размере 
16,9% годовых.

Плата за деньги
«Наиболее распространенной из 
взимаемых некоторыми банками 
комиссий остается плата за выдачу 
кредита — в среднем от 1% до 1,5% 
от суммы кредита),— говорит гене-
ральный директор агентства недви-
жимости “Лидер“ Софья Старкова.— 
Как правило, такие комиссии явля-
ются добровольно-принудительны-
ми, то есть человек вправе отказать-
ся от их уплаты, но банк в таком слу-
чае вправе поднять ставку по кре-
диту, а это будет гораздо наклад-
нее». Например, Инвестторгбанк по 
программе кредитования «Горки-8» 
взимает такую комиссию в размере 
1–1,5% от суммы кредита.

Отказавшись от взимания комис-
сии за ведение ссудного счета, мно-
гие банки стали выдавать ипотеч-
ные кредиты на текущий счет, за об-
служивание которого можно право-
мерно взимать комиссию. МТС-банк 
взимает такую комиссию по програм-
ме кредитования новостроек — еди-
новременный платеж за открытие 
текущего счета составляет 1% от сум-
мы кредита. Банк «Петрокоммерц» 
при выдаче ипотечного кредита тре-
бует единовременной уплаты комис-
сии в размере 9 тыс руб. за списание 
средств со счета клиента. «В банке 

”
Петрокоммерц“ существует тариф 

за исполнение заявлений на перио-
дическое автоматическое списание 
денежных средств с текущего счета 
заемщика в счет погашения задол-
женности по ипотечному кредиту,— 
поясняет заместитель директора де-
партамента ипотечного кредитова-
ния банка 

”
Петрокоммерц“ Дмитрий 

Шапочкин.— Тариф не имеет ника-
кого отношения к взиманию платы 
за ведение ссудного счета и являет-
ся, по сути, платой за расчетно-кассо-
вое обслуживание по текущему сче-
ту, взимание которой не противоре-
чит действующему законодательству. 
Услуга позволяет обслуживать кредит 
дистанционно, используя интернет-
банк, и комфортно осуществлять пла-
тежи в любой день, не привязываясь 
к платежному периоду».

Кроме того, значительная часть 
банков взимает плату за снятие на-
личных средств при расчетах по ипо-
теке. «Поскольку расчеты не менее 
чем по 90% всех сделок купли-про-
дажи недвижимости проходят через 
банковскую ячейку, то сумма креди-

та должна быть снята со счета заем-
щика наличными»,— поясняет за-
меститель председателя правления 
Русского ипотечного банка Алексей 
Успенский.

Например, Альфа-банк по ипотеч-
ным кредитам взимает плату за од-
нократную выдачу наличных денеж-
ных средств со счета в размере 6 тыс. 
руб. до регистрации права собствен-
ности заемщика на предмет недви-
жимости и 2 тыс. руб. с момента ре-
гистрации. По словам Анны Шушко-
вой, размер такой комиссии у других 
игроков может достигать 1% от вели-
чины кредита и составлять 25–35 тыс. 
руб. соответственно. Информацию об 
этой комиссии банки нечасто выно-
сят в основной раздел страницы сай-
та о кредитной программе. Обычно 
сумма комиссии содержится в пол-
ном перечне тарифов, который заем-
щику нужно специально искать на 
сайте банка и скачивать отдельно.

Взяв ипотечный кредит, заемщик 
должен оплачивать как собственно 
банковские услуги, так и услуги пар-
тнеров банка, связанные с оценкой, 
регистрацией права собственности 
залога. «При оформлении сделки по 
ипотеке возникает ряд дополнитель-
ных расходов со стороны сторонних 
организаций: оценка рыночной сто-
имости, передаваемой в залог объек-
та недвижимости, оформление дого-
вора комплексного ипотечного стра-
хования, аренда банковского сейфа 
на время проведения и регистрации 
сделки, регистрация сделки,— напо-
минает начальник управления ипо-
течного кредитования СБ-банка Мак-
сим Честикин.— Услуги по госрегис-
трации и ипотечной сделке в сред-
нем обходятся в 8–10 тыс. руб. (из ко-
торых 1 тыс. руб.— оплата госпош-
лины, остальное — комиссия компа-
нии-регистратора)». Росевробанк, на-
пример, берет комиссионное возна-
граждение за рассмотрение полно-
ты и правильности оформления до-
кументов при выдаче кредита (взи-
мается единовременно) в разме-
ре 1,5% от суммы кредита. Банк «Ев-
ротраст» по программам кредито-
вания АИЖК берет за услуги по под-
готовке договора купли-продажи и 
оформлению сделки купли-продажи 
недвижимого имущества в соответс-
твии со стандартами процедур выда-
чи, рефинансирования и сопровож-
дения ипотечных кредитов агентс-
тва — 9,9 тыс. руб. (Москва) и 15 тыс. 
руб. (Санкт-Петербург). ВТБ 24 взима-
ет по ипотечным кредитам на ново-
стройку комиссию в размере 20 тыс. 
руб. для Москвы 10 тыс. руб. осталь-
ные регионы за «представление ин-
тересов заемщика в Росреестре по 
регистрации прав собственности на 
предмет ипотеки по факту оконча-
ния его строительства».

Однако в банке утверждают, что ус-
луга не является обязательной и кли-
ент вправе заниматься регистраци-
ей самостоятельно. «На этапе обслу-
живания кредита в ВТБ 24 есть ряд 
комиссий, но исключительно за до-
полнительные услуги, предполагаю-
щие расширенный сервис для кли-
ента,— говорит старший вице-пре-
зидент, директор департамента ипо-
течного кредитования ВТБ 24 Андрей 
Осипов.— Клиент всегда имеет пра-
во выбора: заплатить комиссию за 
дополнительный сервис или реали-
зовать услугу самостоятельно. В ука-
занном примере заемщик может от-
казаться от услуг банка (подготовка 
пакета документов, поездка в Росре-
естр на сдачу документов, поездка в 
Росреестр на получение свидетельс-
тва о праве собственности и заклад-
ной) и осуществить регистрацию пра-

ва собственности и закладной само-
стоятельно». Правда, участники рын-
ка предостерегают заемщиков от по-
пыток самостоятельной регистра-
ции сделки. «Клиент может отказать-
ся от части добавочных услуг банка, 
например, в регистрации сделки,— 
говорит руководитель офиса 

”
Добры-

нинское» компании 
”
Инком-Недви-

жимость“ Анна Шушкова.— Правда, 
это не всегда разумно, особенно в ва-
рианте альтернативных цепочек, а 
таких сделок 80% на рынке вторично-
го жилья в Москве. Любая техничес-
кая ошибка может привести к приос-
тановке регистрации, что может пов-
лечь к дальнейшим негативным пос-
ледствиям. Например, был случай, 
когда продавец квартиры внес предо-
плату за новостройку на определен-
ный период. Но из-за ошибки в до-
кументах произошла приостановка 
в регистрации и он не успел купить 
квартиру, да еще и потерял аванс».

Вернут или не вернут?
Однако насколько законным являет-
ся взимание той или иной комиссии 
с учетом того, что каждый банк приду-
мывает собственную формулировку 
платежа, понять назначение которо-
го клиент без специальной подготов-
ки может оказаться неспособным? На-
пример ОТП-банк взимает «единовре-
менную плату по кредиту» в размере 
1% от суммы. К тому же, обращает вни-
мание Мария Полякова, «по практике 
разные кредиторы называют одни и 
те же комиссии по-разному».

«Общим критерием для всех неза-
конных банковских комиссий, взи-
маемых по ипотечным кредитам, яв-
ляется то, что они не являются само-
стоятельной банковской услугой,— 
поясняет адвокат компании VEGAS 
LEX Максим Лавров.— А следователь-
но, банки не вправе брать дополни-
тельную плату за нее в виде соответс-
твующих комиссий». Этот принцип 

действует в отношении обслужива-
ния тех самых ссудных счетов, кото-
рые не являются банковскими счета-
ми и используются только для отра-
жения операций по предоставлению 
заемщикам и возврату ими креди-
тов в соответствии с заключенными 
кредитными договорами. Открытие 
и обслуживание ссудного (кредитно-
го) счета не является самостоятельной 
банковской услугой, а значит, не мо-
жет оказываться на платной основе.

«К числу наиболее распростра-
ненных незаконных комиссий, ко-
торые заемщик вправе потребовать 
обратно у банка, относятся комиссия 
за расчетно-кассовое обслуживание, 
комиссия за зачисление и снятие де-
нежных средств, комиссия за рас-
смотрение и/или за выдачу кредит-
ных средств, ежемесячная комиссия 
за ведение ссудного счета, комиссия 
за подключение к программе добро-
вольного страхования,— продолжает 
господин Лавров.— Указанные виды 
комиссий нормами Гражданского ко-
декса РФ, Законом о защите прав пот-
ребителей и иными нормативными 
правовыми актами Российской Фе-
дерации не предусмотрены, следова-
тельно, включение в договор условия 
об оплате данных видов комиссий 
нарушает права потребителей. В си-
лу пункта 1 статьи 16 Закона Российс-
кой Федерации 

”
О защите прав потре-

бителей“ условия договора, ущемля-
ющие права потребителей по сравне-
нию с правилами, установленными 
законами или иными правовыми ак-
тами Российской Федерации в облас-
ти защиты прав потребителей, при-
знаются недействительными».

Однако доходить до абсурда и 
брать кредит с однозначно незакон-
ными, по вашему мнению, комисси-
ями с уверенностью вернуть их в су-
де не стоит, считают банковские спе-
циалисты. «Стратегия получения ипо-
течного кредита, включающего спор-
ную комиссию с расчетом дальней-
шего возвращения уплаченной ко-
миссии в судебном порядке неоправ-
данна,— предостерегает Дмитрий 
Шапочкин,— так как банки внима-
тельно следят за судебной практикой 
и, как правило, не устанавливают ко-
миссий, которые заведомо должны 
будут возвратить в случае судебного 
спора». Поэтому доказать свою право-
ту может быть не так просто, как ка-
жется на первый взгляд.

Елена Мелованова

Секреты ставки
Банки наперебой заявляют об отказе от дополнительных комиссий 
по ипотеке, законодатели обещают четко прописать, какие комиссии 
можно взимать, а какие нет, существенно ограничив их перечень.  
Однако дешевле ипотечные кредиты от этого вовсе не стали.  
Некоторые банки просто поменяли формулировки наиболее  
спорных комиссий, а другие и вовсе продолжают взимать  
комиссии, которые оспариваются в суде.
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— доходность —

Способы приобретения
Инвестиции в недвижимость счи-
таются наиболее надежными, при-
чем «элитка», как показал мировой 
финансовый кризис, более стабиль-
на, чем другие секторы рынка. Но ес-
ли несколько лет назад на растущем 
рынке можно было зарабатывать на 
увеличении стоимости объекта и 
последующей продаже подорожав-
шего актива, сейчас речь идет о дол-
госрочных инвестициях. В течение 
последних полутора лет темпы рос-
та средних цен в элитном сегмен-
те снизились, поэтому многие собс-
твенники дорогих квартир рассмат-
ривают также возможность получе-
ния дохода от сдачи в аренду. Покуп-
ка жилой недвижимости позволяет 
сохранить имеющиеся средства, а 
аренда — заработать на этом активе. 
Рост стоимости квартиры в этом слу-
чае приятное дополнение.

Существует три наиболее распро-
страненных способа инвестирова-
ния в элитное жилье для последую-
щей аренды. Первый — это сдавать 
квартиру, которая уже находится в 
собственности, как правило, это те 
объекты, которые достались в на-
следство. Второй — это купить квар-
тиру в новостройке, а третий — ку-
пить объект на вторичном рынке. Ес-
ли исключить первый тип, который 
с точки зрения затрат включает толь-
ко возможный ремонт и коммуналь-
ные платежи, два других имеют яв-
ные плюсы и минусы.

В новостройке
Начнем с новостроек. На начальных 
стадиях строительства квартиру 
можно приобрести по более низкой 
цене, чем объект в построенном зда-
нии, но нужно понимать, что прой-
дет несколько лет, прежде чем квар-
тира примет первых арендаторов. К 
тому же есть застройщики, которые 
не нуждаются в финансировании 
строительства за счет покупателя: 
им хватает собственных средств, ли-
бо они привлекают банковское фи-
нансирование. Поэтому зачастую по-
купка квартиры на первичном рын-
ке не является экономией средств, а 
просто позволяет приобрести более 
современный и качественный про-
дукт, который нескоро устареет. Так-
же помимо ожидания завершения 
строительства необходимо учиты-
вать временные и финансовые за-
траты на ремонт.

При этом в Capital Group оценива-
ют затраты на ремонт в новостройках 
от $7 тыс. за 1 кв. м с учетом отделки, 
если речь идет о кардинальных из-
менениях. В целом же на минималь-
ный необходимый ремонт в новой 
квартире девелоперы закладывают 
от $1 тыс. за 1 кв. м, для частных собс-
твенников эта стоимость составит от 
$1,5–2 тыс. за 1 кв. м.

Потенциальному собственнику 
помимо затрат на ремонт предстоят 
также расходы на коммунальные ус-
луги и содержание самой квартиры. 
Опять же их объем варьируется в за-
висимости от типа дома: в историчес-
ких домах это включает оплату газа, 
электричества, воды и услуг консьер-
жа, в современных ЖХ эксплуатаци-
онные расходы выше.

Эксплуатационные расходы вклю-
чают в себя обслуживание всех инже-

нерных систем здания, уборку общих 
зон и внешней территории, охрану 
внутреннего и внешнего периметра 
здания и мелкий ремонт оборудова-
ния. Коммунальные услуги оплачива-
ются отдельно, кроме отопления, рас-
чет которого идет пропорционально 
занимаемой доли.

По данным от компании Capital 
Group, в среднем расходы на эксплу-
атацию элитной квартиры варьиру-
ются от 150 до 220 рублей в месяц за 
квадратный метр площади квартиры.

На вторичном рынке
Если рассматривать вариант приоб-
ретения квартиры на вторичном рын-
ке, то нужно учесть, что ее стоимость 
может быть выше, чем предложение 
на первичном рынке. К тому же это 
не исключает необходимости ремон-
та. Внутренние характеристики квар-
тиры, например отделка и техничес-
кие характеристики, достаточно быс-
тро устаревают.

Екатерина Тейн, партнер компа-
нии Chesterton, рассказывает: «У нас 
есть квартира на Остоженке в ста-
ром доме, которая сдается в аренду. 
Площадь 165 кв. м, панорамные ви-
ды. Еще несколько лет назад она сда-
валась за $9–10 тыс. в месяц, но сей-
час вследствие морального устарева-
ния ремонта ее можно сдать только 
за $6 тыс.». 

Екатерина Румянцева, председа-
тель совета директоров Kalinka Real 
Estate Consulting Group, подчерки-
вает: «Доходность арендного бизне-
са зависит от готовности квартиры, 
в которую покупатель инвестирует 
средства. Так, наименьший срок оку-
паемости у новостроек на началь-
ном этапе строительства: он может 
составлять пять лет и меньше. Тогда 
рост стоимости этой квартиры может 

составить 20–30%, если будет выбран 
проект в хорошей локации и с инте-
ресной концепцией. Однако в этом 
случае инвестору после получения 
ключей и оформления права собс-
твенности нужно будет потратить 
еще год-полтора года на качествен-
ный ремонт и авторский дизайн ин-
терьера. При покупке готовой квар-
тиры с ремонтом рентабельность 
арендного бизнеса составляет в сред-
нем 4–5% годовых. Например, гото-
вая квартира в клубном доме в райо-
не Остоженки площадью 150 кв. м с 
авторским ремонтом стоит около $4–
4,5 млн. Сдать такую квартиру мож-
но за $15–20 тыс. в месяц. Таким обра-
зом, срок окупаемости готовой квар-
тиры, приобретенной с инвестици-
онными целями, может составлять 
20 лет и даже больше».

Расчет доходности
Арендные ставки в элитном сегмен-
те начинаются примерно от $4 тыс. и 
практически до бесконечности — це-
на формируется в основном из место-
положения, качества отделки и ожи-
даний собственника. По данным 

компании Intermark Relocation, ле-
том 2013 года основной спрос при-
шелся на квартиры с арендной став-
кой $6,9 тыс.

В доме у Нескучного сада, постро-
енном в 1940 году в стиле сталинско-
го ампира для руководителей Геншта-
ба, Минобороны и КГБ, четырехком-
натная квартира площадью 100 кв. м 
сдается за $4 тыс. в месяц. Отделка вы-
полнена в классическом стиле, две 
спальни, гостиная и кабинет делают 
эту квартиру удобной для прожива-
ния небольшой семьи, которую при-
влекают невысокая арендная плата и 
местоположение. Исторические зда-
ния сталинской эпохи создают осо-
бенный антураж. В целом квартира 
действительно «генеральская» — са-
мо здание настолько создает атмосфе-
ру Москвы середины XX века, что не-
вольно ощущаешь себя героем филь-
ма того времени.

В районе Нескучного сада боль-
шинство домов — сталинского пери-
ода, среднюю стоимость 1 кв. м в на-
иболее престижных квартирах экс-
перты рынка оценивают примерно 
в $9 тыс. Если предположить, что за-
траты на покупку аналогичной квар-
тиры составят $900 тыс., затраты на 
ремонт порядка $150 тыс., при ком-
мунальных платежах примерно $500 
в месяц окупаемость составит 25 лет 
при доходности 4% без учета роста сто-
имости самой квартиры. При этом ес-
ли приобрести жилье с качественным 
ремонтом и не тратить на это деньги, 
то окупаемость составит 21 год, а до-
ходность возрастет до 4,7%.

В самом востребованном у арен-
даторов ценовом сегменте — 
$6,5 тыс.— находится квартира пло-
щадью 140 кв. м в жилом комплек-
се в Шмитовском проезде. Несом-
ненные преимущества — близость 

ММДЦ «Москва Сити», современный 
дизайн, а также хорошо спланиро-
ванные подсобные помещения. Но 
главное, когда заходишь внутрь, ис-
чезает ощущение, что ты в Москве: 
сочетание светлых стен и фото ноч-
ного Нью-Йорка в гостиной позволя-
ет предположить, что находишься в 
любой точке мира.

Стоимость 1 кв. м в этом доме на-
ходится на уровне $11 тыс. Соответс-
твенно, чтобы приобрести подобную 
квартиру, нужно располагать суммой 
$1,54 млн, ремонт обойдется пример-
но в $240 тыс., срок окупаемости при 
этом составит 27 лет при доходности 
3,7%. Покупка квартиры, не требую-
щей ремонта, существенно улучшит 
эти показатели — 23 года и 4,3%.

Третий объект находится в жи-
лом комплексе на Смоленской набе-
режной — премиальное местополо-
жение, грамотная планировка, пано-
рамные окна в кабинете. Стоимость 
— $10 тыс. в месяц. Квартира нахо-
дится на 12-м этаже, а вокруг — старая 
застройка. Это позволяет чувствовать 
себя немного Карлсоном, разгляды-
вая симпатичные зеленые крыши. На 
территории комплекса есть игровая 
детская комната, химчистка, трена-
жерный зал, бильярдная и т. д. Впро-
чем, это не так принципиально, учи-
тывая инфраструктуру района Арбат, 
просто noblesse oblige.

Аналогичная квартира в этом до-
ме стоит $2,94 млн, как минимум 
$300 тыс. придется потратить на ре-
монт, и затраты на нее окупятся при-
мерно через 30 лет, доходность от сда-
чи в аренду таких дорогих квартир 
невысока — 3,3% годовых. Покупка 
на вторичке в этом ценовом сегменте 
не сильно изменит ситуацию — квар-
тира окупится через 27 лет 6 месяцев 
при доходности 3,6%.

Элитные преимущества
По данным компании Knight Frank, 
доходность от сдачи в аренду квар-
тир на европейских рынках после 
вычета расходов на содержание со-
ставляет от 2,8% (Великобритания) до 
4,7% (Германия). Впрочем, для отде-
льных, наиболее качественных объ-
ектов этот показатель выше. Так что 
в этом отношении московская «элит-
ка» вполне соответствует мировым 
тенденциям.

Ввиду высокой стоимости кре-
дитных средств в России, в отличие 
от европейских рынков, приобрете-
ние квартиры в ипотеку для последу-
ющей сдачи в аренду невыгодно, так 
как доход от аренды не покрывает 
выплат по кредиту. Средние ставки 
на ипотечные кредиты в Москве на-
ходятся на уровне 12% годовых, что 

значительно превышает средний по-
казатель доходности в элитном сег-
менте — 3–5%.

