
— зарубежная недвижимость —

Глядя из Лондона
Российские эксперты приводят дан­
ные о том, что элитная жилая недви­
жимость в столице Великобритании 
подорожала за 2014 год на 7,5%. Но 
исследования компании Savills ука­
зывают на то, что рост цен мог бы 
быть существенно выше, если бы в 
последнем квартале весь премиаль­
ный Лондон не подешевел.

Падение составило от 0,8% в це­
новом сегменте менее £1 млн до 
4,3% — настолько подешевели особ­
няки стоимостью более £5 млн. В це­
лом Индекс элитной недвижимости 
британской столицы, средняя стои­
мость которой составляет £2,6 млн, 
в последнем квартале 2014 года сни­
зился на 2,6%. Более того, два сегмен­
та — дома стоимостью £3–5 млн и 
свыше £5 млн — упали в цене и в го­
довом выражении на 1,1% и 2,7% со­
ответственно.

Отметим, что лондонская пре­
миальная недвижимость дорожала 
на протяжении всего года, а за пять 
лет прибавила в цене по разным це­
новым сегментам от 33,2% до 46,6%. 
Падение произошло после того, как 
было объявлено об изменении ста­
вок гербового сбора, говорит Юлия 

Овчинникова, директор департа­
мента зарубежной недвижимости 
IntermarkSavills.

«Чувствуется неопределенность в 
преддверии всеобщих выборов, ко­
торые пройдут в мае, и, кроме того, 
все еще остается актуальным пред­
ложение о налоге на дорогостоящую 
недвижимость — все это послужило 
основанием для снижения цен в пре­
миальных сегментах»,— объясняет в 
своем блоге Том Билл, глава London 
Residential Research компании Knight 
Frank. Он также сообщает о том, что в 
январе цены на такую недвижимость 
снова немного снизились — в сред­
нем на 0,1% — и это означает, что в го­
довом выражении общий прирост со­
ставил 4,6% — это самый низкий по­
казатель за последние пять лет.

Общежития и стрит-ритейл
Тем не менее активность на преми­
альном рынке в настоящее время 
сохраняется примерно на уровне 
предыдущего года, говорит Юлия 
Овчинникова. «Некоторые покупа­
тели отложили или отменили сов­
сем свои планы по приобретению 
зарубежной недвижимости, неко­
торые же, напротив, ускорили при­
нятие таких решений»,— уточняет 
эксперт.

Из реализуемых сегодня объектов 
лондонского премиального рынка 
особого внимания, по мнению пред­
седателя совета директоров Kalinka 
Group Екатерины Румянцевой, заслу­
живают жилые комплексы Berkeley, 
крупнейшего застройщика Великоб­
ритании. Прежде всего это One Tower 
Bridge, соседствующий с Лондонским 
Тауэром и Тауэрским мостом. Завер­
шение его строительства намечено 
на второе полугодие 2016 года.

В первом квартале 2017 года Ber­
keley планирует сдать в эксплуата­

цию жилой комплекс One Blackfri­
ars, в котором уже продано 70% квар­
тир (и, кстати, 20% купили россий­
ские граждане). Из окон этого 
50-этажного здания открываются 
превосходные виды на собор Свято­
го Павла, Вестминстерское аббатство 
и лондонский Сити.

В качестве примера инвестицион­
ных британских объектов в других 
сегментах управляющий Freedom 
Антон Харисов приводит строящи­
еся студенческие общежития, в ко­
торых можно приобрести комнаты 
или апартаменты. Цены начинаются 
от £70 тыс. за комнату от 11 кв. м, за­
стройщики предоставляют рассроч­
ку на время строительства, а также 

гарантированный доход от сдачи в 
аренду на пять лет примерно 9–10% 
годовых. «Кредитование таких объ­
ектов невозможно — только налич­
ные»,— добавляет эксперт.

В целом строящаяся недвижи­
мость Великобритании в том случае, 
если сделка заключена на этапе про­
ектирования, приносит доход 10–
15% к моменту сдачи объекта, то есть 
примерно через полтора-два года, 
рассказывает Екатерина Румянцева. 
Она также уверена в стабильном ин­
вестиционном потенциале лондон­
ских объектов коммерческой недви­
жимости. «Несмотря на стремитель­
ное падение рубля, во втором полу­
годии 2014 года мы зафиксировали 

рост интереса к ним на 7%»,— заяв­
ляет эксперт. Этот, казалось бы, па­
радоксальный факт она объясняет 
минимальными рисками и исклю­
чительной ликвидностью объек­
тов лондонского стрит-ритейла. «До­
ходность коммерческих объектов за 
2014 год достигла 8–12%»,— добавля­
ет Варден Авалиани, руководитель 
направления зарубежной недвижи­
мости Welhome.

Замороженные дома
Во Франции и Испании продажи 
премиальной жилой недвижимо­
сти россиянам снижаются, утвер­
ждает Екатерина Румянцева. Нало­
говая реформа во Франции сделала 
менее привлекательными не только 
объекты недвижимости и не только 
для иностранцев — даже состоятель­
ные французы предпочитают пере­
бираться в соседние страны, где на­
логи не столь высоки.

Что же касается Испании, то рас­
тущая безработица неуклонно сни­
жает достаток испанцев, заставляя 
их продавать свои дома и виллы, 
чтобы поддержать уровень жизни 
или бизнес, терпящий убытки. «Рост 
вторичных предложений на рынке 
Испании в 2014 году составил, по на­
шим оценкам, 5–7%. А так как спрос 
демонстрирует отрицательную ди­
намику, разрыв между желающими 
продать и купить все более увеличи­
вается»,— говорят в Kalinka Group.

Для собственного проживания 
кто-то из россиян еще приобрета­
ет недвижимость на курортном по­
бережье, реже — в Барселоне. А вот 
процент инвестиционных сделок 
близок к нулю. В условиях растуще­
го предложения возможность полу­
чения дохода от сдачи недвижимо­
сти в аренду, а также получения при­
были от будущей продажи 
сводится к минимуму. 

Практически во всех странах Европы на рынки 
жилой недвижимости вышло немало предло-
жений о продаже от россиян, и иногда они 
демпингуют. А частный инвестор, вкладыва-
ясь в зарубежную недвижимость в местной 
валюте, в ней же и получит доход. С этой точки 
зрения курс рубля к доллару, евро или фунту 
не имеет никакого значения. Так что сейчас 
самое время для зарубежных инвестиций.

Возвратность инвестиций

Недвижимость Нью-Йорка сейчас 
находится на пике инвестиционной 
привлекательности
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дом деньги

— ипотека —

Двусторонние риски
Проблемы на рынке ипотечного кредитова-
ния начались после того, как ЦБ резко уве-
личил ключевую ставку: в середине декаб-
ря прошлого года она выросла с 6,5 п. п. до 
17% годовых. Это нанесло сокрушительный 
удар по рынку ипотеки: стоимость креди-
тов сразу вышла на несовместимый со здра-
вым смыслом уровень. Правда, в январе ре-
гулятор снизил ключевую ставку до 15%, од-
нако на стоимость жилищных ссуд это по-
чти не повлияло. «В подавляющем боль-
шинстве банков ставки на 2,5–5% выше 
ключевой»,— обобщает руководитель де-
партамента ипотеки и кредитов «НДВ-Не-
движимости» Кристина Шульгина. «Став-
ки по рынку сегодня варьируются в зависи-
мости от условий от 16% до 28%»,— уточня-
ет директор дирекции ипотечного кредито-
вания Транскапиталбанка Вадим Пахален-
ко. Такой уровень делает ипотеку экономи-
чески нецелесообразной для большинства 
потенциальных заемщиков».

Ипотека сейчас рискованна и для заемщи-
ков, и для банков, которые теперь либо вовсе 
приостанавливают выдачу, либо вводят за-
градительные тарифы. На протяжении все-
го 2014 года ипотечная база портала «Банки.
ру» насчитывала порядка 1 тыс. предложений 
жилищных ссуд, в феврале текущего года не 
набиралось и 500. «Из 18 банков, с которыми 
компания работала в Московском регионе, 
временно закрыли программы ипотечного 
кредитования 3 банка, ряд других установил 
заградительные ставки»,— сообщает замести-
тель начальника управления предпродажной 
подготовки и маркетинга группы компаний 
ПИК Елена Кураткина. В колл-центре Пром-
связьбанка, например, сообщили, что «стан-
дартные программы пока не действуют», банк 
выдает только кредиты в рамках совместной 
акции с застройщиком-партнером. «Остают-
ся классические целевые предложения на по-
купку готового жилья или новостроек на сред-
ней и высокой стадии готовности, особое вни-
мание будут иметь специальные ипотечные 
программы для отдельных категорий населе-
ния, действующие при поддержке государст-
ва»,— перечисляет старший вице-президент, 
директор департамента ипотечного кредито-
вания ВТБ 24 Андрей Осипов.