Эксперты по-разному оценивают 
перспективность приобретения элит-
ного жилья с целью последующей сда-
чи в аренду.

Ольга Тараканова из компании 
Knight Frank считает: «Сдача элитных 
квартир в аренду является довольно 
выгодным бизнесом, так как обеспе-
чивает арендодателям стабильный 
доход. В общем предложении арен-
ды элитных квартир велика доля ин-
вестиционных объектов, владельцы 
которых используют недвижимость 
в качестве надежного актива. Кроме 
того, существенную долю составляют 
собственники квартир, приобретаю-
щие жилье на будущее для своих де-
тей, а также собственники, времен-
но живущие за границей. Сдача квар-
тир в аренду является довольно при-
быльной в силу того, что на москов-
ском рынке наблюдается высокий 
уровень спроса на арендное жилье и 
ставки на аренду демонстрируют ус-
тойчивый рост».

А Екатерина Тейн оценивает ситу-
ацию так: «Еще пару лет назад доход-
ность сегмента элитной аренды до-
стигала 5–6%, что сопоставимо и с се-
годняшними показателями. Но поми-
мо дохода от аренды за счет роста цен 
на рынке возрастала и стоимость са-
мой квартиры. Суммарно в пересче-
те на год это давало среднюю доход-
ность до 10–12%. Сейчас темпы роста 
цен на элитное жилье снизились. Так-
же возросли критерии качества са-
мих квартир — арендаторы стали бо-
лее требовательными».

В среднем окупаемость квартир в 
элитном сегменте, приобретенных 
для последующей сдачи в аренду, со-
ставляет порядка 20 лет. Для сравне-
ния: у квартир экономкласса окупа-
емость составляет около 14–16 лет в 
зависимости от объекта во многом за 
счет более высокого спроса на такие 
квартиры, а также по причине низ-
кого уровня первоначальных вло-
жений и эксплуатационных расхо-
дов. Но у «элитки» есть и неоспори-
мое преимущество: в отличие от уп-
равления несколькими квартирами 
на массовом рынке, сдача в аренду в 
премиальном сегменте почти не тре-
бует от собственника затрат времени 
и сил. Именно в этом секторе можно 
почувствовать себя настоящим ран-
тье, пусть и с не слишком высокой 
нормой прибыли.

Наталья Шевцова

Рантье нашего времени
После кризиса многие частные инвесторы остались с приобретенны-
ми квартирами без возможности продать их с прибылью и в короткие 
сроки. При этом они, в отличие от игроков фондового рынка, не оста-
лись ни с чем: на руках реальные активы. Для современных рантье 
сдача в аренду дорогой недвижимости является источником стабиль-
ного дохода, но не инвестиционным инструментом.

В жилом комплексе на Смоленской 
набережной резиденция сдается  
за $10 тыс. в месяц. Доходность – 
3,3% годовых

Квартира в «сталинке» в районе Нескучного сада. $4 тыс. в месяц, доходность – 4,7%

Квартира в Шмитовском проезде. 
Ставка – $6,5 тыс. в месяц,  
доходность – 4,3%
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— курорты —

Остров Пелопоннес
Всем, конечно, известно, что Пело-
поннес — полуостров. Но почему-
то так и хочется отбросить пристав-
ку «полу» и назвать его островом. Для 
этого есть и вполне географическое 
основание: его отделает от осталь-
ной Греции Коринфский канал ши-
риной всего два десятка метров. Те, 
кто впервые посещает Пелопоннес, 
как правило, останавливаются пе-
ред мостом, чтобы взглянуть вниз с 
60-метровой высоты в эту узкую рас-
селину, напоминающую фьорд. А 
также одним поворотом головы пе-
ревести взгляд с Ионического мо-
ря на Эгейское. При этом возникает 
примерно такое же чувство нереаль-
ности, как на Босфоре, где видишь 
одновременно европейский и ази-
атский берега...

Но дело скорее даже не в геогра-
фии, а в психологии. Все-таки Афи-
ны, за исключением нескольких 
всем известных памятников древ-
ности,— современный, деловой и 
немного скучный мегаполис. А ког-
да пересекаешь Коринфский канал, 
как будто сразу оказываешься в дру-
гом мире: череда бухт, пляжи, вил-
лы. Остров, специально созданный 
для беззаботного отдыха.

Но и на этом острове есть особые, 
скрытые от посторонних глаз места, 
где предлагается недвижимость са-
мого высокого уровня. Одно из та-

ких мест — отель Amanzo’e, распо-
ложенный на вершине холма, в па-
ре километров от побережья, с пано-
рамным видом на восточное побе-
режье Пелопоннеса, бухту и живо-
писные острова. Он находится доста-
точно далеко от шумных поселений, 
но если вдруг надоест медитировать 
на природе и захочется окунуться в 
веселую городскую атмосферу — все-
го в нескольких километрах городок 
Порто-Хели, одно из самых популяр-
ных мест на побережье, с многочис-
ленными магазинами, клубами и 
ресторанами, а также оживленный 

остров Спецес, до которого катер до-
ставит гостей отеля за четверть часа.

Если уж мы заговорили о логисти-
ке, дорога от афинского аэропорта до 
Amanzo’e займет около трех часов на 
автомобиле и менее получаса — на 
вертолете. 

Архитектурный контроль
Недавно открывшийся отель Aman
zo’e относится к сети Aman, в кото-
рую входит на сегодняшний день 24 
элитных бутик-отеля на пяти конти-
нентах — в таких странах, как Ин-
донезия, Французская Полинезия, 
Индия, Франция, Филиппины, Кам-
боджа, Марокко и острова Теркс и 
Кайкос. Amanzo’e — третий отель 
этой сети в Европе и единственный 
в Греции.

Архитектор Amanzo’e — Эдвард 
Таттл, который до этого проектиро-
вал несколько роскошных отелей 
(Amanpuri, Park Hyatt Paris, Aman
jiwo etc) и частные резиденции в 
Лондоне, Лос-Анджелесе, районе 
Порт-Хели, Сингапуре, Таиланде и 
ряде других городов и стран. Гречес-
кий «Аман» выполнен в духе архи-
тектурных традиций этой страны. 
Колонны, портики, очертания Акро-
поля, которые явно прочитываются 
в главном здании отеля, тонкая рябь 
на поверхности декоративного бас-
сейна — все это создает особенную 
атмосферу исторического памятни-
ка в современном исполнении.

Конечно, нас интересует в первую 
очередь недвижимость, которая пред-
лагается здесь на продажу, а не сам по 
себе отель. Но есть два момента, по-
чему надо сначала внимательно при-
смотреться к отелю. Во-первых, вла-
дельцы вилл получат право пользова-
ния всей инфраструктурой Amanzo’e: 
от ресторанов до СПА — и, естествен-
но, прекрасно обустроенной пляж-
ной зоной. А во-вторых, архитектур-
ный облик гостиничного комплекса 
по замыслу девелопера и архитектора 
распространится и на комплекс вилл, 
расположенный по соседству.

В этом, вероятно, главная особен-
ность комплекса резиденций Aman 
Villas. Вот как происходит процесс 
строительства виллы. Для начала 
клиент выбирает тот участок, кото-
рый ему по душе. Стоит оговорить-
ся, что все участки площадью от 2 ак-
ров (это примерно 80 соток) сплани-
рованы таким образом, чтобы откры-
вался панорамный вид на море и по-
бережье. К каждому участку уже при-
вязан один из проектов вилл — в том 
же самом классическом стиле, что и 
здания отеля. В принципе клиент мо-

жет внести свои предложения по пла-
нировке, но только в сотрудничестве 
с главным архитектором проекта. А 
вот фасады и внешний вид неизмен-
ны. Все виллы должны соответство-
вать строгим требованиям дизайна 
и ландшафтной архитектуры, приня-
тым в Aman Villas, таким образом, что-
бы выдерживался общий стиль ком-
плекса. Так что в результате это будет 
поселение, абсолютно гармоничное 
и само по себе, и в сочетании с рядом 
стоящим отелем.

Внутреннее согласие
А вот внутри, конечно, покупатель 
виллы может сделать любую плани-
ровку, интерьер, хоть бы и в стиле хай-
тек, если ему так захочется. Но толь-
ко при одном условии: если он отка-
жется участвовать в программе сдачи 
вилл в аренду, так называемой «Ме-
неджмент программе» отеля.

Или, наверное, лучше сказать по-
другому. Каждый покупатель виллы 
имеет право присоединиться к этой 
программе. В таком случае его домо-
владение будет сдаваться в аренду 
наравне с номерами на территории 
отеля, а сам он будет получать опре-
деленный процент от аренды. Но в 
таком случае интерьеры и внутрен-

няя отделка должны быть согласова-
ны с архитектором, чтобы они соот-
ветствовали особенностям и требова-
ниям бренда Aman. Принимая учас-
тие в этой программе, владелец не 
только получает гарантированный 
доход и покрывает за счет этого тра-
ты на содержание дома, но получа-
ет и другие преимущества. Одной из 
главных обязанностей Aman являет-
ся содержание вилл в исправном со-
стоянии, включающем также превос-
ходный внешний вид и связанные с 
этим работы (покраска, декорирова-
ние, обустройство сада и обслужива-
ние различного оборудования, вклю-
чая бассейн виллы).

Повторю, участие в «Менеджмент 
Программе» не является обязатель-
ным условием. Но, отказавшись от не, 
владелец виллы не будет иметь воз-
можности сдавать в аренду свое домо-
владение самостоятельно: любое ком-
мерческое использование недвижи-
мости на в Aman Villas возможно толь-
ко в рамках упомянутой программы.

Право пользования
Следует отметить, что покупатель не-
движимости в Aman Villas получит не 
право собственности на землю, а экс-
клюзивные права на пользование 
виллой на основе долгосрочного ли-
зинга в течение 60 лет (с возможным 
продлением прав на 60 лет) на осно-
ве нотариально заверенных доку-
ментов, оформленных кадастровым 
агентством в Порто-Хели.

Дело в том, что в настоящее время 
передача земли вне городских зон в 
прямую собственность не разреше-
на греческим законодательством. 
Проект закона, содержащий иное 
зональное деление земель и разре-
шающий прямую собственность на 
землю, проводится сейчас гречес-
ким правительством. По действую-

щему законодательству отели и ку-
рорты могут сдавать свою землю и 
недвижимость лишь в долгосроч-
ную 60-летнюю аренду. Таким обра-
зом, если указанный выше закон бу-
дет принят в течение ближайших 60 
лет, обе стороны, участвующие в до-
говоре, примут решение о передаче 
земли в прямую собственность вла-
дельца. В ином случае по истечении 
первых 60 лет срок аренды будет про-
длен еще на 60 лет.

Инвестиционный бонус
Стоимость домовладений составляет 
от $3 млн до $6 млн в зависимости от 
размеров здания.

Насколько выгодна такая покупка 
для частного инвестора? Вот что нам 
ответили на этот вопрос в управляю-
щей компании: «Мы не можем дать 
точного ответа относительно годово-
го дохода каждого инвестора — это за-
висит от того, как будет распоряжать-
ся вложением каждый и исходить из 
расчета дней сдачи в аренду виллы в 
год. Мы рассчитываем, что средний 
доход составит 5% годовых, однако 
это самая оптимистичная оценка. Но 
мы ожидаем, что по аналогии с други-
ми резиденциями Aman Resorts цены 
будут удваиваться в течение следую-
щих семи-восьми лет, что приведет к 
значительному и ощутимому прирос-
ту прибыли для владельцев».

Таким образом, покупка домовла-
дения в Aman Villas может оказаться 
инвестиционно привлекательной, 
хотя ожидаемый рост цены можно 
считать скорее приятным бонусом 
для владельца роскошной резиден-
ции на берегу Эгейского моря, где 
можно проводить месяц-другой каж-
дый год, а в остальное время окупать 
расходы на содержание виллы за счет 
сдачи в аренду.

Михаил Полинин

В греческом стиле
В разряде самой дорогой недвижимости становятся все более популярны проекты, совме-
щающие отель и жилье. С одной стороны, отель служит рекламой для резиденций, с другой — 
предоставляет полный набор услуг. Мы рассказываем об одном из таких проектов — комплек-
се Aman Villas в Греции, находящемся под управлением отеля Amanzo’e.

Ж и л о й  ко  м п л е к с  A m a n  V i l l a s

Местоположение............................... Греция, Пелопоннес, 6 км от города Порто-Хели
Площадь застройки (га)..................... более 96
Площади участков (га)........................ от 0,8
Срок строительства виллы................. �два года с момента подписания соглашения о покупке
Инфраструктура от отеля AmanZoe..... �рестораны и бары, закрытый и открытый бассейны 

(с учетом сезона), собственный обслуживаемый пляж, 
СПА, фитнес-центр, теннисные корты, .
доступ к собственной вертолетной площадке

Цена домовладения........................... $3–6 млн
Девелопер и продавец....................... Dolphin Capital Investors
Срок окончания строительства........... �не предполагается, так как строительство зависит 

от инвестиций и начинается с каждым новым покупателем

Х а р акт   е р и с тики     п р о е кта

Положительные: местонахождение в курортной зоне, большая территория, 
хорошие видовые характеристики, единая архитектурная концепция, пятизвездный сервис
Отрицательные: существенные ограничения на использование недвижимости, 
права долгосрочной аренды, а не собственность
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— Москва —

Сектор рынка
В Европе и Америке апарт-отели дав-
но стали привычным форматом жи-
лья прежде всего для офисных со-
трудников: среднесрочная и долго-
срочная аренда таких апартаментов 
для корпоративных клиентов поз-
воляет компаниям неплохо сэконо-
мить, не жертвуя при этом комфор-
том и безопасностью своих работ-
ников. В России, где люди менее мо-
бильны и потому склонны стано-
виться скорее собственниками жи-
лья, нежели арендаторами, этот фор-
мат пока мало кому понятен, хотя 

рынок для него сложился давно и с 
каждым годом лишь увеличивается. 
Зато всем хорошо известен российс-
кий аналог современных западных 
апарт-отелей — дореволюционные 
доходные дома, вызывающие, прав-
да, менее приятные исторические 
ассоциации.

Группа компаний «Пионер», два 
года назад запустившая в Петербур-
ге пилотный проект сети апарт-оте-
лей YE’S, решила познакомить моск-
вичей и в первую очередь гостей сто-
лицы с доходными домами нового 
типа, о необходимости которых го-
родские власти говорят не первый 
год. По сути, они должны легализо-
вать теневой рынок арендного жи-

лья, составив, таким образом, конку-
ренцию частным домовладельцам, 
как правило уходящим от уплаты на-
логов. Место для такого эксперимен-
та — интенсивно застраивающийся 
район Митино — вполне отвечает 
идее самого формата: удаленность от 
центра снижает цену аренды апарта-
ментов на порядок (в пределах 35–
40 тыс. рублей в месяц), зато бли-
зость аэропорта Шереметьево, а так-
же главных офисных центров и биз-
нес-парков — «Москва-Сити», «Кро-
кус-экспо», «Сколково», «Мякинино» 
— увеличивает ликвидность проек-
та. Целевая аудитория многофунк-
ционального комплекса YE’S, кото-
рый будет включать не только апарт-
отель, но и бизнес-центр,— частные 
инвесторы (на них делается основ-
ная ставка), которые, купив здесь не-
движимость, могут оформить ее в 
доверительное управление компа-
нии или сдавать в аренду самостоя-
тельно, а также корпоративные кли-
енты (в первую очередь работодате-
ли — резиденты близлежащих биз-
нес-парков). Главными арендатора-
ми, по мнению компании-застрой-
щика, станут экспаты, студенты, мо-
лодые семьи, то есть главные на се-
годня арендаторы жилья в частном 
секторе.

Внутри и снаружи
Проект апарт-отеля и бизнес-цент-
ра разработан московской архитек-
турной мастерской «Сергей Кисе-
лев и партнеры»: авторы реализуют 
идею «города в городе» со всей необ-
ходимой инфраструктурой внутри. 
К 2015 году здесь должны появиться 
собственные рекреационная зона, 
рестораны, торговая галерея, фит-
нес-центр, подземный паркинг на 
70 машиномест в жилой зоне и 50 — 
в бизнес-центре. Транспортная до-
ступность апарт-отеля обеспечива-
ется выездами на Волоколамское, 
Пятницкое, Новорижское шоссе и 
МКАД. До ближайших станций мет-
ро — «Митино» и «Волоколамской» 
— можно дойти за 10–15 минут, ми-
нуя митинский ландшафтный парк, 
на месте которого, правда, в скором 
будущем может возникнуть очеред-
ной мегамолл (местные жители сей-
час борются за спасение парка).

При всех понятных плюсах и ми-
нусах проекта, подробно говорить о 
которых имеет смысл после завер-
шения строительства, любопытна 
прежде всего попытка застройщи-
ков даже не изобрести новый жанр, 
а реанимировать старый, вполне до-
казавший свою жизнеспособность. 
Доходные дома — один из возмож-
ных разумных ответов на сегодняш-
ний колоссальный перегрев москов-
ского рынка недвижимости. В доре-
волюционной Москве их было чуть 
меньше тысячи при населении в де-
сять раз меньше, чем сейчас. В нача-
ле ХХ века такие дома составляли до 
40% всего московского жилья. Сегод-
ня доходные дома существуют лишь 
в общеободряющей риторике город-
ских властей, которые не первый 
год обещают обеспечить Москву до-
ступным жильем. Рынок до послед-
него времени ничего предложить не 
мог. Возможно, первая попытка и не 
превратится в тенденцию, но мы, по 
крайней мере, увидим, что такое до-
ходный дом XXI века. В конце концов, 
иногда повторить собственный исто-
рический опыт с поправкой на время 
может быть не лишено смысла.

Ольга Мамаева

Доходный дом  
для белых воротничков
Появление на московском рынке недвижимости первого в городе  
сетевого апарт-отеля YE’S, который построят в Митино к концу  
2015 года, еще раз подтверждает известную истину о том, что все  
новое — это хорошо забытое старое.

А п а р т- о т е л ь  Y E ’ S

Местоположение...........................Северо-Западный административный округ, район Митино
Адрес............................................. ул. Митинская, вл. 16
Площадь участка (га)...................... 1,4
Количество секций......................... 2
Этажность...................................... 23
Количество апартаментов............... 456
Площадь апартаментов (кв. м)........ 27–43
Цена............................................... от 4,5 млн рублей за апартамент 
	 (вместе с отделкой, мебелью и бытовой техникой)
Срок окончания строительства....... 2015 год
Застройщик.................................... ГК «Пионер»

Х а р акт   е р и ст  и к и  п р о е кта

Положительные: удобное месторасположение, хорошая транспортная доступность, 
собственная инфраструктура.
Отрицательные: маленькая площадь апартаментов, отдельные недостатки планировки.
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— технологии —

Редкая штучка
Подбор жилья по заказу клиентов — 
весьма распространенная услуга на 
Западе. На особо востребованные объ-
екты существует даже лист ожидания. 
Разумеется, речь идет о премиальном 
классе: глупо желать приобрести в 
типовом доме массовой застройки 
именно квартиру на втором этаже пя-
того подъезда.

В России, говорит Кристина То-
милина, руководитель отдела про-
даж городской недвижимости 
IntermarkSavills, такая услуга на рын-
ке элитной недвижимости сущест-
вует, но не поставлена на поток. «За-
просы, при которых клиент ищет то-
чечно только один дом или квартиру 
и другие варианты не рассматрива-
ет, крайне редки,— поясняет она.— 
Обычный запрос звучит как 

”
ищу 

квартиру в этом районе“, или 
”
около 

такой-то школы“, или 
”
от 150 до 200 

метров в новом доме“.
Вторая причина заключается 

в том, что чаще всего конкретную 
квартиру в определенном доме хо-
тят только соседи по дому, которые 
в большинстве случаев выходят на 
собственников напрямую и сами ве-
дут переговоры. И зря, считает Окса-
на Дивеева, директор департамента 
продаж жилой недвижимости ком-
пании Blackwood. «В результате удив-
ленные соседи, которые не планиро-
вали продажу своей квартиры, либо 
сразу дают отказ, либо выставляют це-
ну, которая на порядок выше рыноч-
ной,— говорит она.— Иногда мы уз-
наем о подобных сделках постфактум 
и при этом понимаем, что квартира 
была куплена на 30–40% дороже ее ре-

альной цены. В нашей практике были 
случаи, когда заявленная стоимость в 
два раза превышала рыночную».