Участники рынка констатируют, что же-
лающих брать ипотеку по текущим ставкам 
немного. По словам генерального директо-
ра компании «Домус финанс» Анны Чижо-
вой, количество ипотечных сделок сократи-
лось почти на 40%. Да и оставшиеся заемщи-

ки, скорее всего, вынуждены брать дорогую 
ссуду, например получив одобрение еще до 
декабря 2014 года. Андрей Осипов подтвер-
ждает, что сейчас преобладают выдачи по 
прошлогодним заявкам и решениям, а «объе-
мы новых заявок находятся на минимальных 
уровнях». Тем, кто не успел получить кредит, 
одобренный еще под 12–14% годовых, теперь 
приходится переплачивать или отказываться 
от ссуды. «Заемщики, получившие одобрение 

в прошлом году и уже выбравшие квартиры, 
вынуждены идти на повышение ставок,— 
поясняет вице-президент, начальник управ-
ления развития залоговых продуктов банка 

”
Открытие“ Анна Юдина.— Решение не явля-

ется офертой. Банк вправе в любой момент до 
подписания кредитного договора пересмо-
треть одобренные условия. Что и имело ме-
сто на рынке в условиях повышения стоимо-
сти привлечения ресурсов для банков».

Фактор времени
Сегодня банки склонны работать с тем, кто 
уже точно выбрал квартиру и готов взять 
кредит оперативно. «У потенциального за-
емщика теперь есть только два месяца на по-
иск квартиры и оформление сделки, а не че-
тыре, как было раньше»,— говорит замести-
тель руководителя отдела реализации «ЮИТ 
Ситистрой» Екатерина Баранова. За разду-
мья банк предложит заплатить. «Срок, по-
сле которого банк может поднять ставку по 
одобренному, но не полученному кредиту, 
— 45–60 дней»,— говорит заместитель пред-
седателя правления Абсолют-банка Алексей 
Елагин. У Сбербанка, например, одобрен-
ная банком ставка теперь действует всего 30 
дней с момента принятия решения.

И все же какие-то жилищные креди-
ты выдаются. «Проще всего получить ипо-
теку на квартиру в уже построенном доме: 
в этом случае для банка риски минималь-
ны»,— констатирует генеральный директор 
Galaxy Realty Филипп Третьяков. Правда, 
удержать ставки на уровне, близком к адек-
ватному, могут себе позволить только гос-
банки. Сбербанк выдает ипотеку на покуп-
ку готового жилья под 15–16% для всех, для 
зарплатных клиентов скидка 0,5%. До реги-
страции ипотеки в пользу банка ставка вы-
ше на 1% годовых, еще на 1 п. п. выше без 
страхования жизни и трудоспособности за-
емщика. По кредитам на покупку квартир 
на вторичном рынке ВТБ 24 ставка 15,95%, 
без оформления комплексного страхования 
ставка вырастет на 1% годовых. У коммерче-
ских банков ставки выше. Райффайзенбанк 
кредитует покупку готовой недвижимости 
под 17,75–18,75% для тех, кто подтвердит до-
ход официально, для зарплатных клиентов 
ставка ниже на 0,25 п. п. Банк «Возрождение» 
предлагает такую ипотеку под 17,5% годо-
вых, при этом ставка увеличивается на 1,5–
2,5% годовых в зависимости от соответствия 
заемщика требованиям договора ипотечно-
го страхования и заключения индивидуаль-
ного договора личного страхования. При не-
присоединении к договору ставка вырастет 
на 3% годовых.

Хуже всего дела обстоят с ипотекой на 
новостройки: кроме предложений госбан-
ков, наверное, работают только единич-
ные совместные программы с застройщи-
ками-партнерами. «Банки либо отказались 
от ипотеки на первичном рынке, либо вве-
ли практически заградительные требова-
ния к готовности жилья — этап строитель-
ства от 70%, к этому моменту при нормаль-
ном рынке в ликвидных объектах уже пра-
ктически не остается квартир»,— говорит 

начальник управления ипотечного креди-
тования Росинтербанка Алексей Анищик.