Уверенность ли покупателей в 
том, что они всегда смогут догово-
риться с соседями тому виной, или 
желание многих риэлторов облег-
чить себе задачу, постаравшись убе-
дить покупателя, что имеющийся у 
них в продаже объект «почти то же са-
мое», но в результате услуга, вполне 
обычная на Западе для элитного жи-
лья, в России редкость. «Как ни грус-
тно констатировать этот факт, подоб-
ного сервиса практически не сущест-
вует в России. Есть единичные запро-
сы на покупку такой недвижимос-
ти: определенный дом или кварти-
ра нравились конкретному покупа-
телю, и объект вожделения становил-
ся собственностью покупателя после 
переговоров риэлтора с собственни-
ком. Однако это редкое явление»,— 
печалится Сергей Колосницын, ди-
ректор департамента загородной не-
движимости Penny Lane Realty.

Между тем для брокера подбор 
недвижимости на заказ всегда выго-
ден, отмечает госпожа Томилина, по-
тому что заключается сразу две сдел-
ки — продажа квартиры покупате-
лю и прежнему собственнику вза-
мен реализованной.

Себе и детям
Из-за невысокого спроса такими за-
просами занимаются не какие-то спе-
циализированные флэтхантеры — 
подобный запрос может отработать 
любое агентство недвижимости. Во 
всяком случае, те, которые занимают-
ся элитной недвижимостью. «В элит-
ном сегменте достаточно часто при 
поисках квартиры клиент показы-
вает брокеру понравившийся дом и 

просит подобрать ему в нем кварти-
ру. Иногда человек уже живет в до-
ме, но хочет приобрести квартиру по-
больше или этажом выше. Такие обра-
щения также не редкость»,— говорит 
Екатерина Румянцева, председатель 
совета директоров Kalinka Real Estate 
Consulting Group.

Обычно это два типа запросов, 
уточняет госпожа Дивеева. «Первый, 
когда клиент просит купить квартиру 
в том же доме, как правило, для своих 
детей, которые выросли, создали се-
мьи, но при этом хотят быть поближе 
к родителям. Второй вариант, когда 
клиент хочет купить соседнюю квар-
тиру с целью присоединения ее к сво-
ей»,— говорит она. Как правило, речь 
идет о квартирах в маленьких клуб-
ных домах в бюджете от $5 млн.

Во все тяжкие
Поступивший запрос требует от спе-
циалистов больших усилий, чем ти-
повое обращение. «Чтобы раздобыть 
интересующую квартиру, брокер мо-
жет воспользоваться любыми источ-
никами — прежней информацией 
об аренде квартир в этом доме, может 
сделать рассылку по квартирам с воп-
росом о продаже или даже прийти по-
общаться с консьержем дома на пред-
мет продажи интересующей кварти-
ры»,— говорит госпожа Томилина. 
По мнению госпожи Румянцевой, та-
кая задача по плечу только самым ква-
лифицированным и опытным броке-
рам, которые давно на рынке и знают 
не только особенности каждой квар-
тиры в элитном доме, но и поименно 
практически всех жильцов. «Они мо-
гут позвонить владельцу, спросить, 

как дела, и заодно поинтересовать-
ся, не хочет ли он квартиру продать, 
предложить ему более интересный 
вариант»,— говорит эксперт.

Так как элитных объектов не так 
уж много, возможен и хорошо подго-
товленный экспромт. «В нашей ком-
пании сложилась практика: раз в год 
мы обзваниваем владельцев наибо-
лее интересных квартир и уточняем, 
не хотят ли они их продать,— расска-
зывает госпожа Томилина. — Делать 
это необходимо, потому что на хоро-
шие дома и интересные квартиры 
всегда есть листы ожидания».

В подобного рода сделках очень 
много «психологии», отмечает госпо-
жа Дивеева: у квартиры появляется 
статус «желанной» со всеми вытека-
ющими отсюда последствиями. «По-
этому бывают случаи, когда имя поку-
пателя не разглашается. Квартиру от-
сматривает совсем другой человек, и 
он же в последующем заключает сдел-
ку,— признается эксперт.— Часто к 
нам обращаются и потенциальные 
продавцы. Получив такое неожидан-
ное предложение, им зачастую быва-
ет трудно самостоятельно оценить, 
сколько может стоить их квартира, 
особенно если они живут в ней дав-
но, никогда не выставляли ее на про-
дажу и, соответственно, не понимают 
ее рыночную цену».

Не только деньги
Чтобы продавец понял реальную 
рыночную цену, эксперт рекомен-
дует выставить квартиру на реали-
зацию. «Продавец получает возмож-
ность оценить предложения других 
потенциальных покупателей и срав-
нить их с предложением своего сосе-
да, поясняет она.— В 90% случаев он 
склоняется к условиям последнего, 
потому что клиенты, не столь заинте-
ресованные в квартире, редко на все 
100% бывают довольны объектом: то 
вид из окна не тот, то ремонт, то стои-
мость слишком высока. В результате 
сделка заключается с тем самым сосе-
дом, и часто при этом удается добить-
ся рыночной цены».

Бывает, что сделка закрывается не 
перечислением денежных средств, 
а покупкой для действующего собс-
твенника другой квартиры, которая 
устраивает его по своим характерис-
тикам. «Это непростая ситуация, пото-
му что владелец желанной квартиры, 
понимая, что покупатель в ней край-
не заинтересован, пытается реализо-
вать в ходе поиска альтернативного 
жилья все свои представления 

”
о пре-

красном“ за его счет»,— считает гос-
пожа Томилина.

Как ни странно, комиссионные 
(3–4%, по словам госпожи Томили-
ной) при такой сделке не повыша-
ются, уверяют риэлторы. Более то-
го, брокер, как обычно, получает их 
только в случае успешного заключе-
ния сделки. Хотя возможен и договор 

на поиск, за который покупатель до-
плачивает, добавляет Ирина Могила-
това, управляющий партнер агентс-
тва недвижимости TWEED. Единс-
твенное, комиссию в этом случае, 
безусловно, платит покупатель, так 
как это его прихоть.

Это не благотворительность: по 
словам госпожи Румянцевой, на та-
ких сделках и брокер, и компания 
приобретают гораздо больше, чем 
просто деньги. «Самый главный бо-
нус — это безупречная деловая репу-
тация, это лояльность клиента долгие 
годы, запуск сарафанного радио, ког-
да другим потенциальным покупате-
лям рассказывают, что в этой компа-
нии 

”
могут все“»,— перечисляет она.

Выигрывает терпеливый
Заставить собственника продать квар-
тиру нереально, отмечает госпожа То-
милина, можно только предложить 
ему цену, от которой он не сможет от-
казаться. Впрочем, если предложение 
не нашло понимания у владельца же-
ланной недвижимости, возможность 
удовлетворить желание заказчика 
все же остается. Учитывая, что боль-
шая часть запросов касается возмож-
ного расширения собственной жил-
площади или покупки жилья детям, 
возможно альтернативное предложе-
ние со стороны риэлтора.

«При неудачных переговорах с 
собственником подбираем анало-
гичное предложение или предлага-
ем приобрести земельный участок и 
проект у архитектора приглянувшей-
ся недвижимости или собственника 
дома»,— говорит господин Колосни-
цын. Можно просто выждать некото-
рое время и обратиться к собственни-
ку повторно: по опыту каждый вто-
рой собственник со временем прини-
мает предложение, добавляет госпо-
жа Томилина.

Вообще, не бывает таких клиен-
тов, которые хотят жить только в оп-
ределенном месте, с ними просто 
нужно работать, показывать вари-
анты, считает госпожа Могилатова. 
Еще бывают такие клиенты, кото-
рые в принципе не намерены ниче-
го покупать, ищут идеальный вари-
ант и в этом случае готовы ждать го-
дами. «Приведу пример из практи-
ки: собственник решил выставить 
дом на продажу, но реально прода-
вать не очень собирался. Дом фигу-
рировал некоторое время на нашем 
сайте, потом у собственника измени-
лись обстоятельства и он совсем раз-
думал продавать. В этот момент у нас 
появился покупатель на дом, но собс-
твенник был непреклонен. Через два 
года дом перешел к другому собствен-
нику, и вот тогда сделка состоялась,— 
рассказала эксперт.— Еще пример: 
клиенту пришлось ждать полгода, по-
ка шли переговоры с собственником, 
чтобы купить землю в определенном 
поселке».

В среднем такие сделки длятся от 
трех до шести месяцев, говорит гос-
пожа Дивеева. Однако переговоры с 
собственником могут продолжаться 
и гораздо дольше, предупреждает гос-
пожа Румянцева. «В нашей компании 
был случай, когда с собственником 
работали три года,— говорит она.— 
Когда собственника удается убедить 
продать свой объект, сама сделка 
длится столько, сколько и остальные 
сделки купли-продажи».

Умеющим считать
За свой каприз покупатель может пе-
реплатить на 20–30% выше от рыноч-
ной стоимости, утверждает господин 
Колосницын. «Не думаю, что такая не-
движимость продается существен-
но выше рынка,— возражает госпо-
жа Томилина.— Как правило, предло-
жение, которое делает покупатель, со-
храняется в рамках среднерыночной 
цены за подобный объект. Для собс-
твенника выгода такого предложе-
ния скорее заключается не в предло-
женной цене, а в том, что ему не нуж-
но терять время на подбор покупате-
ля — ему предлагают живые деньги 
здесь и сейчас, и нет необходимости 
экспонировать объект на рынке».

Все зависит от покупателя: на-
сколько он готов переплатить ради 
того, чтобы заполучить именно этот 
объект, рассуждает Ирина Могила-
това. «У нас совсем недавно прошла 
сделка, в которой продавец не соби-
рался расставаться с квартирой,— 
рассказывает она.— Но покупатель 
предложил такую цену, что смог убе-
дить его в обратном». Но такие случаи 
не происходят часто, люди сегодня 
умеют считать деньги, добавляет гос-
пожа Могилатова.

Вообще, владельцы элитного жи-
лья, как правило, люди рациональ-
ные. Именно поэтому даже в слу-
чае, если объект не продается, обыч-
но речь идет о том, что его владель-
цам просто еще не сделали достаточ-
но соблазнительного предложения. 
«В нашей практике был случай, ког-
да клиент приобрел пентхаус в клуб-
ном доме 

”
Бутиковский, 5“. Бюджет 

сделки составил $11 млн. Спустя две 
недели мы предложили ему продать 
его уже за $14 млн, потому что поя-
вился клиент, готовый заплатить та-
кую сумму, и владелец согласился,— 
рассказывает госпожа Румянцева.— 
Бывают случаи, когда владелец не со-
бирается продавать квартиру, но вы-
ставляет ее якобы на продажу, чтобы 
понять, сколько за нее готовы сейчас 
заплатить. И иногда настолько заиг-
рывается с этой оценкой, что в итоге 
действительно продает ее».

Татьяна Рыбакова

То, что заказывали
Автор этих строк много лет вздыхала, проходя мимо особняка в пе­
реулках Чистых прудов. Уж очень нравилась угловая квартира в нем: 
с роскошным эркером и окнами с видом на старые липы. По словам 
риелторов, мечта вполне могла бы стать реальностью, если бы хвати­
ло денег и терпения. Постепенно наши риэлторы перенимают запад­
ный опыт и пытаются выполнять пожелания клиентов, которые хотят 
получить не просто «такую-то» недвижимость, а «вот именно эту». 
Даже если ее никто не выставлял на продажу.

Почему бы не присмотреть себе  
недвижимость с борта вертолета

Если не удается купить дом, постро-
енный в оригинальном и необычном 
стиле, можно найти автора проекта 
и заказать что-то подобное
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Апарт-квартал «Тиволи» выполнен в модном сейчас стиле «лофт»В деловом квартале «Даниловская мануфактура» на вторичном рынке продаются апартаменты с отделкой 

— сектор рынка —

Более 72% предложения 
представлено в бизнес-

классе и около 28% предложений 
— в классе «комфорт». Однако в эко-
номклассе предложение апартамен-
тов в Москве пока отсутствует.

Но это не мешает девелоперам 
и риэлторам наращивать прода-
жи в других классах. «За первое по-
лугодие текущего года объем реа-
лизуемого спроса превысил анало-
гичный показатель прошлого го-
да, то есть темп продаж увеличился 
вдвое»,— сказал управляющий пар-
тнер IntermarkSavills Дмитрий Ха-
лин. По его словам, если еще три го-
да назад существовали апартамент-
ные проекты либо самого верхнего 
сегмента, либо бизнес-класса и су-
ществовала территориальная огра-
ниченность, то сейчас не осталось 
ни одного округа, в котором не было 
бы апартаментного комплекса.

Что же касается градации спроса 
по объемам площадей, то, по оцен-
ке руководителя службы проектно-
го консалтинга и аналитики ком-
пании Welhome Татьяны Шаровой, 
начиная с 2012 года наибольшим 
спросом у покупателей пользуют-
ся апартаменты площадью от 70 до 
120 кв. м. Это наглядно демонстриру-
ет интерес покупателей к апартамен-
там как более дешевой альтернативе 
обычному жилью.

В свою очередь, аналитики ГК «Мор
тон» подробно исследовали состав по-
купателей апартаментов бизнес-клас-
са в Москве и составили следующую 
картинку: инвесторы — 26%, местные 
жители — 26%, бизнесмены — 22%, со-
трудники офисов — 13%, жители Под-
московья — 5%, состоятельные клиен-
ты — 4%, нерезиденты — 4%.

В массовом сегменте апартамен-
ты стали появляться буквально па-
ру лет назад, и для того чтобы это 
предложение было востребовано 
вопреки серьезным минусам, апар-
таменты, очевидно, должны были 
обладать бесспорными преимущес-
твами…

Банки вступают в игру
Одна из причин роста популярнос-
ти апартаментов — ипотека. До не-
давнего времени банки не реша-
лись кредитовать покупателей 
апартаментов, поскольку такие кре-
диты не подлежат секьюритиза-
ции. Но со временем банкиры пе-
ресмотрели свои позиции и некото-
рые банки все же решились на риск. 
По словам директора по продажам 
KR  Properties Александра Подус-
кова, на сегодняшний день с апар-
таментами работают такие круп-
ные банки, как Сбербанк, ВТБ 24, 
Росавтобанк, Интерпрогрессбанк, 
Номос-банк, Транскапиталбанк, 
Промсвязьбанк и др. «Обычно ми-
нимальная ставка по этим програм-
мам начинается от 12–13% годовых, 
первоначальный взнос — от 20%»,— 
отметил эксперт.

Цены ниже,  
чем на квартиры
Ни для кого уже не секрет, что цены 
на апартаменты ниже, чем на жилье. 
Директор по маркетингу компании 
MR Group Евгения Старкова отме-
тила, что цены на квартиры выше в 
среднем на 15–25%. По оценкам ком-
пании «Метриум Групп», средняя це-
на квадратного метра на рынке апар-
таментов составляет 225,9 тыс. руб-
лей. По оценкам MR Group, средняя 
стоимость 1 кв. м апартаментов в сег-
менте комфорт-класса составляет до 
150 тыс. рублей, в бизнес-классе — 
до 250 тыс. рублей, а в премиум-сег-
менте — до 300 тыс. рублей.

«Мы провели исследование и вы-
яснили, что апартаменты в элитном 
сегменте в среднем дешевле анало-
гичных по характеристикам квар-
тир на 26%, в бизнес-классе — на 17%, 
а в комфорт-классе — на 10%»,— по-
яснила Мария Литинецкая.

В свою очередь, коммерческий 
директор Capital Group Алексей Бе-
лоусов отметил, что на сегодняш-
ний день этот сегмент недооценен 
на 20–25% в силу своей специфики 
— в частности, у покупателей нет 
четкого понимания, что такое апар-

таменты, хотя они немногим отли-
чаются от обычного жилья.

Столь низкие цены также объяс-
няются и тем фактом, что при их со-
здании у девелоперов появляется 
ряд преимуществ. «Для апартамен-
тов как для нежилых помещений 
приняты не такие строгие нормы 
строительства, как для квартир,— 
пояснила генеральный директор 
девелоперской компании 

”
Высота“ 

Ирина Харченко.— Кроме того, не 
нужно переводить землю в нужную 
категорию, что всегда затратно».

Минимальные проценты 
против риска
Безусловно, с точки зрения вложе-
ний более выгодно отнести деньги в 
банк и получать проценты, чем поку-
пать жилье с инвестиционными це-
лями. Однако реальность такова, что 
большие проценты чреваты боль-
шим риском.

Исполнительный директор ком-
пании Quadro Real Estate Андрей 
Иванов пояснил, что с точки зрения 
профессионального рантье вложе-
ния в московский рынок жилья — 
дело почти всегда малоперспектив-
ное. Причем чем дороже сегмент, тем 
меньше шансов на успех. «Элитная 
недвижимость с точки зрения рантье 
скорее искусство, чем бизнес. Сроки 
экспозиции часто вообще непредска-
зуемы,— пояснил эксперт, отметив, 
что на практике элитка не превыша-
ет 9% годовых.— Но как говорит один 
наш клиент, 

”
я просто вынужден по-

купать квартиры для сдачи в аренду, 
заведомо понимая, что в любом бан-
ке я бы получил больше, положив де-
ньги на депозит. Но если что-то слу-
чится с банком — сколько я получу? 
700 тыс. рублей? А недвижимость хо-
тя бы не исчезнет“».

По оценке эксперта, апартамен-
ты сегодня уникальная возмож-
ность для вложения и последующей 
сдачи в аренду. «На выходе мы полу-
чаем доходности в 10–12% годовых 
и европейские сроки окупаемости 
— восемь-десять лет»,— считает Ан-
дрей Иванов.

«Купив квартиру за $500 тыс., вы 
будете сдавать ее в аренду, к приме-
ру, за 25 тыс.,— подсчитал дирек-
тор департамента оценки компа-
нии Sminex Александр Лагутов.— 
Апартаменты же можно купить за 
$400 тыс. и сдавать в аренду за те же 
25 тыс. Таким образом, доходность 
составит по квартире 5%, а по апарта-
ментам — 6,25% годовых».

То есть получается, что цена вхо-
да на рынке апартаментов ниже, а 
доходность выше.

Альтернатива  
доступному жилью
Есть еще одна причина роста попу-
лярности апартаментов: московс-
кие власти стали ориентироваться 
на них как возможность создания 
рынка доступного жилья. «В связи 
с новой политикой городских влас-
тей, направленной на формирова-
ние комфортной среды прожива-
ния, в 2010 году был предпринят 
ряд действий, сокративших объемы 
строительства жилых и коммерчес-
ких проектов. Кризис 2008 года внес 
значительные коррективы и в спрос, 
а власти стали ориентироваться на 
апартаменты как возможность созда-
ния рынка доступного жилья»,— го-
ворит Евгения Старкова.

Кто на новенькое?
Судя по тому, как стремительно со-
кращаются свободные земли в сто-
лице, особенно в ее старых грани-
цах, новостройки вскоре станут 
большой редкостью и покупателям 
придется выбирать себе жилье ис-
ключительно на вторичном рынке. 
Этот момент тоже сыграл свою роль 
в раскрутке апартаментов. «По дан-
ным нашего отдела продаж, спрос 
на недвижимость в старой Москве 
на 70% состоит из уже существую-
щих жителей Москвы,— пояснила 
Мария Литинецкая.— Поэтому та-
кие недостатки апартаментов, как 
отсутствие прописки, для этих лю-
дей несущественны».

Кроме того, эксперт отметила, 
что в Москве существуют некоторые 
сложности с выводом на рынок но-
вых жилых объектов из-за сокраще-
ния инвестконтрактов.

Бонусы
Помимо всего вышесказанного 
апартаменты зачастую обладают и 
другими, менее заметными, но не 
менее важными преимуществами. 
Так, генеральный директор SOHO 
Estate Андрей Кузнецов отметил, что 
существует широкий ассортимент 
площадей, часто встречаются ма-
ленькие площади, в отличие от квар-
тир, и, соответственно, меньше стои-
мость объекта.

Дмитрий Халин напомнил, что 
если апартаменты находятся в ре-
конструированном здании, то поми-
мо исторического контекста поку-
патель получает за меньшие деньги 
ряд привлекательных характерис-
тик, таких, как, например, высота 
потолков, которая может достигать 
5,5 м. Кроме того, такие апартамент-
ные проекты могут похвастаться не-
посредственной близостью к центру. 

В ряде объектов расстояние от объек-
та до кремлевских стен не превыша-
ет 1 км. И при всем этом цена за по-
добный продукт сравнима со стои-
мостью квартиры в спальном райо-
не Москвы.

Денис Бобков пояснил, что на вто-
рой план уже отошел и вопрос про-
писки в апартаментах. «В ряде ком-
плексов с апартаментами создают-
ся управляющие компании, предо-
ставляющие временную регистра-
цию сроком до пяти лет с пролонга-
цией»,— отметил он.

От консерватизма к тренду
Российский потребитель приучен с 
недоверием встречать все новое. То 
же касается и апартаментов. Пока 
люди не изучили досконально этот 
формат, пока застройщики не рас-
толковали, что риски минимальны, 
а выгода очевидна, прошло некото-
рое время. И немалую роль в этом 
сыграло позиционирование апарта-
ментов как модного и нестандартно-
го формата жилья.

«Сегодня в России сформировал-
ся новый пласт людей, ведущих ак-
тивный образ жизни, много путе-
шествующих, динамичных и откры-
тых для этого мира. Формат апарта-
ментов подходит им идеально с их 
высокими потолками, открытыми 
пространствами, панорамными ок-
нами»,— подтвердил эту тенденцию 
коммерческий директор компании 
«Меркурий Девелопмент» Алек-
сандр Эльстер.

Ложка дегтя
Несмотря на весь позитив, апарта-
ментам все еще свойственны неко-
торые недостатки. В частности, высо-
кая стоимость коммунальных услуг, 
ведь апартаменты юридически не 
считаются жильем, поэтому их вла-
дельцы платят за свет, электричест-
во, газ и воду по тарифам для юриди-
ческих лиц. При этом руководитель 
службы продаж жилой недвижимос-
ти «Галс-Девелопмент» Игорь Быче-
нок считает, что апартаменты дейс-
твительно имеют повышающий ко-
эффициент, но на проценты, а не в 
разы. «В итоге ежемесячная кварт-
плата апартамента площадью 60–
100 кв. м будет на всего 1,5–2,5 тыс. 
рублей выше, чем у аналогичной по 
площади квартиры».

Есть и еще одна неприятность: 
налоги. Менеджер отдела налогооб-
ложения операций с недвижимос-
тью компании EY Евгений Бондар-
чук пояснил, что неблагоприятный 
режим налогообложения нежилых 
помещений, в статусе которых на се-

годняшний день, как правило, воз-
водятся апартаменты, может начать 
действовать с 2014 года. Это может 
стать одним из наиболее серьезных 
недостатков владения таким типом 
недвижимости для физических лиц 
по сравнению с владением обыч-
ной квартирой. Однако дальнейше-
му развитию этого формата может 
способствовать законодательная ак-
тивность столичных властей. «Ад-
министрация Москвы уже обратила 
внимание на апартаменты, и сейчас 
рассматриваются способы прида-
ния новому формату недвижимос-
ти более четкого юридического ста-
туса,— напомнил руководитель уп-
равления маркетинга ГК ГРАС Петр 
Кирилловский.— Однако эти меры 
коснутся только тех объектов, кото-
рые возводятся с соблюдением норм 
жилого строительства».

Вторичный рынок
Немудрено, что с развитием сегмен-
та апартаментов начал формировать-
ся и вторичный рынок этого вида не-
движимости. «Предложение объектов 
здесь пока существенно ниже, чем на 
первичном рынке,— отметила руко-
водитель отдела городских продаж 
департамента жилой недвижимос-
ти Knight Frank Ольга Тараканова.— 
Спрос на апартаменты вторичного 
рынка обеспечивается главным об-
разом за счет того, что некоторые зна-
ковые проекты с апартаментами вы-
шли на рынок сравнительно давно. В 
настоящее время на первичном рын-
ке интересных объектов в этих проек-
тах не осталось, поэтому покупатели 
обращаются к вторичному рынку, где 
можно подобрать подходящие апар-
таменты уже с отделкой и дизайном».

Цены на вторичном рынке, как 
правило, выше. Но, как пояснила за-
меститель директора департамен-
та жилой недвижимости S.A. Ricci 
Юлия Кравчук, окончательно карти-
на ценообразования в этом сегменте 
еще не сложилась. «Здесь многое за-
висит от субъективной оценки собс-
твенником стоимости своего апарта-
мента: метража, наличия или отсутс-
твия ремонта, уникальности предло-
жения на рынке»,— считает эксперт.

По словам специалистов, на вто-
ричном рынке предлагаются к про-
даже апартаменты в комплексах 
Manhattan House, The Loft, «Парк ми-
ра», «Москва-Сити» («Город столиц», 
башни «Империя» и «Запад», комп-
лекс «Федерация»), «Даниловская ма-
нуфактура», Clerkenwell House, «Ни-
колаевский дом», резиденция «Зна-
менка» и др.

Мария Лукина

Апартаменты — в массы
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В микрорайоне «1 мая» в Балашихе можно купить апартаменты дешевле, чем квартиру в этом же городе… Но по уровню их скорее можно отнести к бизнес-классу
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— ценообразование —

От сердца отрывают
По оценкам агентства недвижимос-
ти Tweed, необоснованно завышают 
стоимость своей загородной недви-
жимости примерно 30–40% продав-
цов. «Чаще всего неадекватно высо-
кую цену выставляют те, кто уже за-
был кризис, но при этом помнит чу-
жие успехи былых времен, когда 
можно было купить участок, быст-
ро построиться и продать со значи-
тельной прибылью»,— говорит гене-
ральный директор Tweed Ирина Ка-
линина. Алгоритмы ценообразова-
ния могут отличаться друг от друга, 
но обычно цена объектов формиру-
ется на основании предложений со-
седей. Продавец смотрит на самый 
дорогой и добавляет к этой стоимос-
ти 10–30%, так как считает свой дом 
самым лучшим. Например, если в од-
ном поселке продаются три коттед-
жа за один, полтора и два с полови-
ной миллиона рублей соответствен-
но (в условиях примерно одинаково-
го местоположения, радостей в виде 
летнего водопровода и газа «в пер-
спективе»), то четвертый будет вы-
ставлен собственником минимум за 
два с половиной миллиона: «У меня 
ведь не хуже, чем у соседа»,— рассуж-
дает продавец. Участники рынка не 
ругают продавцов, завышающих це-
ны, понимая, что на вторичном заго-
родном рынке затратный и сравни-
тельный методы ценообразования 
часто оказываются бесполезными 
— просто потому, что не бывает двух 
идентичных объектов.

Эксперты называют несколько 
причин неадекватного ценообразо-
вания на рынке загородной «вторич-
ки». Прежде всего это эмоциональ-
ная составляющая. «Увы, часто про-
давец не может правильно оценить 
свой объект из-за сильной эмоцио-
нальной вовлеченности — да, объек-
тивно это может быть дачка с ветхим 
домиком на участке шесть соток, ко-
торая стоит очень дешево, но для 

продавца это может быть часть жиз-
ни. И он не только заявит слишком 
высокую цену, но и будет крайне не-
гативно реагировать на любые за-
мечания, даже вполне адекватные, 
в адрес данного объекта»,— расска-
зывает управляющий партнер «МИ-
ЭЛЬ — Загородной недвижимости» 
Владимир Яхонтов. На завышение 
цены влияют и такие психологичес-
кие факторы, как время, проведен-
ное в этом доме, силы, потраченные 
на ремонт и его обустройство и др. 
Но покупателя эти затраты не инте-
ресуют. Кроме того, размер трат на 
строительство не всегда гарантиру-
ет качество работ, а будущий владе-
лец не обязан платить за то, что про-
давец когда-то стал жертвой нечис-
топлотных строителей или даже ри-
элторов. Руководитель отдела про-
даж и маркетинга компании «Вы-
сота» Татьяна Румянцева приводит 
в пример дом на Минском шоссе, 
за который хотят выручить $7 млн, 
хотя его красная цена составляет 
$2,5 млн. «Дом сделан непрофессио-
нальным дизайнером, хозяева воп-
лотили в нем все свои смелые твор-
ческие идеи: золотая мозаика в ван-
ной, лепнина на потолке, живопись 
на стенах дома, звезды на потолке. 
Конечно, такое творчество далеко 
не всем по душе, и переплачивать за 
вычурность, излишества и креатив 
покупатели точно не хотят»,— гово-
рит госпожа Румянцева.

Вложения без прибыли
Другая частая ошибка продавцов — 
ориентация только на свои потреб-
ности без учета реальной ситуации. 
Например, человек покупает квар-
тиру или новый дом и до желаемой 
суммы не хватает трех миллионов 
рублей, притом что его предложе-
ние объективно больше миллиона 
не стоит. Несмотря ни на что, про-
давец все равно выставляет завы-
шенную цену, и, естественно, дом 
не продается. «Также распростране-
но мнение, что на каждый вложен-

ный рубль нужно получить 150–
200% прибыли»,— рассказывает ди-
ректор департамента оценки жи-
лой недвижимости консалтинговой 
группы «НЭО Центр» Александр Фе-
доров. Некоторые домовладельцы 
оценивают свои вложения в объект 
и устанавливают цену, суммируя де-
ньги, потраченные на покупку до-
ма, и расходы на его обслуживание. 
«Другие добавляют к цене стоимость 
денег за прошедший период, что-
бы получить дополнительную при-
быль, например применяя банков-
ский процент, который был бы на-
числен, если бы эти деньги лежали 
на депозитном счету»,— говорит за-
меститель генерального директо-
ра по продажам ОАО ОПИН Наталья 
Картавцева.

Провалом оборачивается и стра-
тегия завышения цены с целью при-
влечения покупателя дисконтом: 
якобы большая скидка катализирует 
принятие решения о покупке. Но на 
деле домовладельцы портят репута-
цию выставляемого объекта и в пер-
спективе им придется идти на еще 
более серьезное снижение цены. Су-
ществует неписаное правило: если 
дом долгое время находится в базе 
и не находит своего покупателя, то, 
скорее всего, у него есть какие-то се-
рьезные недостатки и такой дом да-
же не стоит смотреть. Не говоря уже 
о том, что клиент с бюджетом на по-
купку в $4 млн вряд ли поедет смот-
реть дома за $6 млн. То есть собствен-
ник может столкнуться с тем, что к 
нему вообще никто не приедет. «Про-
держав переоцененный дом на рын-
ке какое-то время и поняв, что нуж-
но что-то делать, продавцы начина-
ют прислушиваться в риэлторам и 
снижать стоимость. Но время поте-
ряно: объект на рынке замылен»,— 
говорит руководитель департамента 
загородной недвижимости Contact 
Real Estate Алсу Хамидуллина.

В качестве примера в «Метриум 
Групп» рассказывают историю дома 
площадью около 800 кв. м в поселке 

Жуковка, расположенного на учас-
тке 20 соток, который обладал до-
вольно скромными характеристи-
ками. Во время оценки консультант 
указал собственникам (семейной па-
ре) примерный диапазон стоимости 
— до $10 млн. Однако те хотели по-
лучить $25 млн, потому что привле-
кали зарубежного дизайнера во вре-
мя строительства. Конечно, никако-
го спроса на объект не было, поэто-
му собственники постепенно сни-
жали цену — сначала до $17 млн, а 
потом — до $15 млн. Через полтора 
года они позвонили консультанту и 
сказали, что готовы продать дом за 
$10 млн, так как им срочно нужны 
деньги. При этом даже с такой ценой 
этот объект долго находился в экспо-
зиции. В итоге дом был продан толь-
ко через три года после того, как цен-
ник опустился до $8,5 млн.

При этом эксперты не утверж-
дают, что переоцененные резиден-
ции, которыми переполнен вторич-
ный рынок Подмосковья, вообще 
не представляют интереса. По сло-
вам коммерческого директора ком-
пании Villagio Estate Павла Трейва-
са, «такая недвижимость считается 
надежным способом заморозки (не-
получения прибыли) инвестиций, а 
владельцы таких объектов, как пра-
вило, остро в деньгах не нуждаются».

Старый фонд
Причина непродающихся домов 
кроется не только в неадекватном 
ценообразовании. Дело еще и в 
спросе, который за последние не-
сколько лет существенно изменил-
ся. Современные покупатели пред-
почитают дома с ремонтом, сделан-
ным с хорошим вкусом, без ярко вы-
раженных этнических предпочте-
ний в дизайне. Перестала работать 
и приставка de luxe, которая при-
влекала аудиторию до кризиса, ког-
да такое определение для некото-
рых являлось более важным факто-
ром, чем отдельные характеристи-
ки поселка. Аудитория стала куда бо-
лее разборчивой: все чаще выбира-
ют современные концептуальные 
поселки от известного девелопера с 
высоким качеством строительства, 
авторским дизайном, максималь-
ным благоустройством и развитой 
инфраструктурой. Но таких пред-
ложений на вторичном рынке пока 
очень немного. Так, например, Руб-
левка осваивалась застройщиками 

в первую очередь, поэтому там сей-
час продается большое количество 
морально устаревших объектов — 
достаточно вспомнить краснокир-
пичные замки, «украсившие» под-
московные пейзажи в 1990-х годах. 
По словам господина Трейваса, по-
селки старой формации строились 
без генпланов, имели инфраструк-
туру в виде контрольно-пропускно-
го пункта и дороги, а под обществен-
ные территории в лучшем случае от-
водилось менее шестой части пло-
щади проекта. Для сравнения: раз-
мер рекреаций в современных элит-
ных комплексах составляет до 40% от 
всего генплана и даже больше. 15 лет 
назад не существовало культуры де-
велопмента, специалистов в облас-
ти малоэтажного жилого строитель-
ства и дизайна, четкого представле-
ния, как все должно выглядеть — от-
сюда засилье коттеджей с неудобны-
ми планировками и отсутствием ка-
чественного ремонта.

Эксперты компании Vesco Realty 
также говорят, что основной сег-
мент вторичных продаж сегодня — 
это дома, построенные или куплен-
ные собственниками восемь-десять 
лет назад, когда цены на землю были 
значительно выше, а предложений 
было гораздо меньше. «Если раньше 
на Рублевке трудно было найти учас-
ток стоимость менее $100 тыс. за со-
тку, то сейчас вполне можно уло-
житься в $40–50 тыс. Отмечу, что та-
кими примерами изобилуют все на-
правления,— говорит руководитель 
департамента загородной недвижи-
мости Vesco Realty Евгения Пано-
ва.— Ну и стоит отметить, что зара-
ботать на рынке загородной недви-
жимости, пытаясь продать объект 
пяти-десятилетней давности, прак-
тически невозможно. Дома и участ-
ки, как и автомобили, падают в цене 
со временем».

По данным экспертов департа-
мента загородной недвижимости 
компании «Инком-Недвижимость», 
на сегодняшний день наиболее вос-
требованы проекты в стародачных 
местах, дома с интересными и не-
обычными планировками в посел-
ках с хорошей инфраструктурой и 
транспортной доступностью либо 
предложения с хорошим дискон-
том, реализуемые по цене ниже ры-
ночной. Такие объекты продаются 
от двух до шести месяцев, в то вре-
мя как средний срок экспозиции со-

ставляет один год. В ОПИН добавля-
ют, что на срок экспозиции влияет 
и наличие у продавца всех необхо-
димых документов на дом, которые 
правильно оформлены с юридичес-
кой точки зрения. В случае с ипоте-
кой коттедж должен находиться не 
менее трех лет в собственности. 

Эксперты Vesco говорят, быст-
рее других продаются дома в обжи-
тых поселках до 20 км от МКАД, с 
архитектурой в одном стиле. При 
этом площадь коттеджа должна 
соответствовать площади участка 
(400 кв. м на 20 сотках, 800 кв. м на 
30 сотках, не меньше). Важная ха-
рактеристика — обновленная отде-
лка дома или полное ее отсутствие. 
По словам заместителя генерально-
го директора ООО «Столичная зем-
ля» Михаила Строилова, стимулом 
для повышения цены могут послу-
жить внешние факторы. Например, 
метро или новая транспортная раз-
вязка, которая должна появиться 
через два-пять лет,— это повод по-
высить ценник на домовладение 
уже сегодня.

По словам госпожи Румянцевой 
идеальный объект с точки зрения 
продавца — дом на Рублево-Успенс-
ком, Ильинском или Новорижском 
направлении, в пределах 15 км от 
МКАД, на участке 25 соток, площа-
дью 500 кв. м, полностью декори-
рованный и готовый к заселению, 
по цене $3,5 млн. Таких предложе-
ний очень много, но, как правило, 
домовладельцы оценивают такие 
объекты существенно дороже и по-
иск покупателей сильно затягивает-
ся. «Учитывая, что на сегодняшний 
день средний срок экспозиции за-
городной недвижимости составляет 
примерно один год, с завышенной 
ценой продавец рискует 

”
провести 

на рынке“ несколько лет»,— гово-
рит руководитель отдела «Century21 
Еврогруп Недвижимость» Мария Ру-
мянцева. В итоге рынок душит сам 
себя: продавцы отказываются сни-
жать цены, из-за чего переоценен-
ные объекты не продаются. «Это 
приводит к тому, что в сделках учас-
твует минимум домовладений и ры-
нок стагнирует. Все участники рын-
ка жалуются на кризис, однако на са-
мом деле его нет. Есть изменившаяся 
конкурентная среда, вызванная уве-
личением числа объектов на рын-
ке»,— резюмирует госпожа Панова.

Ольга Говердовская

Продажа без правил
В отличие от загородных новостроек, ценообразование на вторичном 
рынке Подмосковья происходит по своим правилам, которые каждый 
продавец придумывает себе сам. Руководствуясь субъективными 
факторами, домовладельцы нещадно завышают цены. В ожидании 
«своего покупателя» вторичный сегмент превращается в «кладбище» 
годами непродающихся коттеджей.
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— форматы —

Смешанные чувства
Однако прорисовать перспективы 
дальнейшего развития мультифор-
матных поселков не могут ни про-
тивники, ни сторонники. Несмотря 
на то что, по данным аналитическо-
го центра корпорации «Инком», в Пе-
тербурге на сегодняшний день в ста-
дии строительства находится око-
ло 20–25 подобных поселков, объем 
неудовлетворенного спроса на этот 
формат до сих пор не понятен.

Если исходить из статистики, 
формат mix-used все чаще встреча-
ется в новых жилых комплексах на 
границе города и в наиболее близ-
ких к городской черте загородных 
локациях. По данным УК «Магистр», 
среди проектов, вышедших на ры-
нок в первом полугодии 2013 го-
да, порядка 18% составляют мульти-
форматные комплексы. В целом на 
загородном рынке смешанные про-
екты составляют 21% от общего чис-
ла всех комплексов, находящихся в 
продаже. Однако, по словам дирек-
тора по оценке УК «Магистр» Инны 
Поповой, квартиры в многоквартир-
ных домах в рамках таких комплек-
сов представлены меньше осталь-
ных форматов.

Тем не менее целый ряд проектов, 
в которых многоквартирные дома 
соседствуют с коттеджами, таунхауса-
ми и дуплексами, существует. Напри-
мер, в жилом комплексе «Близкое» в 
деревне Мистолово, находящемся в 
7 км от КАД, наряду с коттеджами и 
таунхаусами планируется возвести 
шесть трехэтажных сити-вилл. Кон-
цепция территории «Kivennapa Се-
вер» (возводится на 39-м км трассы 
«Скандинавия» рядом с поселком 
Первомайский) подразумевает стро-
ительство восьми многоквартирных 
домов такой же этажности.

Причем далеко не всегда девело-
перы ограничиваются малоэтажны-
ми строениями. Например, в одном 
из первых проектов, где был приме-
нен мультиформатный подход,— 
клубном квартале «Новая Сканди-
навия», расположенном на границе 
Петербурга в Шувалово-Озерках,— 
есть один семиэтажный и два шес-
тиэтажных дома. Всего же на терри-
тории квартала помимо таунхаусов 
уже построено пять многоквартир-
ных домов, в ближайшее время бу-
дут сданы еще три, последний мно-
гоквартирный дом в проекте кварта-
ла «Новая Скандинавия» ждет разре-
шения на строительство.

Ряд участников рынка скепти-
чески воспринимает эту тенден-
цию. Многие поселки в Ленинград-
ской области расположены на бере-
гах Невы, Финского залива и Ладож-
ского озера, и, если превышена этаж-
ность, выросший многоквартирный 
дом на загородной территории мо-
жет закрыть вид на воду, который 
так ценится жителями Петербурга. 
Развитие многоэтажного строитель-
ства на границе города, по словам 
председателя совета директоров УК 
Satellit Development Владимира Ски-
гина, вряд ли порадует жителей до-
рогих коттеджных поселков по при-
чине увеличения транспортной за-
груженности на въезде в город.

Не менее важно и то, что появле-
ние многоквартирных домов в при-
городных локациях может нарушить 
специфический уклад загородного 
проживания. «Покупая дом за преде-
лами Петербурга, человек стремит-

ся убежать от городского скопления 
людей, поэтому переехать из города 
в проект, полностью копирующий 
городскую жизнь, захочет не каж-
дый»,— объясняет ведущий специа-
лист отдела маркетинга «СТАРТ Деве-
лопмент» Алексей Никишин.