Дополнительным препятствием ста-
ло значительное повышение первоначаль-
ного взноса. Только госбанки готовы выда-
вать сейчас до 80% стоимости приобретае-
мой в кредит недвижимости, у остальных 
игроков минимальный уровень собствен-
ных средств заемщика — 30%. Например, 
не менее 30% потребуется заемщику Дельта-
кредит-банка или Юникредит-банка. Впро-
чем, банкиры советуют брать ипотеку толь-
ко тем, кто располагает не менее чем поло-
виной стоимости желаемой недвижимости, 
чтобы брать минимальную сумму в банке. 
«Ипотечный кредит по существующим став-
кам оправдан для тех, кто готов внести круп-
ный первоначальный взнос, например от 
40–50% стоимости жилья, а также для тех, кто 
имеет высокий доход, который нивелирует 
разницу в прежних и нынешних ставках»,— 
отмечает заместитель председателя правле-
ния Абсолют-банка Алексей Елагин.

Крайняя необходимость
Дорогую ипотеку банкиры советуют брать, 
когда другого выхода нет. «Если квартир-
ный вопрос стоит остро, то ипотека — впол-
не адекватный вариант решения. В том чи-
сле и с расчетом на рефинансирование в бу-
дущем по более выгодным ставкам. Именно 
так поступали многие из тех, кто брал ипоте-
ку в 2008–2009 годах: заемщик получал кре-
дит на квартиру под 16% годовых, в 2013–
2014 годах рефинансировал кредит под 11–
12% годовых. Более высокую ставку, по ко-
торой клиент обслуживал кредит в течение 
первых пяти лет, компенсировали вырос-
шие цены на недвижимость»,— напомина-
ет Алексей Елагин.

Тем, кому спешить нет необходимости, 
эксперты советуют подождать и воспользо-
ваться выгодной ситуацией на рынке вкла-
дов. «Сейчас уникальный момент, когда 
ставки по вкладу выше, чем ставки по ипо-
теке,— обращает внимание Алексей Ела-
гин.— И этим надо пользоваться». «В усло-
виях высоких инфляционных ожиданий та-
кая стратегия имеет смысл при уверенно-
сти, что ставка по депозиту перекроет рост 
стоимости жилья в среднесрочной перспек-
тиве, но это не просто спрогнозировать, поэ-
тому риск остается, и его приемлемость каж-
дый определяет для себя сам»,— предостере-
гает Андрей Осипов. С декабря банки стали 
предлагать ставки по рублевым вкладам вы-
ше 17% годовых, сейчас предложения варьи-
руются от 14% до 20% годовых.

Елена Пашутинская

Кредит на кризис
Нужно быть богатым и надежным или оказаться в безвыходном положении, чтобы брать сейчас ипотеку под 16–22% годовых. Если не хватает 
на первоначальный взнос минимум 50% от стоимости квартиры, от кредита лучше отказаться. Впрочем, тому, кто располагает такой суммой, 
банкиры советуют вместо кредита вклад под повышенные сейчас проценты. Так хотя бы можно попытаться дождаться улучшения ситуации 
с кредитами, сохранив свои средства от инфляции.

— альтернатива —

Из-за дороговизны недвижимости в на-
шей стране для большинства потребите-
лей на протяжении многих лет ипотечный 
кредит был единственным возможным 
способом приобретения жилья. Одна-
ко после повышения ключевой ставки 
Центробанком ипотека стала неподъем-
ной. Чтобы хоть как-то реанимировать 
спрос на квадратные метры, столичные 
застройщики начали предлагать поку-
пателям различные варианты рассро-
чек платежей.

Рассрочка и ипотека
Самостоятельно приобрести жилплощадь в 
Москве может позволить себе далеко не каж-
дый желающий. Поэтому при покупке квар-
тиры зачастую возникает резонный вопрос: 
чем лучше воспользоваться — ипотекой или 
рассрочкой? Оба варианта имеют как свои 
плюсы, так и минусы. Главное преимущест-
во ипотеки в том, что она позволяет при не-
большом первоначальном взносе сразу же 
получить заветное жилье в собственность, 
а оставшуюся сумму вносить небольшими 
платежами в течение длительного времени, 
например 10–15 лет.

Но для получения ипотеки потребуется 
собрать немало документов, пройти множе-
ство проверок, обладать хорошей кредит-
ной историей и определенным уровнем до-
хода. «Из-за ужесточения требований к заем-
щикам и удорожания кредитов желающих 
приобрести квартиры в ипотеку стало значи-
тельно меньше. В данный момент рассрочка 
является одним из немногих инструментов, 
способных хотя бы частично заменить ипо-
теку. Однако потенциал рассрочки достаточ-
но ограничен из-за небольших сроков, в ко-
торые необходимо погасить всю задолжен-
ность»,— отмечает Ольга Кузнецова, вице-
президент компании RED Development.

Для получения рассрочки будет достаточ-
но одного российского паспорта. Кроме то-
го, не придется ждать одобрения со сторо-
ны банка заявки на кредит, согласовывать 
и оплачивать страховку и т. д. Однако даже 
двухлетняя рассрочка подразумевает под со-
бой огромные ежемесячные платежи, кото-
рые в разы превышают аналогичные выпла-
ты по ипотеке. И документы на право собст-
венности покупатель получит только после 
внесения последнего платежа.

«Воспользоваться такой программой воз-
можно только при большом первоначаль-
ном взносе. Таким образом, расширение 
программ рассрочек сегодня является в 

большей степени вынужденной мерой, ко-
торая, вероятно, поможет частично компен-
сировать падение спроса из-за ужесточения 
условий по ипотечному кредитованию»,— 
полагает Мария Литинецкая, генеральный 
директор «Метриум Групп».

Кроме того, далеко не все застройщики 
сегодня готовы брать на себя финансовые 
риски. При ипотечном кредитовании деве-
лопер сразу получает от банка стопроцент-
ную оплату квартиры. И если заемщик по 
каким-либо причинам не в состоянии пога-
сить кредит, это уже головная боль банков-
ской организации. При рассрочке все риски 
невыплаты приходятся на застройщика, по-
этому такая схема ему менее выгодна.

Кредитозаменитель
Эксперты отмечают, что на растущем рынке 
недвижимости рассрочки более характерны 

для квартир и апартаментов премиального 
и бизнес-классов. Так, в ЖК Knightsbridge 
Private Park сейчас предлагаются различные 
варианты рассрочек, а в ЖК «Садовые квар-
талы» предусмотрена беспроцентная рас-
срочка до трех лет по схеме лизинга недви-
жимости. В таких проектах, как «Лица» и ЖК 
«Триколор», можно взять беспроцентную 
рассрочку сроком до двух лет. В Loft Post, Loft 
Time и Loft Park срок рассрочки определяет-
ся в зависимости от размера первоначально-
го взноса. При десятипроцентном первом 
взносе она предоставляется на год, при трид-
цатипроцентном — на два года.

А компания «Дон-строй» предоставляет 
беспроцентную рассрочку на срок до трех 
лет при первоначальном взносе 35% стоимо-
сти объекта. Предложение распространяет-
ся на «Кленовый DOM», Smolensky De Luxe, 
Barrin House, «Grand DeLuxe на Плющихе», 
последние корпуса ЖК «Алые паруса» и «До-
лина Сетунь», а также три объекта бизнес-
класса, включая квартал «Сердце столицы», 
«Соколиный форт» и «Лосиный остров».

«Традиционно девелоперский цикл на 
московском рынке недвижимости составля-
ет около трех лет, однако в элитном сегмен-
те из-за высокой стоимости проекта он рас-
тягивается в среднем на пять лет. С учетом 
того что большинство ипотечных кредитов 
в элитном сегменте привлекалось на корот-
кий срок, рассрочка может стать эффектив-
ным инструментом замены ипотеки»,— уве-
рена Екатерина Румянцева, председатель со-
вета директоров Kalinka Group.

Длительные сроки
Экономкласс в суровых экономических реа-
лиях, задыхающийся от безысходности и ли-
шенный ипотеки, тоже задумался о рассроч-
ках. Конечно, они были на рынке и раньше. 
Но сегодня появляются новые программы со 
сроками от двух до четырех лет, чего в докри-
зисные годы не существовало в принципе. 
Например, компания СУ-155 ввела длитель-
ные рассрочки сроком до четырех лет, при-
званные стать альтернативой ипотечным 
кредитам. «Нужно исходить из того, что ника-

кая рассрочка не в силах заменить ипотеку. 
Если у покупателя нет актива, откуда в бли-
жайшей перспективе можно вынуть деньги, 
то, какую бы рассрочку ни предлагал ему де-
велопер, это не поможет ему с приобретени-
ем квартиры»,— говорит Алексей Белоусов, 
коммерческий директор Capital Group.