Разнокалиберные соседи
Однако наиболее серьезной пробле-
мой является нарушение однород-
ности социальной среды. Близкое 
соседство отдельно стоящих домов с 
многоэтажными новостройками не-
опасно, когда девелопер их вписы-
вает в проект экономкласса, где ли-
нейка предложений объектов раз-
ного формата находится примерно 
в одной ценовой категории. Напри-
мер, в поселке «Золотые ключи» в 
Гатчинском районе, где предлагает-
ся три типа недвижимости, цена на 
объекты каждого из которых варьи-
руется от 2,7 млн до 6,2 млн рублей.

«Разнокалиберность» в проек-
тах более высокой ценовой катего-
рии — совсем другое дело. «Пятно с 
богатой растительностью на берегу 
озера может быть выгодно исполь-
зовано под поселок бизнес-класса с 
коттеджами за 12–25 млн рублей,— 
комментирует генеральный дирек-
тор 

”
Русь: Новые территории“ Дмит-

рий Майоров.— В то же время до-
бавление сюда таунхаусов или квар-
тир разрушит социальную однород-
ность жителей, а значит, понизит 
класс поселка».

Аналогичного мнения придержи-
вается и Алексей Никишин. «Строи-
тельство многоквартирных домов 
в поселке непременно приводит к 
снижению спроса на наиболее до-
рогостоящее жилье — коттеджи»,— 
считает он. Это наглядно видно по 
продажам в ряде поселков, где пред-
лагаются все типы недвижимости. 
Покупатели отдельно стоящего дома 
легко смиряются с соседством таун-
хаусов, так как этот формат обладает 
всеми преимуществами коттеджа. 
То есть имеет отдельные коммуни-
кации и собственное машиноместо. 
Квартира же редко может обладать 
данными преимуществами»,— по-
ясняет господин Никишин.

Руководитель отдела исследова-
ний рынка недвижимости «Knight 
Frank Санкт-Петербург» Тамара По-
пова объясняет, что смешение фор-
матов в одном проекте — это в пер-
вую очередь ответ на запросы рын-
ка, когда значительная часть пла-
тежеспособного спроса сосредото-
чена в сегменте покупателей с бюд-
жетом покупки до 3–4 млн рублей, а 
предложить за эту сумму полноцен-
ный дом с участком довольно слож-
но. Квартира же по такой цене воз-
можна практически в любой заго-
родной локации.

Действительно, в некоторых ком-
плексах цены на объекты в много-
населенных домах выглядят более 
чем гуманно. Например, в поселке 
«Близкое» есть предложения за 2,07–
3,00 млн рублей, стоимость квартир 
в «Золотых ключах» в Гатчинском 
районе находится в диапазоне от 
2,6 млн до 3,4 млн рублей.

В коттеджном поселке «Ванино» 
в Петродворцовом районе (2 км от 
КАД) квартиры в трехэтажных мно-
гоквартирных домах также прода-
ются по вполне доступным ценам — 
от 2,9 млн до 4,4 млн рублей, одна-
ко рядом с ними компания-застрой-
щик «Тареал» планирует возвести 
142 коттеджа стоимостью от 8 млн 
до 19,5 млн рублей. В «Новой Скан-
динавии» одновременно с кварти-
рами с весьма скромным прайсом 
— от 3,8 млн рублей — выставлен на 
продажу таунхаус общей площадью 
271 кв. м по цене 28 млн рублей. Од-
нако эксперты считают, что подоб-
ный перепад цен в последнее время 
вполне рядовая ситуация для петер-
бургского загородного рынка.

Директор департамента ново-
строек NAI Becar Полина Яковлева, в 
свою очередь, убеждена, что в этом 
есть несомненные плюсы для поку-
пателей, поскольку при необходи-
мости внутри одного поселка они 
могут приобрести разные виды не-
движимости. Например, владельцы 
коттеджей могут поселить в кварти-
ру прислугу или купить ее для сво-
их пожилых родителей, чтобы не 
терять с ними связь после переезда 
семьи за город. Однако, по словам 
Дмитрия Майорова, квартиры в по-
добных комплексах по большей час-
ти все же покупают лица, стеснен-
ные в средствах, которые вынужде-

ны решать свои жилищные пробле-
мы. Так что исключить ситуацию, 
когда на одном жизненном про-
странстве будут тесниться успеш-
ные предприниматели, привыкшие 
к высокому уровню комфорта, и лю-
ди, еще вчера ютившиеся в комму-
налке, тоже нельзя.

Не панацея, но все же
Природа возникновения mix-used 
с вкраплением многоквартирных 
строений до банальности проста. 
Руководитель аналитического цен-
тра корпорации «Инком» Дмитрий 
Таганов рассказал, что большинс-
тво мультиформатных проектов бы-
ло выброшено на рынок после удач-
ного старта «Kivennapa-Север». «В по-
селке для покупателей предлагалась 
недвижимость нескольких форма-
тов по доступным ценам, где стои-
мость некоторых объектов начина-
лась от 1 млн рублей. Такая недви-
жимость хорошо продавалась и бы-
ла высоко востребована»,— вспоми-
нает господин Таганов. Затем появи-
лись «Золотые ключи», еще два но-
вых проекта — в Гатчинском и Во-
лосовском районах — запустила 
Kivennapa — и пошло-поехало.

По словам Дмитрия Майорова, 
тенденция «мешать форматы» вызва-
на желанием девелоперов в какой-
то степени перестраховаться: они не 
уверены в спросе, а потому старают-
ся охватить как можно более широ-
кую линейку предложений. «Муль-
тиформатные комплексы стали по-
являться в кризис, когда девелопе-
ры не знали, что будет востребовано 
покупателями, и предлагали все под-
ряд»,— подтверждает генеральный 
директор компании «Петроземпро-
ект» Елена Машедо.

Тем не менее панацеей mix-used 
поселки все же не являются. По на-
блюдениям руководителя Бюро ана-
литики по рынку недвижимости 
Дмитрия Сперанского, в многофор-
матных комплексах не удается про-
давать все типы объектов одинако-
во хорошо. Где-то успешно идут про-
дажи таунхаусов, а коттеджи и квар-
тиры реализуются с трудом, в дру-
гих проектах быстрее уходят кот-
теджи, кому-то удается еще на эта-
пе котлована сбыть с рук большую 
часть квартир, а остальные объекты 
провисают.

Впрочем, в любом случае наибо-
лее крупные загородные проекты, 
в рамках которых реализуются мно-
гоквартирные дома, выигрывают 
за счет масштаба. «Темпы продаж в 
крупных проектах выше, чем в сред-
них и небольших загородных ком-
плексах»,— констатирует Инна По-
пова. Кроме того, если учесть, что, 
по данным Бюро аналитики по рын-
ку недвижимости, больше полови-
ны моноформатных проектов вооб-
ще не имеют продаж, а успешно рас-
продается лишь около 20% коттедж-
ных поселков от общего числа нахо-
дящихся в реализации проектов, то 
применение смешанного формата 
явно оправданно.

Идеальные пропорции
«Загородный рынок еще молодой, и 
его участникам не хватает опыта, по-
этому такие проекты появляются в 
совершенно непредсказуемых и не-
пригодных для этого местах, и в этом 
вся проблема»,— объясняет Марина 
Селиванова.

Алексей Никишин убежден, что 
данный формат может быть перс-
пективен только при комплексном 
развитии крупных земельных учас-
тков с квартальным или даже район-
ным делением территорий. «При 
этом проекты кварталов должны се-
рьезно отличаться по классам. При 
строительстве 80–100 домовладений 
подобный формат не будет популя-
рен»,— уверен он. Его поддержива-
ют и другие эксперты.

Директор департамента управ-
ления активами группы ПСН Тать-
яна Тикова также считает, что стро-
ительство мультиформатных по
селков, объединяющих на одной 
территории несколько различных 
типов и классов недвижимости, мо-
жет вестись только на больших зе-
мельных пятнах — от 30 га и вы-
ше. «На небольших участках реа
лизовать такой формат труднее. 
Важно правильно подойти к раз-
работке генерального плана тер-
ритории, чтобы учесть требования 
зонирования, распределить транс-
портные потоки»,— объясняет гос-
пожа Тикова.

Также, как и господин Никишин, 
Татьяна Тикова считает, что необхо-
димо правильно определить класс 
поселка, который хочет построить 
девелопер, и ни в коем случае не 
строить в рамках одного поселка жи-
лье разного типа. «Думаю, в бизнес- 
и экономклассах этот формат впол-
не может найти потребителя, а вот 
в сегменте 

”
премиум“ трудно пред-

ставить себе мультиформат, так как 
квартиры в подобном поселке бу-
дут весьма дорогие и вряд ли станут 
пользоваться спросом»,— уверена 
госпожа Тикова.

Впрочем, по словам директора 
департамента жилой недвижимос-
ти Colliers International в Санкт-Пе-
тербурге Елизаветы Конвей, случа-
ев, когда рядом с элитным поселком 
или внутри него начинается строи-
тельство многоэтажек, в Петербурге 
не зафиксировано. «Если говорить 
об элитной коттеджной застройке, 
соседство с многоэтажными жилы-
ми домами для нее неприемлемо. 
И как только на участке появляются 

многоэтажки, то есть массовый сег-
мент, зона становится непригодной 
для элитного домостроения. Дру-
гое дело, что премиальные поселки 
в основном строятся на очень доро-
гих землях — это прежде всего Ку-
рортный район, первая линия Фин-
ского залива. Здесь нет риска стро-
ительства многоэтажек в массовом 
сегменте: земля слишком дорогая 
для таких проектов»,— объясняет 
госпожа Конвей.

Что касается идеального соотно-
шения форматов в проекте, то, по 
мнению Татьяны Тиковой, опти-
мальными для многофункциональ-
ного поселка являются следующие 
пропорции — 50% квартиры, 40% та-
унхаусы, 10% коттеджи. Доли могут 
слегка увеличиваться или умень-
шаться в зависимости от его место-
положения и концепции. «Наибо-
лее благоприятной историей в по-
добных проектах станет преднаме-
ренное зонирование территории 
таким образом, чтобы коттеджи и 
таунхаусы сохраняли все функции 
загородного дома, включая и свой 
земельный участок, и зону для бар-
бекю, и, возможно, даже выход в 
лес»,— считает эксперт.

Мир и дружба
В целом эксперты склоняются к то-
му, что при условии детальной про-
работки «смешанные» поселки с 
включением многоквартирных до-
мов вряд ли будут раздражать при-
верженцев загородного уклада и 
имеют право на жизнь. «Очевидно, 
что явного негатива у населения к 
данному формату недвижимости 
нет, поэтому все чаще клиенты раз-
ных социальных слоев заинтересо-
вываются им»,— констатирует Поли-
на Яковлева.

Ее поддерживает Тамара Попова. 
По ее словам, покупатели, рассмат-
ривающие варианты покупки в та-
ких комплексах, безусловно выиг-
рывают, существенно экономя на 
объектах инфраструктуры и благо-
устройства. Вынужденное прожи-
вание на одной территории пред-
ставителей разных классов, по мне-
нию эксперта, тоже не является про-
блемой. «В цивилизованных стра-
нах смешивание разных категорий 
граждан — норма, никто не стремит-
ся создавать резервации. Некоторым 
категориям покупателей в наших ус-
ловиях закрытость и камерность 
важна, однако на территории высо-
кобюджетного загородного поселка 
вряд ли кто-то решится построить 
многоквартирные дома»,— резюми-
рует эксперт.

Тем не менее твердо утверждать, 
что подобные проекты будут мно-
житься и в дальнейшем, не отважил-
ся ни один эксперт. Учитывая актив-
ное развитие проектов комплексно-
го освоения территорий на границе 
Петербурга и Ленинградской облас-
ти, просчитать неудовлетворенный 
спрос на квартиры в mix-used посел-
ках достаточно сложно.

Татьяна Елекоева

Домик не в деревне
Многоквартирные дома на территории мультиформатных коттеджных поселков — достаточно 
новое явление на петербургском рынке недвижимости, которое весьма неоднозначно оцени-
вается экспертами. У одних участников рынка вторжение такого типа недвижимости в заго-
родные проекты вызывает протесты, другие поддерживают этот формат.

«Новая Скандинавия»: один из первых 
в Петербурге мультиформатных  
жилых комплексов

Поселок «Золотые ключи» в Гатчинском 
районе: здесь три типа недвижимости 
находятся примерно в одной ценовой 
категории
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— регионы —

Почему они уходят
Вкладываться в московскую жилую недвижимость все 
еще выгодно, с этим никто не спорит. От котлована до 
крыши — 30% прибыли, после сдачи дома госкомиссии 
— еще 10–15%. Подмосковные новостройки в целом при-
носят до 60% прибыли за два года. Конечно, часть этих де-
нег съедает инфляция, но даже с ее учетом доход от пере-
продажи все равно может составить от 30% до 45%, под-
считали в «БЕСТ-Новострое».

Но строительство в Москве и особенно в Подмосковье 
ведется с таким размахом, что становятся понятными 
опасения тех, кто намерен заработать на покупке квар-
тиры в новостройке сегодня. «Все покупают,— рассужда-
ют они,— но потом и продавать будут, если не все, то мно-
гие. А кому?»

О грозящем затоваривании подмосковного рынка не 
раз высказывался генеральный директор «НДВ-Недви-
жимости» Александр Хрусталев, президент корпорации 
риэлторов «Мегаполис-Сервис» Сергей Власенко и дру-
гие эксперты. Пока что оно ярко проявило себя в неко-
торых сегментах рынка загородной недвижимости, но и 
многоэтажки могут оказаться в схожем положении.

В Москве после многочисленных запретов на строи-
тельство первичный рынок, конечно, не так велик и по-
ка еще покупательский спрос далеко не иссяк. Зато вто-
ричный рынок, по словам Дмитрия Таганова, руководи-
теля аналитического центра корпорации «Инком», стоит, 
а если внимательно присмотреться, то даже идет вниз. «С 
начала года цены на вторичное жилье подросли на 1%,— 
констатирует эксперт.— И если говорить о коррекции цен 
с точки зрения инфляции или сравнивать с альтернатив-
ными способами инвестирования (например, банковс-
кий депозит), то, конечно, наблюдается снижение». 

Все это заставляет тех, кто хочет сохранить средства, 
не складывая при этом все яйца в одну корзину, искать 
интересные объекты в других городах.

Эксперты, опрошенные корреспондентом «Ъ-Дома», 
среди городов, наиболее перспективных с точки зре-
ния инвестирования, назвали Санкт-Петербург, Новоси-
бирск, Челябинск, Самару, то есть крупные города с раз-
витой промышленностью и инфраструктурой и активно 
ведущимся жилищным строительством.

Строителям в регионах живется вольготнее, чем в Мос-
кве. Сроки девелоперской фазы и ее стоимость обычно 
ниже, отмечает директор бизнес-направления «Недвижи-
мость» компании Наталья Круглова. «По нашему опыту в 
регионах комфортно работать с представителями мест-
ной власти, соответственно, административные барьеры 
преодолеваются проще, чем в Москве, в чем есть очевид-
ный плюс для экономики проекта»,— говорит эксперт.

Санкт-Петербург:  
северное разнообразие
После Москвы и ее пригородов северная столица пред-
ставляется наиболее логичным городом для инвестиций. 
Помимо промышленного потенциала в городе давно и ак-
тивно развивается туризм, ведется строительство жилья и 
инфраструктуры.

«В Санкт-Петербурге и ближайших пригородах на дан-
ный момент возводится более 380 жилых комплексов»,— 
рассказывает Андрей Ежов, генеральный директор агент-
ства «Торговый дом недвижимости». За полтора года, ко-
торые пройдут от стадии котлована до ввода в эксплуата-
цию, разница в цене квадратного метра меняется на 33–
50% в зависимости от объекта.

Среди объектов, которые могут заинтересовать инвес-
тора, господин Ежов выделяет такие объекты, как жилой 
комплекс «София» во Фрунзенском районе — цены здесь 
в настоящее время начинаются от 85 тыс. рублей за 1 кв. м, 
на начальном этапе они были ниже — 79 тыс. рублей за 
1 кв. м. К моменту ввода в эксплуатацию, по прогнозам эк-
сперта, стоимость метра превысит 100 тыс. рублей. При-
быль тех, кто вложился на начальном этапе стройки, со-
ставит 27–28%.

«Новая Охта» — первый проект, с которого начинается 
создание нового жилого микрорайона в Красногвардей-
ском районе Петербурга. Цены стартовали от 55 тыс. руб-
лей за 1 кв. м, сейчас достигли 62 тыс., а к окончанию стро-
ительства могут составить от 88 тыс. до 93 тыс. рублей за 
1 кв. м. Прибыль инвестора, который заключил договор 
на этапе котлована,— 33–37%.

Экокомплекс комфорт-класса «Триумф Парк» в Мос-
ковском районе — один из немногих проектов комп-

лексной застройки, близко расположенный к станциям 
метро и ключевым магистралям города. Стоимость на 
начальном этапе составляла от 85 тыс. рублей за 1 кв. м. 
«Оглядываясь на сданную первую очередь этого жилого 
комплекса, где стоимость метра перевалила за отметку 
110 тыс. рублей за 1 кв. м, а на некоторые квартиры до-
стигла 130 тыс. рублей за 1 кв. м, можно уверенно ожи-
дать не менее успешного роста и по третьей очереди»,— 
говорит господин Ежов. Разница между начальной ценой 
квадратного метра и стоимостью после ввода в эксплуата-
цию составит до 35–50%.

Новосибирск:  
осторожные предположения
Сразу за Санкт-Петербургом стоит обратить внимание 
на новостройки Новосибирска, где, по словам Родиона 
Алексеенко, заместителя генерального директора по про-
дажам «СКМ Групп», прибыль инвестора может составить 
40–45%, если вложиться в проект на начальной стадии 
строительства.

Эти оценки представляются очень осторожными. Са-
ма компания ведет в Новосибирске строительство жилого 
комплекса комфорт-класса «Колизей», и на начальном эта-
пе цена квадратного метра составила 40 тыс. рублей. Пред-
полагается, что когда последний этап стройки будет завер-
шен, стоимость достигнет 70 тыс. рублей за 1 кв. м. Это вер-
ные 70% прибыли, от которых, конечно же, нужно будет 
отнять инфляционный процент.

Если говорить о вторичном рынке города, то с конца 
весны цены здесь уверенно росли вплоть до августа, а в 
сентябре начали немного снижаться.

Челябинск: быстрые деньги
Челябинск — город-миллионник с довольно благоприят-
ным строительным климатом (здесь насчитывается все-
го три долгостроя, два из которых точно должны сдать до 
конца 2013 года).

Но вот квартиру в новостройке здесь стоит покупать 
с осторожностью. Несмотря на то что вторичный рынок 
жилья в городе растет, цены на новостройки, согласно ав-
густовскому исследованию портала «Мир квартир», почти 
сравнялись со стоимостью готовых квартир. Видимо, при-
чина в том, что, несмотря на рост цен, челябинцы больше 
не хотят жить в старых домах и активно переезжают в но-
востройки, отмечают эксперты.

Конечно, жилья строится в городе немало — так, Мак-
сим Пантелеев, генеральный директор компании «Ави-
таль» (партнер корпорации риэлторов «Мегаполис-Сер-
вис»), насчитал 11 новостроек (включая 2 элитных ЖК), 
интересных для потенциального инвестора. Ценовая си-
туация за следующие полтора-два года вполне может из-
мениться. Но тем не менее вопрос о будущей прибыли ин-
вестора, который хочет вложиться на котловане, а продать 
после сдачи дома госкомиссии, остается пока без ответа.

Все вышесказанное вовсе не означает, что инвестору 
в Челябинске делать нечего. Помимо основных инвести-
ций есть и еще один интересный рынок, о котором рас-
сказывает господин Пантелеев,— это брони на кварти-
ры в строящемся доме. «Сразу после объявления о про-
дажах квартир в новостройке появляется возможность 
забронировать квартиру, внеся за нее задаток в размере 
20 тыс. рублей (иногда чуть больше) и заключив договор 
с условием поэтапной оплаты»,— говорит эксперт. Если 
через оговоренный срок, который обычно составляет не-
сколько месяцев, застройщику не будет внесен следую-
щий платеж, то бронь снимается, внесенный задаток ос-
тается у застройщика.

В течение этого времени владелец брони может по-
пытаться продать ее. Запрашиваемые за бронь суммы 
могут составлять от 40 тыс. до 100 тыс. рублей. Прибыль 
составляет обычно от 100% до 400% от вложений за не-
сколько месяцев (до полугода), изредка больше. «Конеч-
но, этот бизнес возможен только на первых этапах стро-
ительства, но зато отличается малыми вложениями»,— 
говорит эксперт.