Тем не менее количество проектов эко-
номкласса, в которых можно купить кварти-
ру в рассрочку, неуклонно растет. Так, в ян-
варе в ЖК «Пироговская ривьера» стартовала 
акция «Квартира по бюджету». Данная про-
грамма подразумевает рассрочку на десять 
лет с нулевым первоначальным взносом. В 
рассрочку также можно купить квартиру в 
UP-кварталах «Сколковский» и «Новое Туши-
но», микрорайонах «Новое Измайлово» и «Ца-
рицыно-2», в таких жилых комплексах, как 
«Некрасовка», «Загорье», Wellton Park и др.

Рассрочки на срок более полугода обычно 
предоставляются на объекты, находящиеся 
на начальной стадии строительства или на но-
вые очереди. Рассрочка обычно действует до 
конца строительства. Например, в ЖК «Остров 
Эрин» действует беспроцентная рассрочка на 
год при первоначальном взносе 30% для поку-
пателей, приобретающих дом во второй оче-
реди. «В объектах на завершающей стадии го-
товности рассрочка обычно не превышает по-
лугода и является беспроцентной. Минималь-
ный размер первоначального взноса при та-
кой форме составляет не менее 30%. Но наибо-
лее распространенным вариантом является 
рассрочка под 0% при первоначальном взносе 
не меньше 50%»,— делится опытом Людмила 
Цветкова, финансовый директор «МИЭЛЬ—
Загородная недвижимость».

Понятно, что в кризис роль рассрочки за-
метно выросла. Но, по мнению экспертов, 
это временная мера. ««Я не думаю, что рас-
срочка сможет стать альтернативой ипотеке 
— все-таки речь идет о разных сроках. Как 
только ипотечный рынок стабилизирует-
ся, ипотека вновь станет основным инстру-
ментом для покупки жилья»,— утверждает 
Анна Чижова, генеральный директор «До-
мус Финанс». С ней не согласен Алексей Бол-
дин, генеральный директор риэлторской 
компании «Магистрат». «В Ростове-на-Дону, 
где группа 

”
Интеко“ строит жилые комплек-

сы экономкласса, в четвертом квартале 2014 
года совместно с ЗАО МРЖК мы запустили 
программу 

”
Жилье в рассрочку“, которая не 

требует первоначального взноса, а срок рас-
срочки может достигать 15 лет. Вот на таких 
условиях рассрочка уже может быть реаль-
ной альтернативой ипотеке, и мы будем эту 
программу развивать»,— добавляет эксперт.

Георгий Береговой

Пара лет не срок

Таких комфортных условий рассрочки,  
как сейчас, не было никогда за всю историю 
московской недвижимости
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Бум после вторника
В середине декабря прошлого года паниче-
ские настроения покупателей новостроек, 
которые начали проявлять повышенную ак-
тивность еще с сентября, достигли апогея. К 
повышению ключевой ставки и обвалу ру-
бля добавились годовые бонусы и тринадца-
тые зарплаты, которые, конечно, изрядно по-
худели по сравнению с прошлым годом, но в 
небытие кануть еще не успели, и эти средст-
ва надо было срочно куда-то вкладывать. По-
скольку сырьевые и фондовые рынки демон-
стрировали падение, то для сбережения де-
нег осталось последнее средство — жилая не-
движимость.

«На жилье сконцентрировались все, кто 
раньше был готов вложиться в потребитель-
ский рынок, перепродажу нефти или газа»,— 
говорит Вадим Ламин, управляющий парт-
нер Spencer Estate. Менеджеры по продажам 
работали допоздна, свидетельствует Алек-
сандр Энгель, руководитель отдела новостро-
ек ГК МИЦ, в итоге число сделок в его компа-
нии выросло на 52% по сравнению с ноябрем.

Петр Кирилловский, директор по страте-
гическим коммуникациям ГК ГРАС, сообща-
ет, что план продаж в декабре был перевыпол-
нен на 80%, а число сделок выросло по сравне-
нию с прошлым месяцем на 52%. Не огорчил 
и январь, когда реальные показатели продаж 
оказались больше планируемых на 30%. «Од-
нако в числе закрытых в январе сделок есть 
декабрьские»,— уточняет эксперт.

Декабрь 2014 года превзошел прошлогод-
ний, когда беспокойство и активность поку-
пателей были спровоцированы начавшими-
ся отзывами лицензий у банков. Ольга Кузне-
цова, вице-президент RED Development, рас-
сказывает, что в лофт-проектах компании по 
сравнению с ноябрем количество сделок уве-
личилось в 4,5 раза, а по сравнению с декаб-
рем 2013 года — в 2,2 раза.