Дьявол в деталях
Помимо разницы в ценах первичного и вторичного рын-
ков региональному инвестору стоит помнить и о том, что 
динамика продаж в выбранном городе может сильно от-
личаться от темпов реализации в Москве и Подмосковье. 
«Надо учитывать емкость рынка покупателей,— предуп-
реждает Наталья Круглова.— Например, формально квар-
тиры могут продаваться в городе N за Х рублей. Но чис-
ло покупателей, которые способны заплатить Х рублей за 
квартиру, может оказаться меньше, чем число квартир, ко-
торые нужно продать».

«Следует уделить внимание и новостям объектов, 
к которым вы присматриваетесь»,— говорит Андрей 
Ежов. От этого может напрямую зависеть финальная при-
быль, ведь акции застройщиков, предлагающие скидки 
до 10–20% или другие бонусы, например паркинг в пода-
рок,— это дополнительный источник увеличения дохо-
да инвестора.

Эксперты, не сговариваясь, советуют покупать эко-
номкласс и с осторожностью — комфорт-класс. Глав-
ный принцип при этом: объект должен быть недорогим 
и максимально ликвидным («быстро продаваемым»). 
Предпочтительны квартиры небольшого метража: сту-
дия — до 29 кв. м, однокомнатная квартира — до 40 кв. м, 
двухкомнатная — до 65 кв. м, расположенная на сред-
них этажах. Новая тенденция — смещение спроса к бо-
лее высоким этажам, где больше воздуха и лучше видо-
вые характеристики. Рекомендуется обратить внимание 
на наличие развитой инфраструктуры и транспортную 
доступность объекта.

Разумеется, наивысшую прибыль можно получить на 
нулевом цикле строительства, однако стоит помнить, 
что риск недостроя в этом случае несколько выше, чем 
при покупке на последующих этапах. Поэтому следует 
тщательно изучить историю возведения предыдущих 
объектов застройщика: сколько их, не было ли срывов 
сроков строительства.

В любом случае прежде, чем покупать, стоит долго и 
тщательно изучать местный рынок, сравнивая и выбирая 
объекты. И помнить о том, что региональные вложения в 
жилье — это длинные деньги, которые, конечно, вряд ли 
обесценятся, но вернуться могут не так скоро, как в случае 
инвестиций в столичное и подмосковное жилье.

Марта Савенко

Дальние вложения
Покупка строящегося жилья Москвы и Подмосковья — далеко 
не единственный инструмент для инвестирования в недвижимость. 
Тем более что жилья в Московском регионе построено за последние 
годы столько, что налицо признаки затоваривания рынка и надвигаю-
щийся транспортный коллапс. Поэтому некоторые инвесторы заду-
мываются о других городах России, где стоимость входного билета 
ниже, а прибыль вполне сопоставима со столичной.

Вложения в новостройки Новосибирска могут принести  
прибыль в размере 40–45%
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— территории —

Традиционно российские инвес-
торы ограничивались на рын-
ке недвижимости США двумя 
наиболее консервативными сег-
ментами: объектами в Нью-Йор-
ке и Майами, однако последнее 
время, по мнению экспертов, 
все больше растет интерес к За-
падному побережью Америки. 
Именно там покупатели могут 
получить гораздо более высо-
кий уровень жизни при меньшей 
цене входа.

Вслед за фронтиром
На сегодняшний день российский 
инвестор еще не очень хорошо зна-
ком с рынком недвижимости запада 
США, однако здесь регионы, которые 
можно считать инвестиционно весь-
ма привлекательными. Как отмеча-
ет президент международного агент-
ства недвижимости Gordon Rock Ста-
нислав Зингель, западное побережье 
США стоит разделить на два субрын-
ка. Первый субрынок недвижимости 
формирует штат Калифорния, при-
влекательный для инвестиций и на-
иболее богатый штат Америки. Три 
его крупнейших города — Сан-Фран-
циско, Лос-Анджелес и Сан-Диего — 
неизменно входят в топ-10 американ-
ских городов по степени популярнос-
ти среди иностранных и националь-
ных покупателей жилья в США. При-
чем Лос-Анджелес является единс-
твенным мегаполисом США, очень 
популярным среди граждан всех 20 
государств, наиболее активно при-
обретающих недвижимость в США. 
Для сравнения: Майами пользует-
ся высокой популярностью лишь у 
граждан 7 из 20 стран. «С учетом то-
го что на сделки по покупки недви-
жимости, заключаемые иностранца-
ми, приходится примерно половина 
всех трансакций, данное обстоятель-
ство является весомым свидетельс-
твом популярности Калифорнии у 
иностранных покупателей»,— гово-
рит Станислав Зингель.

В итоге в последние годы Калифор-
ния, несмотря на определенную кор-
рекцию в период кризиса, уверенно 
входит в число наиболее быстрорас-

тущих локальных рынков недвижи-
мости США. В том числе заметное ус-
корение темпов роста наблюдалось в 
последние месяцы. Так, согласно раз-
личным экспертным измерениям, в 
первом полугодии 2013 года рост сто-
имости недвижимости по сравне-
нию с прошлым годом превысил 20% 
— один из самых высоких показате-
лей по стране в целом: в среднем для 
США оценки составляют около 10–
12%. «Ключевыми драйверами роста 
выступают дальнейшее восстановле-
ние роста и формирование благопри-
ятной экономической конъюнктуры, 
а также политическая стабильность, 
что в совокупности обеспечивает вы-
сокий интерес к инвестициям в не-
движимость со стороны нерезиден-
тов»,— говорит аналитик УК «Финам 
Менеджмент» Максим Клягин. К тому 
же, по его словам, существенным до-
полнительным фактором привлека-
тельности западного побережья, без-
условно, являются благоприятный 
климат и высокий уровень инфра-
структурного развития.

Второй субрынок недвижимости 
представлен штатами Орегон и Ва-
шингтон. Уровень доходности ин-
вестиций в эти регионы уже сущест-
венно ниже, чем в Калифорнии. Так, 
в Вашингтоне средняя доходность, 
по данным Станислава Зингеля, со-
ставляет 4,9%, а на территории Оре-
гона арендное жилье приносит до-
ход в размере 4,7%. Для сравнения: 
средняя доходность в США составля-
ет 6,8%. «Во все типы недвижимости 
на территории Калифорнии иност-
ранцы вкладывают в семь раз боль-
ше средств, чем в аналогичные типы 
активов в штатах Вашингтон и Оре-
гон»,— говорит Станислав Зингель. 
При этом, по словам управляюще-
го директора «Century 21 Запад» Ев-
гения Скоморовского, Вашингтон и 
Орегон предлагают жителям такой 
уровень инфраструктуры, с кото-
рым может сравниться только исто-
рически наиболее развитый северо-
восточный регион США. Например, 
в Портленде повсюду можно встре-
тить велосипедные дорожки, по го-
роду везде ходит трамвай — еще не-
давно проезд в нем по центру был 
вообще бесплатным, огромное ко-

личество вузов, самых разнообраз-
ных ресторанов, кофеен и мест для 
развлечений.

Высокая планка
По словам экспертов, рынок западно-
го побережья США является одним из 
основных ориентиров не только для 
развития новых форматов недвижи-
мости, но и для решения градостро-
ительных проблем. Так, по словам 
Евгения Скоморовского, показате-
лен пример двух городов-антагонис-
тов: крупнейшего города штата Оре-
гон Портленда и самого большого го-
рода в Вашингтоне — Сиэтла. «Оба 
этих города прошли сложный путь с 
точки зрения урбанистики. Напри-
мер, в Портленде в 1970-е годы сло-
жилась такая ситуация, что большая 
часть жителей покинула централь-
ную часть, которая превратилась в ос-
новном в место отдыха и вымирала 
по вечерам. В итоге городские влас-
ти запустили масштабную програм-
му по редевелопменту территорий 
— теперь в центре появились новые 
кварталы, где активно живут люди, в 
том числе на месте бывших заводов и 
фабрик»,— объясняет эксперт. По его 
словам, Портленд и Сиэтл держат од-
ни из первых мест в США по уровню 
озеленения из-за очень строгих зако-
нов, принятых по этому поводу еще 
в середине прошлого века. Любой 
девелопер должен предусмотреть в 
рамках своего проекта обязательное 
озеленение территории. Благодаря 
масштабным инвестициям в инфра-
структуру в итоге городам на запад-
ном побережье удалось стать цент-
рами для развития новых техноло-
гий, в том числе в области маркетин-
га и IT. В частности, в Сиэтле распо-
ложены офисы таких компаний, как 
Microsoft, Amazon, Starbucks, в Порт-
ленде — Intel, Columbia и др.

«Самым важным сегодня в США в 
целом, а на Западном побережье осо-
бенно, является тренд на повыше-
ние экологических требований к но-
вым зданиям. Все новые дома, офи-
сы и торговые помещения стремятся 
использовать только легко воспламе-
няемые натуральные материалы (на-
пример, бамбук вместо дерева), дож-
девую воду для технических нужд, 

энергосберегающие стекла для со-
хранения тепла в холодный сезон и 
холода в жару, систему автоматичес-
кого регулирования электричества 
и т. д.»,— говорит управляющий пар-
тнер компании EVANS Анна Левито-
ва. По ее словам, все здания не толь-
ко оборудованы специальными пан-
дусами для инвалидных колясок, но 
и велосипедными стоянками, места-
ми для зарядки электромобилей, сис-
темой раздельного хранения мусора 
для переработки и т. д. Использова-
ние солнечной и ветряной энергии, 
сады на крышах и многие другие ве-
щи, которые нам до сих пор кажутся 
фантастикой, стали нормой на запад-
ном побережье США.

По словам эксперта Tranio.Ru 
Юлии Кожевниковой, города, на-
иболее привлекательные для инвес-
тиций,— Лос-Анджелес с пригорода-
ми, Сан-Франциско с Кремниевой до-
линой и Сиэтл. «Основные причины 
— это развитые отрасли промышлен-
ности, информационных техноло-
гий и туризма, хорошая инфраструк-
тура и демография, престижные кол-
леджи и университеты. В Сан-Фран-
циско и Лос-Анджелесе выгодно по-
купать квартиры для сдачи в арен-
ду, в Кремниевой долине — офисы. 
Во всех крупных городах, особенно 
в Лос-Анджелесе и Сан-Франциско, 
высокую доходность имеют торго-
вые и промышленно-складские объ-
екты»,— говорит эксперт. Так, по сло-
вам Анны Левитовой, бум в IT-секто-
ре приводит к быстрому росту цен 
в Сан-Франциско и окрестностях и 
многие IT-игроки, заработав на про-
даже собственных компаний, вкла-
дывают заработанное в недвижи-
мость, также растет покупательная 
способность.

Интерес инвесторов
Если говорить о конкретных форма-
тах недвижимости, то на рынке за-
падного побережья США наиболее 
востребованы квартиры в таунхау-
сах и кондоминиумах в пригородах 
мегаполисов, вблизи хороших транс-
портных развязок и побережья. «От-
дельный сегмент представляют вил-
лы высшего ценового сегмента и 
масштабные ранчо. Такой тип недви-

жимости особенно часто располага-
ется на удалении от крупных насе-
ленных пунктов и океана»,— гово-
рит Станислав Зингель. Однако, по 
его словам, на рынке жилой недви-
жимости наиболее выгодно вкла-
дывать средства в малогабаритные 
квартиры площадью до 75–100 кв. м. 
Их арендная доходность, как прави-
ло, на 1–2% больше, чем жилых объ-
ектов более крупного формата. Одна-
ко российских клиентов традицион-
но интересуют в первую очередь дру-
гие объекты. «В сегменте жилой не-
движимости, учитывая специфику 
российских запросов, существенная 
часть трансакций в Калифорнии за-
ключается с дорогой курортной не-
движимостью»,— говорит Станис-
лав Зингель. Для сравнения: в сег-
менте коммерческой недвижимости 
российские инвесторы активнее все-
го в Калифорнии приобретают тор-
говые объекты: торговые центры, су-
пермаркеты, аптеки, рестораны, за-
правочные станции и т. д. К примеру, 
за $2,9 млн можно купить фармацев-
тический супермаркет с договором 
аренды с фиксированным арендато-
ром крупнейшей сетью CVS на 25 лет, 
рентабельность таких инвестиций 
составит 10,8%. Сходный уровень до-
ходности показывают инвестиции в 
автозаправочные станции, а универ-
маги уже принесут обычно не более 
7% годовых, что можно считать доста-
точно консервативным вложением. 
По словам Анны Левитовой, у каждо-
го рынка есть свои особенности. На-
пример, в Лос-Анджелесе есть боль-
шой недостаток жилой недвижимос-
ти, предоставляемой в аренду. В этой 
связи многие инвесторы с удоволь-
ствием вкладывают средства в по-
купку и строительство доходных до-
мов в этом городе. Доходность на уже 
построенные проекты не превыша-
ет 4–5%, с привлечением кредитных 
средств доходность может подняться 
до 6–7%. Поэтому российские клиен-
ты больше интересуются инвестици-
ями в более доходные, но более рис-
кованные девелоперские проекты.

В целом, по данным экспертов, 
основными иностранными покупа-
телями жилой недвижимости на за-
падном побережье США уже являют-

ся китайские и российские инвесто-
ры, а в целом доля инвестиций нере-
зидентов здесь в сектор жилой недви-
жимости составляет около 25–30% от 
общего объема сделок. «На западном 
побережье располагаются два основ-
ных центра притяжения инвести-
ций — Лос-Анджелес и Сан-Францис-
ко, однако вне пределов этих городов 
недвижимость не представляет осо-
бого интереса для иностранцев. Не-
которым спросом пользуется недо-
рогая недвижимость в штатах Ари-
зона и Техас, в основном со стороны 
выходцев из стран Латинской Аме-
рики, с которыми эти штаты грани-
чат»,— не согласна директор департа-
мента элитной жилой недвижимос-
ти Knight Frank Russia & CIS Елена Юр-
генева. Так, по ее словам, средние це-
ны на элитную недвижимость в Лос-
Анджелесе составляют $13–14,5 тыс. 
за 1 кв. м. Зато с точки зрения цено-
вых предпочтений, по словам Елены 
Юргеневой, если китайцы чаще все-
го интересуются жильем стоимостью 
свыше $10 млн, то запросы россиян в 
среднем в два раза ниже. То есть денег 
у российских клиентов все-таки мень-
ше, чем у китайских.

По словам Юлии Кожевниковой, 
российские покупатели в основном 
интересуются жилой недвижимос-
тью стоимостью до $500 тыс., при 
этом существуют разные цели по-
купки: кто-то приобретает недвижи-
мость для получения дохода от сда-
чи в аренду, кто-то — для преимущес-
тва при получении гражданства че-
рез несколько лет. Многие также при-
обретают для временного пребыва-
ния в стране, но сдавать в аренду не 
собираются. Однако в целом некото-
рые сделки с участием россиян стали 
рекордными, хотя все они прошли в 
других регионах США. Так, в 2012 го-
ду неизвестный российский покупа-
тель стал владельцем дома площадью 
2,8 тыс. кв. м на острове Индиан-Крик 
недалеко от Майами, стоимость сдел-
ки составила $47 млн. Однако в целом 
заметного влияния россияне на ры-
нок не оказывают: по данным Нацио-
нальной ассоциации риэлторов США, 
по всей стране на долю сделок с росси-
янами приходится пока не более 2%.

Алексей Лоссан

Инвестиции в стиле вестерн

— административный ресурс —

Британская Федерация домострои-
телей заявила в июне о «многообе-

щающем начале программы» и «огромном 
интересе» желающих купить жилье (в первые 
месяцы программы, по данным федерации, 
к ней присоединялось по 500 человек в неде-
лю). По данным компании Barratt Homes, от-
мечается резкий рост продаж на первичном 
рынке в связи с «резким увеличением потре-
бительского интереса».

Питер Болтон Кинг, директор Королевс-
кого общества сертифицированных экспер-
тов в области недвижимости по мировой жи-
лой недвижимости (The Royal Institution of 
Chartered Surveyors — RICS) так оценил про-
грамму: «Очень приятно видеть, что иници-
ативы со стороны государства оказывают ре-
альный эффект на рынок недвижимости. Про-
грамма Help to Buy в сочетании с созданием 
фондов для поддержки кредитования может 
стать хорошим стимулом для рынка. Мы ожи-
даем увеличения роста продаж в ближайшие 
месяцы, хотя их уровень все равно еще очень 
низок. Однако есть и справедливые опасения, 
что программа в итоге приведет к повыше-
нию цен на жилье. В этой ситуации остается 
рассчитывать лишь на добросовестность де-
велоперов и строительство новых площадей».

Саймон Рубинсон, главный экономист 
RICS, считает, что благодаря программе «удас-
тся избежать стагнации рынка, хотя, предо-
ставляя такие возможности, государство силь-
но рискует». «Все зависит от деталей: как влас-
ти поступят с должниками и с инвестпокупка-
ми для перепродажи или сдачи в аренду. Пра-
вительству следует аккуратнее использовать 
эту программу, чтобы не создать очередной 
пузырь — цены могут взлететь на фоне высо-
кого спроса»,— говорит господин Рубинсон.

Денис Климчук из британской компании 
Aston Reed считает, что пока не стоит торо-
питься с прогнозами и оценками: «Задача схе-
мы Help to Buy состоит в оживлении рынка не-
движимости, а ее успех мы сможем оценить 
только через три года — срок на который она 
рассчитана. 130 млрд — огромные деньги, а 
5% депозита, который требуется при первона-
чальном взносе, делают программу очень при-
влекательной. Риск надутия пузыря зависит 
от объема нового жилья, который за это время 
появится на рынке, а соответственно, сдержит 
рост цен. Как раз основные оппоненты и кри-
тикуют эту схему за то, что она направлена на 
стимуляцию спроса, а не предложения и, соот-
ветственно, взвинчивает цены. Но правитель-
ство сейчас пытается застраховать эти обяза-
тельства, а это повысит качество долга».

По данным Совета ипотечных кредиторов, 
во втором квартале 2013 года было выдано 
68,2 тыс. ипотечных кредитов, что является 
рекордным показателем за пять с половиной 
лет (то есть за весь посткризисный период) В 
июне текущего года по сравнению с июнем 
2012 года число выданных ипотечных креди-
тов выросло на 30%, составив около 25 тыс.

Винс Кейбл, министр по делам бизнеса, 
инноваций и профессионального образова-

ния, в августе заявил в телеэфире BBC, что 
программа Help to Buy может привести к об-
разованию нового ценового пузыря. Он отме-
тил, что главная проблема рынка — в недо-
статочных объемах строительства нового жи-
лья, особенно социального. Сэр Мервин Кинг, 
бывший глава Банка Англии, назвал програм-
му «очень опасной». По данным Halifax, цены 
на домовладения во втором квартале были на 
4,6% выше, чем во втором квартале прошлого 
года (при уровне инфляции 2,8%). Как заявил 
Daily Telegraph экономист Scotiabank Алан 
Кларк, «если правительство разбрасывается 
деньгами, а процент по ипотечному кредиту 
снижается, стоит ли удивляться, что цена не-
движимости растет».

На нашей почве
В России подобная программа маловероятна, 
полагает Юрий Карамаликов, директор по 
бизнес-коммуникациям группы компаний 
МИЭЛЬ: «Такая программа даст старт росту 
цен на недвижимость, что поставит крест на 
всех предвыборных обещаниях о доступном 
жилье; распределение таких «госкредитов» 
будет неизбежно коррумпировано, как мы 
уже знаем из опыта; программа будет обложе-
на такими дополнительными условиями, что 
на практике никто не сможет этим воспользо-
ваться без дополнительной 

”
мотивации“ — 

см. результаты льготных программ 
”
Жилье — 

молодым“, 
”
Жилье — военным“ и т. д.».

«Вообще, идея хорошая, но у нас такая 
схема вряд ли существенно повысит доступ-
ность жилья, поскольку она не сняла бы ос-
тальных вопросов, связанных с получени-
ем кредита,— говорит Дмитрий Таганов, ру-
ководитель аналитического центра корпора-
ции 

”
Инком“.— Решение взять кредит в 60% 

случаев принимается не на основе величины 
первоначального взноса, а на основании го-
товности человека в результате отдать сумму, 
в два-три раза превышающую стоимость объ-
екта. В нашей стране делают ставку на разра-
ботку программ, которыми могут воспользо-
ваться льготные категории граждан (ученые, 
молодые семьи, военные и др.) Но проблема 
в том, что реально воспользоваться подобны-
ми удобствами (льготы, компенсации, субси-
дии, федеральные программы) бывает слож-
но, особенно без участия грамотного специ-
алиста по недвижимости. В последнее вре-
мя участились случаи отказов в кредите бан-
ком или случаи, когда человек не может вос-
пользоваться финансовой поддержкой госу-
дарства (например, пострадавшие от наводне-
ния в Крымске могут приобрести только вто-
ричное жилье, но на такой тип недвижимости 
компенсации явно не хватает).