Одни поднимают…
Пользователи социальных сетей в декабре и 
январе делились друг с другом информаци-

ей о том, что из-за обвала рубля и обильного 
притока покупателей цены на жилье в ново-
стройках росли как на дрожжах. На некото-
рых объектах так и было: девелоперы реши-
ли воспользоваться случаем, который в сле-
дующий раз представится нескоро. В ГК ГРАС, 
например, все цены подняли на 10%.

Другие застройщики предпочли сбыть по-
больше квартир. «Благодаря тому что цены на 
наших объектах в декабре не росли, мы смо-
гли сохранить стабильный спрос практиче-
ски до последних дней 2014 года»,— радует-
ся Филипп Третьяков, генеральный директор 
Galaxy Realty.

Есть примеры и дифференцированного 
подхода — например, в ЖК «Весна» решили 
на 7–10% повысить цены на однокомнатные 
квартиры и студии, а стоимость двух- и трех-
комнатного жилья, которое инвесторы раску-
пают не так охотно, оставили без изменений, 
рассказывает Наталья Картавцева, замести-
тель генерального директора ОПИН.

Помимо лихорадочного спроса, который к 
тому же не был равномерным в течение меся-
ца, а сконцентрировался на двух последних 
неделях, были и другие причины для подня-
тия цен. «С 21 декабря 2014 года мы подняли 
цены на всех проектах на 8–12%,— рассказы-
вает Дмитрий Котровский, партнер 

”
Химки 

Групп“.— Однако это повышение было об-
условлено не резко возросшим спросом, а ро-
стом цен на целый ряд материалов, привязан-
ных к курсу евро, и традиционной индекса-
цией цены по мере приближения проекта к 
финальной стадии».

…другие опускают
Но даже в период покупательской лихорад-
ки были и другие проекты, где застройщи-
ки не смогли не только поднять цены, но да-
же удержать их на прежнем уровне. В пер-
вую очередь речь идет о высокобюджетных 
стройках, где цены долгое время номиниро-
вались в долларах.

В арх-проекте «Лица», как утверждает ком-
мерческий директор Capital Group Алексей 
Белоусов, с января цены из валютных пере-
ведены в рублевые, при этом курс зафиксиро-

ван на уровне 40 руб. за доллар. И это несмо-
тря на то что валютная составляющая на объ-
екте приближена к максимуму, поскольку ис-
пользуются импортные материалы, начиная 
от фасадов и оконного профиля и заканчивая 
фурнитурой для внутренней отделки.

«В целом же падение цен в долларах из-
за обвала рубля составило до 40%,— говорит 
Елизавета Некрасова, генеральный директор 
Must Have.— Поэтому если раньше стоимость 
элитных квартир и апартаментов начиналась 
от $1 млн, то сейчас можно найти варианты 
от $600 тыс.».

Дмитрий Халин, управляющий партнер 
IntermarkSavills, подсчитал, что если курс аме-
риканской валюты поднимется до 75–80 руб., 
то долларовая стоимость квадратного метра в 
новостройках бизнес-класса упадет до $3,5–
4 тыс., а в премиальных домах — до $5–6 тыс. 
«Эти цены были актуальны более десяти лет 
назад — в 2003–2004 годах»,— вспоминает 
эксперт и добавляет, что такая ситуация мо-
жет существенно оживить рынок, сделав по-
купки весьма выгодными для тех, у кого до-
ход и сбережения были и остаются в валюте.

Панические покупки
Вся эта активность отразилась в цифрах Росре-
естра. Декабрьские показатели перекрыли 
не только ноябрь, когда на московском рын-
ке наблюдалось затишье, но и октябрьский 
взлет. Если в октябре покупатели новостроек 
заключили 2894 договора долевого участия, 
то в декабре их было уже 3164 — кстати, это 
больше, чем в любом месяце 2014 года.

Ипотечных сделок в декабре было заре-
гистрировано 3765, то есть немногим мень-
ше, чем в рекордном апреле, когда ставки по 
кредитам снизились, а застройщики напере-
бой предлагали скидки на новые квартиры. 
Сейчас все происходило с точностью до на-
оборот: цены росли, ставки по ипотеке гро-
зили вот-вот подняться, так что налицо ажи-
отаж панический, когда покупатель сегодня 
бежит вкладывать деньги просто от страха, 
что завтра они обесценятся окончательно.