Критически настроен и руководитель ана-
литического центра компании Est-a-Tet Де-
нис Бобков: «В Великобритании по програм-
ме Help to Buy государство помогает приоб-
ретать своим гражданам квартиры, делая не-
движимость более доступной. Повышение до-

ступности жилья повышает и спрос на него, 
что приводит к обратному эффекту: девелопе-
ры начинают поднимать цены, что вызыва-
ет резкое удорожание недвижимости во всех 
сегментах. Можно привести аналогичную 
ситуацию — Россия докризисного периода. 
Тогда благодаря ипотеке и процентной став-
ке, которая была ниже роста цен на недвижи-
мость, произошел эффект надувания мыль-
ного пузыря, который в итоге и лопнул. Надо 
учитывать, что программа Help to Buy уже по-
лучила критические оценки со стороны анг-
лийских банков и других структур. Не думаю, 
что подобная ситуация положительно скажет-
ся на ситуации на российском рынке. Возмож-
но, если государство запустит программу, ана-
логичную Help to Buy, это может спровоциро-
вать рост цен, которые и без того высоки в 
Московском регионе».

«Ипотека у нас и в Англии — это два абсо-
лютно разных продукта. Нам еще очень дале-
ко до тех условий, на которых предоставляет-
ся ипотека на Западе. Суть программы Help to 
Buy заключается в том, что государство высту-
пает в качестве гаранта кредитора, причем га-
ранта не только бумажного, но и финансово-
го. В России, безусловно, такой сценарий был 
бы востребован. Однако насколько он будет 
реалистичным, зависит от позиции государс-
тва. Неоднократно уже говорилось, что для то-
го, чтобы как-то изменить ситуацию на ипо-
течном рынке, государство должно принять 
более активное участие в этом вопросе, в час-
тности за счет использования пенсионных 
фондов,— говорит Алексей Белоусов, ком-

мерческий директор Capital Group.— Данная 
программа состоит из двух частей: финансо-
вой и гарантийной. В сегментах рынка, где на 
долю ипотечных контрактов приходится бо-
лее 50% договоров, более востребованной бу-
дет именно гарантийная часть, поскольку из-
начально заемщики — это люди, у которых 
крайне ограничены собственные средства и, 
как следствие, слабая обеспечительная база. 
Для тех сегментов недвижимости, где объем 
ипотечных договоров не столь велик, финан-
совая помощь государства при приобретении 
недвижимости, безусловно, будет более инте-
ресна, чем ипотека в голом виде».

Посмотрим, как оценивают возможность 
перенять английский опыт российские бан-
киры. Александр Дарданов, директор депар-
тамента ипотечного кредитования Номос-
банка, называет три плюса программ, подоб-
ных Help to Buy: «1. Для банка, предоставляю-
щего ипотечные кредиты, перспективы внед-
рения данной программы заключались бы 
в первую очередь в увеличении продаж ипо-
течных продуктов и выдачи ипотечных кре-
дитов. 2. Государственные гарантии, предо-
ставляемые кредиторам, осуществляющим 
выдачу ипотечного кредита вместе с предо-
ставлением займа, однозначно повлияли бы 
на рисковую составляющую, которая заложе-
на в каждой ставке. 3. Если данная програм-
ма будет распространяться не только на вто-
ричный рынок, но и на строящееся жилье, то 
бюджетные деньги через долевое строитель-
ство попадут и к застройщикам, а в дальней-
шем и к банкам в качестве погашения креди-
тов, выданных в рамках проектного финанси-
рования». При этом Александр Дарданов обра-
щает внимание и на обратную сторону меда-
ли: «Предоставление льготных целевых зай-
мов государством целиком заместит необхо-
димость обращения клиентов за получением 
потребительских кредитов на первоначаль-
ный взнос. Некоторые ипотечные продукты, 
целевым назначением которых является пок-
рытие расходов на первоначальный взнос, 
также будут невостребованными. Внедре-
ние подобной программы вместе с увеличе-
нием количества ипотечных сделок с жилым 
недвижимым имуществом неизбежно повле-
чет рост стоимости такого имущества, что, как 
известно, было одной из причин возникнове-
ния последнего кризиса на ипотечном рынке 
США». учитывая, что такие программы при-
званы в первую очередь «оживлять» ипотеч-
ный рынок, запуск Help to Buy в России сегод-
ня подстегнул бы рынок, и без того показыва-
ющий последние два года положительную ди-
намику. Это привело бы не к повышению до-
ступности ипотечных кредитов для населе-
ния, а к повышению цен на жилье».

Понятно, что по первым месяцам действия 
британской программы еще сложно соста-
вить представление о ее эффективности, но 
имеет смысл продолжить наблюдение за си-
туацией на британском рынке недвижимос-
ти. Или с целью перенять опыт, или с целью 
избежать повторения чужих ошибок — пока 
не совсем ясно.

Алексей Алексеев

Перевод на русский
с1

Программа Help to Buy распространяется 
только на домовладения не дороже £600 тыс. 
и должна стимулировать массовый спрос 
на новое жилье
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— проверочная работа —

Суровые родители
Первое, что делает опытный риэл-
тор, услышав сумму бюджета вашей 
покупки,— пытается выяснить, а не 
готовы ли вы его увеличить. «Есть 
точно то, что вы ищете, и даже с зо-
лотыми пуговицами, но подороже» 
— согласитесь, услышав такой текст, 
сложно удержаться, чтобы не спро-
сить: а сколько? И если разница в це-
не не превышает 10–15%, то начина-
ешь думать: а может быть, одолжить 
у друзей? Или взять кредит? А еще 
можно, например, поторговаться.

Именно по такой схеме происхо-
дил мой первый разговор с риэлто-
ром Аллой из корпорации «Инком-
Недвижимость». Для начала я обри-
совала ситуацию: есть наличные, 
4 млн рублей, нужна однокомнат-
ная квартира общей площадью не 
меньше 30 кв. м, обязательно внут-
ри МКАД, и такая, в которую мож-
но сразу въехать и жить. Пусть пос-
ле небольшого ремонта, но чтобы 
ключи и свидетельство о праве собс-
твенности дали сразу, а не через год. 
Поэтому новостройка не подходит, 
только вторичный рынок. Да и кре-
дит взять не получится, даже потре-
бительский и небольшой. А чтобы 
на меня не подействовали уговоры 
опытных риэлторов, которые при 
желании могут жирафа склонить к 
переезду в Антарктиду, я придума-
ла железный аргумент: деньги да-
ли родители, которые живут за горо-
дом, но хотят быть зарегистрирова-
ны в Москве. Они и поставили такие 
жесткие условия. Влиять на них бес-
полезно, поэтому давайте будем про-
бовать вписаться в прокрустово ло-
же их требований.

Алла подняла историю своих пос-
ледних сделок, и среди них быстро 
нашлась квартира, похожая на ту, ко-
торая была нужна мне, и даже в од-
ном из лучших районов столицы: 
Кунцево, пять минут автобусом от 
метро, в пятиэтажном панельном до-

ме. Правда, за 4,3 млн рублей. «Такую 
найти можно,— заверила она меня 
и добавила: — Правда, надо настро-
иться на длительный поиск. Вы не 
очень торопитесь?»

Я не торопилась и вообще была 
готова идти на разные уступки вро-
де первого этажа, отсутствия балко-
на и хорошего ремонта. И пусть бу-
дет не в пешей доступности от мет-
ро, лишь бы не платить больше, чем 
у меня есть на руках. «Ну хорошо, в 
конце концов, сторгуемся»,— обна-
дежила меня Алла.

Масса вариантов
Риэлтор Николай в компании «МИ-
ЭЛЬ — Сеть офисов недвижимости» 
порадовал, пожалуй, больше всех. 
Во-первых, он, не откладывая, пос-
мотрел базу данных и сразу нашел 
не один, а несколько вариантов, о 
которых стоило сообщить моим су-
ровым родителям.

«Вот интересный вариант: кварти-
ра недалеко от станции метро 

”
Пре-

ображенская площадь“ на четвертом 
этаже девятиэтажного дома,— ска-
зал он.— Здесь общая площадь не-
сколько меньше, чем вам нужно,— 
23 кв. м, кухня 4 кв. м. Но зато она 
стоит 3,8 млн рублей. Если вложить-
ся в перепланировку, может полу-
читься отличная студия. Вы плани-
руете жить одна или с семьей?»

Я планировала жить одна, и этот 
вариант заставил меня как следует 
задуматься. От метро пешком, и не 
совсем уж гостиничный тип. Дейс-
твительно, если найти деньги на ка-
питальный ремонт — вариант сов-
сем неплохой.

Другие квартиры, найденные Ни-
колаем в базе, оказались дороже, но 
существенно лучше. «Есть кварти-
ра на Открытом шоссе, пять минут 
транспортом от метро 

”
Улица Под-

бельского“. Первый этаж девятиэтаж-
ки, общая площадь 38 кв. м, кухня 
8 кв. м. Стоит 4,3 млн рублей и, я счи-
таю, можно немного поторговаться. 
Тысяч на 50, максимум — 100».

Я мечтательно задумалась: ну и 
что же, что первый этаж? Зато боль-
шая, а полы можно утеплить и на ок-
на повесить красивые решетки. Ес-
ли окна во двор — буду весной смот-
реть на цветущие кусты. Вот так не-
долго и забыть, что покупатель ты 
тайный и на самом деле переезжать 
пока никуда не собираешься.

«Вы не единственная, кто к нам об-
ращается с просьбой найти квартиру 
именно за 4 млн рублей,— заметил 
Николай.— Это сумма, конечно, кри-
тичная, но в последние несколько ме-
сяцев у меня было уже несколько кли-
ентов, которые приходили именно с 
ней». На мой вопрос, удалось ли что-
нибудь найти для этих людей, Нико-
лай ответил утвердительно. «Иногда 
привлекается кредит — кстати, имей-
те в виду, у нас есть собственные кре-
дитные брокеры, они помогут вам в 
получении займа, если необходимо. 
Сейчас для этого требуется всего два 
документа». Встретив в ответ на это 
соблазнительное предложение мое 
холодное «Нет, спасибо», Николай 
продолжил: «А иногда в процессе по-
иска находится квартира именно за 
эту сумму. Мы перероем для вас весь 
рынок и найдем самую дешевую».

Настойчивые 
рекомендации
В компании Est-a-Tet мои 4  млн 
встретили прохладно. Сначала я го-
ворила со Светланой, руководите-
лем отдела вторичного жилья. «Че-
тыре миллиона? — переспросила 
она.— Это будет Капотня, малогаба-
ритки и первые этажи. Готовы рас-
сматривать?» Я растерялась, но со-
гласилась, и меня соединили с Вита-
лием, сотрудником отдела.

Первое, что мне было предложе-
но,— это квартира в новостройке. 
«20 минут пешком от станции мет-
ро 

”
Бутовская аллея“, малоэтажный 

комплекс, продается только у нас. 
Представьте: новый монолитно-кир-
пичный дом, квартира с отделкой, 
общая площадь 36 кв. м, в следую-
щем году уже сдаем в эксплуатацию. 
И всего 4,1 млн рублей».

Если бы Виталий назвал мне ту 
цену, которая указана на сайте ЖК 
«Бутовские аллеи» (там стоимость 
такой квартиры составляет 3,8 млн 
рублей), я бы, наверное, не выдер-
жала и перестала искать квартиру на 
вторичном рынке. Ну правда, и ре-
монт не надо делать — въезжай и жи-
ви. И метро, пусть неблизко, но все-
таки реально добраться. И лес рядом. 
Но сумма покупки выходила за рам-

ки моего бюджета, и потом это же за 
МКАД. А я твердо решила остаться 
внутри Кольцевой.

Получив мой отказ, Виталий ра-
зочарованно вздохнул и отправился 
смотреть базу. «Не буду вас обманы-
вать: минимальная цена за то, что вы 
хотите,— 4,7 млн рублей»,— сказал 
он после недолгих поисков. «А если 
подходить реально, то цены внутри 
МКАД начинаются от 5 млн».

Малогабаритка  
против новостройки
Следующей была компания «НДВ-
Недвижимость», где моим вопросом 
попытался заняться агент по име-
ни Александр. Выслушав мои поже-
лания, он был несколько удивлен: 
«Вы серьезно? Нет, за эту сумму внут-
ри МКАД мы ничего не возьмем. Ну, 
может быть, первый этаж и далеко от 
метро. Хотите, посмотрю базу?»

Сначала были предложены квар-
тиры в Зеленограде, который для ме-
ня примерно как Париж, и новострой-
ка в Реутове, которая мне не подходи-
ла сразу по трем причинам: все-таки за 
МКАД, хоть там и метро, въехать мож-
но не сразу, а только в следующем году 
и квартира без отделки. Правда, цена 
— 3,5 млн рублей и Реутов куда ближе 
к моему офису в центре Москвы, так 
что можно было бы и подумать.

Александр, видимо, понял, что 
я раздираема сомнениями, потому 

что в качестве альтернативы пред-
ложил мне квартиру в пятиэтажке в 
пешей доступности от станции мет-
ро «Октябрьское поле». «Общая пло-
щадь 12,8 кв. м, кухня 2,5 кв. м. И это 
все, живых квартир больше нет. На 
вашем месте я бы подумал про Реу-
тов»,— заключил он.

В общежитии недорого
Попытав счастья в самых крупных 
агентствах недвижимости, я реши-
ла позвонить еще в две риэлторские 
компании, тоже известные, но не та-
кие большие. Выбрала «Азбуку жи-
лья» и «Релайт-недвижимость». Что 
интересно, в обоих случаях мне не 
пытались предложить взять кредит 
или купить новостройку, но резуль-
таты звонка были абсолютно проти-
воположны друг другу.

В «Азбуке жилья» меня встретили 
так тепло, что за полчаса телефонно-
го разговора я успела почувствовать 
себя самым ценным клиентом. Риэ-
лтор, которая представилась Вален-
тиной Михайловной, сразу же ска-
зала, что случай сложный, но тем не 
менее помочь мне вполне возможно. 
И пообещала, что приложит для это-
го максимум усилий.

На поиск по базе Валентине Ми-
хайловне потребовалось значитель-
но больше времени, чем ее колле-
гам, поэтому она взяла мой телефон 
и перезвонила мне через полтора 

часа. «Есть два интересных вариан-
та. Один довольно далеко от метро, 
второй этаж девятиэтажного дома 
на улице Бирюлевская, 33 кв. м, кух-
ня 6 кв. м. Цена 4,1 млн рублей, но 
поскольку это Бирюлево, то можно 
торговаться, думаю, до 4 млн мы их 
понизим. А вот квартира на 

”
Калуж-

ской“, в переоборудованном обще-
житии, маленькая, но зато с ремон-
том, и метро рядом. 23,5 кв. м, про 
кухню ничего не сказано, возможно, 
это студия».

Не скажу, что я в восторге от идеи 
пожить в Бирюлево, но ведь это уже 
полноценная квартира, и даже не 
на первом этаже. «Калужская» — это 
вообще подарок, даже лучше, чем 
малогабаритка на Преображенке, 
которую нашел Николай из МИЭЛЬ. 
Хотя, конечно, все надо видеть сво-
ими глазами.

В «Релайт-недвижимости» я го-
ворила с Аллой, которая из интере-
са согласилась посмотреть базу, а за-
тем резюмировала: «Ничего нет. Ну, 
может быть, если искать, то попадет-
ся какая-нибудь развалюха, сарай. А 
вообще, цены на квартиры в Москве 
начинаются от 5 млн рублей».

Подводя итоги своего опроса-мас-
карада, должна сказать, что в боль-
шинстве случаев беседовать со сто-
личными риэлторами приятно. Да-
же если они тебе отказывают в услуге.

Марта Савенко

прямая  
речь

А вы риэлторами  
довольны?

Елена Николаева, зампред комитета 
Госдумы по жилищной политике  
и жилищно-коммунальному хозяйству:
— Далеко не всегда. Мне как депутату посту­
пает безумное количество жалоб на недоб­
росовестных риэлторов, которые забирают 
залог и бесследно исчезают, продают квар­
тиры одновременно нескольким клиентам 
или подделывают документы — словом, ра­
ботают на черном рынке, используя неза­
конные схемы. К сожалению, таких историй 
сотни тысяч. Хуже всего, что привлечь мо­
шенников к ответственности очень трудно, 
для этого нужно совершенствовать законо­
дательные механизмы борьбы с недобросо­
вестными риэлторами, ужесточать правила 
игры. Единственное, что могу всем посове­
товать,— обращаться только в крупные 
агентства, существующие на рынке нес­
колько лет, и внимательно читать договор, 
прежде чем его подписать.

Алексей Кортнев, 
лидер группы «Несчастный случай»:
— Своим — доволен. У меня есть давний зна­
комый, можно сказать, семейный риэлтор, 
с которым мы работаем уже лет 15. Очень гра­
мотная, профессиональная женщина, которой 
я доверяю всецело. За эти годы мы много че­
го с ней проделывали, раз десять, если не 
больше, она помогала выходить из самых 
сложных ситуаций, так что теперь я рекомен­
дую ее всем своим друзьям. А вот к непрове­
ренным риэлторам я бы побоялся обращать­
ся, и никому не советую этого делать — все-
таки у нас рынок еще диковат.

Игорь Бухаров, президент Федерации 
рестораторов и отельеров России:
— Когда как. Но особого восторга от общения 
с риэлторами я не испытываю. Занимаясь по­
иском рабочих помещений, я много раз стал­
кивался с безалаберностью, непрофессиона­
лизмом и откровенным обманом. Риэлторс­
кий рынок у нас пока дикий — фантастические 
истории про то, как одну квартиру умудряются 
продать четыре раза, давно стали обычным 
делом. Но странно требовать абсолютной чис­
тоты и компетентности в какой-то одной об­
ласти, когда все другие, мягко говоря, далеки 
от идеала. Однако других вариантов нет. Ко­
нечно, можно самому пытаться искать какие-
то варианты квартиры или офиса в интернете, 

но это серьезная кропотливая работа, на ко­
торую далеко не у всех есть время. Так что по­
ка без риэлторов не обойтись.

Татьяна Веденеева, 
актриса, телеведущая:
— Я за последнее время только однажды об­
ращалась за помощью к риэлторам — когда 
мы несколько лет назад покупали сыну кварти­
ру. Впечатление осталось вполне приятное. 
Компания, в которую мы обратились, хоть и 
была небольшой, но имела достаточно солид­
ный опыт и хорошую рыночную историю. А вот 
мои друзья, как правило, обращаются только 
в крупные агентства недвижимости: малень­
ким не доверяют. Думаю, в этом есть своя ло­
гика, особенно когда речь идет о многомилли­
онных сделках и рисковать недопустимо. Риэл­
торов на рынке много, а толковых специалис­
тов можно пересчитать по пальцам. Именно 
поэтому я всегда всем советую нанять хороше­
го юриста, прежде чем подписывать какие бы 
то ни было бумаги — по своему опыту знаю, 
сколь много там кроется деталей, невнимание 
к которым обходится слишком дорого.

Маша Цигаль, дизайнер:
— Стараюсь вообще не иметь с ними дела. 
Хороших риэлторов мало, как и вообще лю­
бых хороших специалистов. Я на личном опы­
те смогла в этом убедиться. Когда стало по­
нятно, что у нас с мужем будет ребенок, мы 
решили продать нашу старую квартиру и ку­
пить что-нибудь более просторное. Мы об­
ратились к первому попавшемуся риэлтору, 
и, надо сказать, это был не самый приятный 
опыт. Нас обязали внести первоначальный 
залог, но условия были таковы, что если че­
рез какое-то непродолжительное время мы 
не выплатим всю сумму целиком, то залог 
сгорит. И он благополучно сгорел, а мы так 
и остались без жилья. Потом через друзей мы 
вышли на очень хорошего риэлтора, который 
помог нам найти квартиру, где мы до сих пор 
живем, но неприятный осадок от первого сю­
жета остался надолго. 

Илья Якубсон, президент ГК «Дикси»:
— Вполне доволен. Правда, как частное лицо 
пока ни разу к ним не обращался. Зато нашей 
компании очень часто приходится работать 
с риэлторами, и, к счастью, еще ни разу не 
пришлось разочароваться. У нас сегодня до­
статочно хорошо развит этот рынок, хотя еще 
лет 15–20 назад картина была ужасающая. 
Крупные сетевые компании работают добро­
совестно, мне не приходилось слышать жало­
бы, что кто-то кого-то обманул. Многое зави­
сит от уровня подготовки самих клиентов, ко­
торые часто сами не знают, чего хотят, а обви­
няют в этом риэлторов. Если мне когда-ни­
будь понадобится купить или продать недви­
жимость, однозначно обращусь в специализи­
рованное агентство, потому что заниматься 

такими сложными и затратными вещами са­
мостоятельно, не имея опыта и необходимых 
знаний, неэффективно. Как бизнесмен я себе 
этого позволить не могу.

Артем Михалков, актер, режиссер:
— Трудно сказать. Главное, чтобы риэлтор 
мог предложить что-то уникальное, что без не­
го трудно найти. Сейчас любой человек может 
быть сам себе риэлтором, если есть доступ к 
интернету. Заходишь на всем известные сай­
ты по недвижимости и выбираешь то, что тебе 
нужно. Ничего сложного здесь нет, главное — 
быть внимательным и не лениться. Другое де­
ло, когда риэлтор может предложить конку­
рентную цену или какие-то эксклюзивные ва­
рианты. Тогда, конечно, имеет смысл запла­
тить за дополнительные возможности. У меня 
есть приятели, которые занимаются недвижи­
мостью, и когда возникают какие-либо вопро­
сы, всегда обращаюсь к ним. А вообще, я дав­
но ничего не покупал. С такими ценами на не­
движимость, как у нас, это, по-моему, самое 
правильное решение.

Алла Вербер, 
вице-президент компании Mercury:
— Я несколько раз становилась жертвой не­
добросовестных риэлторов. Например, шесть 
лет назад я купила квартиру в Москве. Я тогда 
была не слишком опытным человеком в воп­
росах недвижимости, и это помогло риэлтору 
обмануть меня на ровном месте. Меня убеди­
ли, что квартира продается вместе с машино­
местом, которого на самом деле не было и в 
помине. Документы оказались липовыми, де­
вушка-риэлтор, получив положенную сумму, 
внезапно пропала, а компания, которую она 
представляла, всю ответственность перело­
жила на нее. Я же потеряла деньги и нервы. 
Другая история произошла несколько лет на­
зад. Я купила квартиру на вторичном рынке. 
Прежние владельцы, получив деньги, ничего 
не объяснив, отказались съезжать. Я обрати­
лась в суд, но суд встал на их сторону, пос­
кольку по закону бывшие владельцы недви­
жимости имеют право отказаться от продажи 
своего жилья и могут возвращать полученные 
от покупателя деньги бесконечно долго, что 
в моем случае и произошло. В том, что сложи­
лась такая ситуация, были виноваты риэлто­
ры, которые составили неграмотный договор, 
позволивший прежним хозяевам провернуть 
такую аферу. Эта история растянулась года 
на три. Убытки, которые я понесла, мне, ко­
нечно, никто не возместил. После этого я по­
няла, что доверять можно только хорошо зна­
комым людям, которые уже доказали свою по­
рядочность и профессионализм. Сейчас у ме­
ня есть очень хороший риэлтор, с которым я 
работаю много лет, он помог мне разрешить 
не один сложный вопрос с недвижимостью. 
Но прежде чем его найти, я несколько раз на­
ступала на одни и те же грабли.

Минимальный бюджет
Корреспондент «Ъ-Дома» решил выяснить, 
какое жилье можно приобрести в столице, 
имея на руках ровно 4 млн рублей. Сумма,  
по словам одних экспертов, оказалась ро
ковой, по мнению других — категорически  
недостаточной для приобретения квартиры, 
в которой можно жить по-человечески.  
Но несколько вариантов все-таки нашлись.
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— промзоны —

Четыре к одному
Все больше жилья в Москве строят 
на месте бывших заводов и фабрик. 
У некоторых застройщиков, напри-
мер у группы компаний ПИК, поч-
ти все новые объекты такие. Старые 
московские промзоны «Карачаро-
во», «Коломенское», «Воронцово» на 
глазах превращаются в новые жи-
лые районы. Но это внешне, а если 
копнуть глубже?

Увы, в большинстве бывших про-
мзон глубже копать не рекоменду-
ется. Сразу под газонами и детски-
ми площадками начинается земля, 
зараженная нефтепродуктами, тя-
желыми металлами и другими не-
изменными спутниками советской 
промышленности.

Недавно управляющая компания 
Clever Estate опубликовала результа-
ты собственного исследования. По 
ее данным, более чем в 80% случаев 
застройщики нарушают нормати-
вы, касающиеся сноса промышлен-
ных объектов и последующей ути-
лизации отходов. Причем самое рас-
пространенное нарушение касается 
рекультивации зараженного грунта. 
«Я не стану утверждать, что при сно-
се промышленных объектов совсем 
не происходит утилизации почвы, 
но то, что на ней стараются макси-
мально сэкономить,— это факт»,— 
сообщил генеральный директор УК 
Clever Estate Сергей Креков.

— Из пяти застройщиков все не-
обходимые мероприятия проводит 
только один,— подтверждает руко-
водитель отдела экологической эк-
спертизы компании «Экостандарт» 
Николай Кривозерцев.

Дело в том, что само по себе на-
личие завода еще не служит основа-
нием для замены грунта. Решение 
принимают на основании экологи-
ческой экспертизы, которая должна 
оценить степень загрязнения.

— Что происходит по факту? В 
большинстве случаев застройщики 
договариваются с изыскательской 

организацией, чтобы там составили 
более мягкое заключение, не требу-
ющее рекультивации,— рассказы-
вает Николай Кривозерцев.— Про-
сят пойти навстречу, объясняют, что 
у нас в сметах дорогих экологичес-
ких мероприятий не заложено. Мы 
не соглашаемся. А другие экологи 
легко занижают опасность хотя бы 
на одну ступеньку.

Учитывая, что экологической эк-
спертизой занимаются десятки ор-
ганизаций, всегда можно найти сго-
ворчивых. Градаций же загрязне-
ния, согласно СанПиН 2.1.7.1287–03, 
существует четыре. Почва бывает 
чистой, умеренно опасной, опасной 
и чрезвычайно опасной. И разница 
тут принципиальная.

— С чистым грунтом все понятно: 
он может быть повторно использо-
ван в ходе земляных и строительных 

работ без ограничений,— объясняет 
руководитель ФГУП «ЦПО при Спец-
строе России» Владимир Подкол-
зин.— Умеренно опасный грунт тре-
бует обсыпки сверху чистым грун-
том не менее 20 см, опасный — не 
менее 50 см. Чрезвычайно опасный 
грунт необходимо снять и вывезти с 
последующей утилизацией на спе-
циальный полигон. Но это очень до-
рогостоящее мероприятие.

Масштабы иногда поражают.
— Один застройщик, с которым 

мы работали на Люберецких полях 
аэрации, вынужден был снять 12 м 
грунта,— вспоминает Николай Кри-
возерцев.— Хотя на обычных терри-
ториях достаточно убрать 0,5–1 м.

Миллионы в грунт
Загрязненный грунт мало просто вы-
везти. Он требует утилизации, кото-

рая также стоит денег. Еще больше за-
стройщикам приходится платить за 
новую землю. По подсчетам УК Clever 
Estate, вывоз грязного грунта стоит 
550 рублей за кубометр, а ввоз чисто-
го — уже 17 тыс. рублей за 1 куб м.

— Затраты на рекультивацию 
территории могут составить 8% от 
стоимости проекта,— констатиру-
ют в группе компаний ПИК.— На-
пример, в нашем жилом комплек-
се «Большое Кусково» они составили 
около 1 млрд рублей.

ЖК «Большое Кусково» — случай 
особый, поскольку возводится на 
территории бывшего Кусковского 
химического завода. Площадь учас-
тка — 14 га, и 2,65 га из них плани-
руется превратить в скверы и буль-
вары. В связи со спецификой произ-
водства работы по рекультивации 
земли достигали 8 м в глубину.

Но серьезная рекультивация 
почвы — удел далеко не только 
бывших химических предприятий. 
Так, компания «Реставрация Н» ве-
дет строительство элитного жило-
го квартала Knightsbridge Private 
Park на месте вполне безобидного 
на первый взгляд производства — 
хлебозавода.

— Хлебозавод не относится к 
опасным для человеческого здоро-
вья объектам, и тем не менее у тако-
го участка есть своя специфика,— 
рассказывает коммерческий дирек-
тор «Реставрации Н» Тимур Суха-
рев.— Результаты проведенных ис-
следований показали, что почвы на 
территории бывшего промышлен-
ного предприятия не соответству-
ют существующим нормам СанПиН. 
Их нужно было рекультивировать 
и сделать пригодными для высажи-
вания разного рода растений: поч-
ти две трети территории квартала 
будет занимать частный парк. Нам 
пришлось фактически один подзем-
ный этаж засыпать землей.

По данным KR  Properties, при 
строительстве на территории пром-
зон средние затраты на рекультива-
цию составляют 5–10% от общестро-
ительного бюджета на проект. Стоит 
ли удивляться желанию девелопе-
ров сэкономить.

— Часто бывает, что застройщик 
включает здравый смысл и все-та-
ки рекультивирует почву, но частич-
но,— рассказывает Николай Криво-
зерцев.— Например, под площадка-
ми и скверами меняет грунт, а под 
домами — нет. Нормативы, надо 
признать, действительно слишком 
строгие.

Земля-воздух
Конечно, детские площадки име-
ет смысл очищать в первую оче-
редь. Ведь дети играют в земле, мо-
гут брать ее в рот. «Оценка неблаго-
приятных последствий загрязне-
ния почв при их непосредственном 
воздействии на организм человека 
важна для случаев геофагии у детей 
при их играх на загрязненных поч-
вах,— гласят 

”
Методические указа-

ния по оценке степени опасности за-
грязнения почвы химическими ве-
ществами“, написанные в НИИ эко-
логии человека и гигиены окружа-
ющей среды им. А. Н. Сысина.— Та-
кая оценка разработана по наибо-
лее распространенному в населен-
ных пунктах загрязняющему вещес-
тву — свинцу, содержание которого 
в почве, как правило, сопровождает-
ся увеличением содержания других 
элементов. При содержании свинца 
в почве игровых площадок на уров-
не 500 мг/кг и систематического на-

хождения его в почве можно ожи-
дать изменений психоневрологи-
ческого статуса у детей».

Но если бы дело касалось только 
поедания земли, загрязнение почвы 
было бы куда меньшей проблемой. 
Однако тяжелые металлы из грун-
та легко попадают в воздух. В тех же 
самых «Методических указаниях» 
приводятся такие подсчеты: «При со-
держании свинца в почве начиная с 
250 мг/кг в районе действующих ис-
точников загрязнения наблюдает-
ся превышение его ПДК в атмосфер-
ном воздухе (0,3 мкг/куб. м), при со-
держании меди в почве начиная с 
1500 мг/кг наблюдается превыше-
ние ПДК меди в атмосферном возду-
хе (2,0 мкг/куб. м)». То же самое про-
исходит и с другими металлами.

Уже умеренно опасная категория 
загрязнения почв предполагает пре-
вышение ПДК химических веществ 
в почве при лимитирующем воздуш-
ном показателе вредности. Воздух 
над таким грунтом уже будет нездо-
ровым. Что уж говорить о более серь-
езных загрязнениях.

При этом почти каждое произ-
водство оставляет на земле свой 
след. Приборостроение загрязня-
ет почву свинцом, никелем, кадми-
ем, цинком, висмутом. Производс-
тво пластмасс — соединениями се-
ры, медью, цинком. Цементный за-
вод выбрасывает барий, ртуть, цинк 
и стронций.

— Типография — это тяжелые ме-
таллы,— перечисляет д.т.н. Борис 
Ксенофонтов с кафедры экологии и 
промышленной безопасности МГТУ 
имени Баумана.— Машинострое-
ние оставляет в почве промывочно-
охлаждающие жидкости и тяжелые 
металлы. Если по предприятию ак-
тивно ездит автотранспорт, грунт за-
грязняется нефтепродуктами.

Один из основных спутников се-
рьезной транспортной нагрузки — 
бензапирен, образующийся при сго-
рании топлива. Это признанный 
канцероген. И загрязнены им в Мос-
кве далеко не только промзоны. Вес-
ной, например, экологи из «Экон-
стандарта» проверяли почву Пар-
ка Горького. И на большой террито-
рии обнаружилось двух-трехкратное 
превышение предельно допустимой 
концентрации этого вещества.

Даже пищевую промышленность 
нельзя считать полностью безопас-
ной. Тут свои загрязнители.

— На одном из московских мясо-
комбинатов скапливались осадки 
сточных вод. Платить, чтобы сдать 
их на переработку, руководство не 
хотело,— вспоминает Борис Ксе-
нофонтов.— Органика тоже опас-
на. Классический пример — Любли-
но. Когда на бывших полях аэрации 
строили новый район, загрязнен-
ный грунт сняли не до конца. Шло 
гниение с выделением метана, серо-
водорода и других газов. Во-первых, 
это сами по себе вещества небезвред-
ные: у них есть ПДК. Во-вторых, воз-
можны просадки грунта.

Сейчас идет массовое жилое стро-
ительство на других полях аэрации 
— Люберецких. И описанный Нико-
лаем Кривозерцевым застройщик, 
добросовестно заменивший 12 м 
грунта, там скорее исключение, чем 
правило. Так что история вполне мо-
жет повториться.

Конечно, метан почти безвреден. 
А вот сероводород уже относится к 
веществам II класса опасности. Раз-
ные химические загрязнения в раз-
ной степени вредны для человека. 
Поэтому их принято делить на клас-
сы опасности. Например, ртуть и 
бензапирен относятся к первому, са-
мому серьезному классу, а медь и ни-
кель — ко второму.

— Бензапирен не серная кисло-
та, которой плеснули в лицо,— объ-
ясняет руководитель лаборатории 
гигиены почв НИИ экологии чело-
века и гигиены окружающей среды 
Игорь Крятов.— Но он аккумулиру-
ется. Вы можете спокойно жить 10–
15 лет, а потом получить рак горла.

Химическое загрязнение на тер-
ритории промзон не единственная 

опасность. Грунт бывших заводов 
может оказаться радиоактивным.

— В промышленности очень ши-
роко применялись источники иони-
зирующего излучения,— рассказы-
вает заместитель заведующего ка-
федры экологии и промышленной 
безопасности МГТУ имени Баумана 
Владимир Девисилов.— Во-первых, 
практически во всех НИИ их исполь-
зовали для экспериментов. Во-вто-
рых, применяли для диагностики 
состояния материала на производс-
тве. Даже на заводе полимерных пле-
нок они были нужны для нейтрали-
зации электростатического заряда. 
Поэтому до сих пор в Москве пери-
одически находят какие-то ранее не-
известные пятна радиации.

Впрочем, случай это нечастый. По 
данным «Экостандарта», такие на-
ходки в среднем случаются раз в два 
года. Да и серьезные химические за-
грязнения есть все-таки не на всяком 
московском производстве.

Клиентов не беспокоит
Несмотря на все опасности, загряз-
нение грунтов, похоже, занимает 
только профессионалов. Клиенты 
таких вопросов не задают.

— В идеале, конечно, экологи-
ческая обстановка при покупке жи-
лья должна учитываться, однако на-
ши соотечественники в силу свое-
го менталитета обращают мало вни-
мания на этот фактор,— констати-
рует Мария Литинецкая, генераль-
ный директор компании «Метри-
ум Групп».— В большей степени они 
ориентируются на исторически сло-
жившийся уровень престижности 
конкретной местности, близость к 
определенным объектам, транспор-
тную доступность. Даже в сегменте 
загородного жилья, где, казалось бы, 
сам переезд в собственный дом свя-
зан именно с улучшением экологи-
ческой обстановки, редкий покупа-
тель поднимает вопрос проведения 
экспертизы воды, воздуха, почвы.

И даже если доходит дело до эколо-
гии, то почва вызывает интерес кли-
ентов в самую последнюю очередь.

— Я никогда не сталкивалась с 
вопросом со стороны покупателя по 
поводу состава почвы,— признается 
генеральный директор девелоперс-
кой компании «Высота» Ирина Хар-
ченко.— Интересуются скорее стро-
ительными материалами и инже-
нерными системами.

После покупки к вопросу качества 
почвы не возвращаются и подавно.

— Если поискать иски непосредс-
твенно к застройщикам, связанные с 
экологическим качеством жилья, то 
окажется, что их практически нет,— 
рассказывает Максим Мозгов, стар-
ший юрист CMS Russia.— Есть жало-
бы на сырые и кривые стены, на ка-
чество оконных блоков. Население 
пока не привыкло отстаивать свои 
экологические требования в суде. 
Кроме того, далеко не факт, что суд 
признает нарушение настолько су-
щественным, чтобы расторгнуть до-
говор купли-продажи жилья и воз-
местить убытки. Если же гражданин 
обратиться за возмещением вреда 
здоровью, то ему потребуется дока-
зать не только факт несоответствия 
жилья нормативам, но и прямую 
связь между ухудшением здоровья и 
допущенными застройщиком нару-
шениями. Это крайне сложно.

Так что качеством почвы стоит по-
интересоваться перед покупкой жи-
лья в промзоне. Проблема действи-
тельно налицо: есть опасные загряз-
нения, и есть недобросовестные за-
стройщики, игнорирующие их. Ко-
нечно, самостоятельно проверить 
грунт будет проблематично. Но уз-
нать, какое производство было здесь 
раньше, и расспросить застройщи-
ка об экологических мероприятиях 
имеет смысл.

Полностью отказываться от жи-
лья на месте заводов все же не стоит. 
Ведь после правильной рекультива-
ции почва тут может быть чище и бе-
зопаснее, чем в центральных мос-
ковских парках.

Никита Аронов

Почва для подозрений
Территории промпредприятий становятся основными строительными площадками Москвы. Однако бывшие предприятия, даже самые  
«безобидные»,— зоны повышенного экологического риска. Большинство застройщиков бывших промзон стараются сэкономить  
на рекультивации грунта. Покупатели жилья склонны недооценивать опасность, но многие из загрязнений почвы действительно опасны.

« Н у ж н а  ж е с тк  а я  э к с п е р т и з а »

Сергей Креков,  
генеральный директор  
УК Clever Estate:
— Проблема в том, что не существует 
никаких технологических норм санации 
бывшей территории промзоны в зависи­
мости от того, насколько опасное для 
окружающей среды производство здесь 
находилось. Также не существует никако­
го рычага административного давления 
на подрядные организации с точки зрения 
обеспечения экологической безопасности 
бывшей промзоны. Организации, занимаю­
щиеся утилизацией, могут ориентировать­

ся только на предельно допустимые кон­
центрации загрязняющих веществ в почве, 
воде и атмосфере. И по нормативам, почва 
на месте реконструируемой промзоны дол­
жна вывозиться до тех пор, пока их уровень 
не будет ниже ПДК. Но отдельной приемки 
«чистой» территории перед началом стро­
ительства  у нас не проводится.

Хотелось бы, чтобы со стороны города 
работала полноценная экологическая экс­
пертиза, которая жестко контролировала бы 
соблюдения регламента утилизации и только 
после этого давала бы разрешение на стро­
ительство.
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ОТ ЧЕГО НАДО ОЧИЩАТЬ БЫВШИЕ ПРОМЗОНЫ

Машиностроение 
и металло-
обрабатывающая 
промышленность

Химическая 
промышленность

Промышленность 
строительных 
материалов

Полиграфическая
промышленность

Осадки 
канализационных 
сточных 
вод

Предприятия с термической обработкой 
металлов (без литейных цехов)

Свинец

Свинец

Цинк Никель Хром

Ртуть Медь

Бензпирен

Фенол

Бензпирен

Свинец Кадмий
Ванадий Никель

Медь Хром

Сероводород Цинк

Ртуть

Кадмий

Никель Свинец Сурьма

Бензпирен

Бензпирен

Цинк

Цинк

Бензпирен

Производство аккумуляторов, произ-
водство приборов для электротехни-
ческой и электронной промышленности

Производство пластмасс

Пищевая
промышленность

Барий

Сернистые соединения

Серная кислота

Стронций

Ртуть

ЦинкМедь

Сероводород

Цинк
Бензпирен

Свинец

Производство цемента

Шрифтолитейные заводы 
и типографии

Поля аэрации

Производственные объектыВид промышленности Химические элементы

Приоритетный Сопутствующий

БензпиренЛегкая
промышленность

1-й класс опасности 2-й класс опасности 3-й класс опасности
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