Но даже ажиотажный спрос все больше 
тяготеет к новостройкам, строительство ко-
торых вышло на финишную прямую — и 
это несмотря на то что предложение в них 
ограниченно, а разница в цене с объектами 
на начальной стадии весьма существенная. 
На таких объектах покупательский бум на-
чался не в декабре, а месяцем ранее, и при-
меры тому есть как в экономсегменте, так и 
в высоком бюджете. Например, в почти пол-
ностью построенном микрорайоне «Подоль-
ские просторы» в ноябре 2014 года продали 
35 квартир, а в декабре — 37. А в ЖК Barkli 
Residence в ноябре было реализовано вчет-
веро больше площадей, чем суммарно за 
первые два месяца осени.

Демпинг и дефицит
Рублевые цены на жилье будут расти, пред-
рекает Алексей Белоусов, коммерческий 
директор Capital Group. «В любом девело-
перском проекте есть доля валютных ма-
териалов, которая варьируется от 20% до 
60%»,— утверждает эксперт и приводит в 
пример алюминиевый профиль, подоро-
жание которого только с осени 2014 года в 
зависимости от производителя составило 
от 30% до 70%.

Другой фактор, который повлияет на сто-
имость квартир,— вымывание и последую-
щий дефицит предложения в готовых или 
почти готовых новых домах. Ведь если кри-
зис продолжит развиваться, до 2016 года до-
живут отнюдь не все стройки. Финансовая 
подушка безопасности, надутая в декабре, 
позволит большинству из них продержать-
ся несколько месяцев, но в конце текущего 
года могут начаться первые остановки про-
ектов, предполагает генеральный директор 
«Метриум Групп» Мария Литинецкая. «Сни-
жение количества предложений на первич-
ном рынке может составить в среднем око-
ло 30%»,— добавляет Евгений Редькин, гене-
ральный директор компании «Реалист».

В то же время Ольга Богородицкая, дирек-
тор по работе с ключевыми клиентами Knight 
Frank, допускает в 2015 году возможность дем-
пинговых продаж, которые поддержат актив-
ный спрос. Однако начальник отдела марке-
тинга ИСК «Форт» Юрий Кочетков считает, что 
продажи новостроек будут падать, пока не за-
работает обещанная правительством 13-про-
центная ипотека. «Уровень спроса по итогам 
2015 года может быть ниже на 20–25%, чем в 
2014 году»,— говорит руководитель отдела 
консалтинга и аналитики «Азбуки жилья» Да-
рья Третьякова. И на этом фоне существенный 
рост цен представляется уже маловероятным.

Планов громадье
Но, несмотря на обоснованный пессимизм, 
девелоперы продолжают объявлять о стар-
те новых проектов. «Уже сейчас мы активно 
ищем площадку в Хамовниках для нашего 
нового проекта, скорее всего выберем фор-
мат клубного дома»,— рассказывает Тимур 
Сухарев, коммерческий директор «Реставра-
ции-Н». В ГК «Пионер» сообщили, что плани-
руют вывести в продажу новый проект в рай-
оне метро «Ботанический сад».

Capital Group начала работу над новыми 
проектами в Митино и на Краснопреснен-
ской набережной. «Главмосстрой-Недвижи-
мость» в текущем году запустит в продажу жи-
лой комплекс «Яуза парк» в районе Богород-
ское в Москве. Группа ПСН планирует строи-
тельство жилых комплексов комфорт-класса 
на Донецкой улице и Рязанском проспекте. 
К старту новых проектов готовятся ГК МИЦ, 
А101, ЛСР, ФСК «Лидер», Vi Holding. Все ли из 
этих строек начнутся и сколько из них дотя-
нет до финиша, если госбюджет уже сейчас 
спешно перекраивается и ясно, что денег на 
все благие замыслы, в том числе на длитель-
ное поддержание ипотеки, не хватит,— во-
прос непраздный. Но кто знает, а вдруг нефть 
снова взлетит, а ключевая ставка рухнет — 
тогда сегодняшние мрачные прогнозы обер-
нутся светлым девелоперским будущим.

Марта Савенко

Бег покупателя
Ажиотажный спрос на новостройки в декабре не внушил 
участникам рынка недвижимости особого оптимизма. 
Платежеспособный спрос стремится к нижней планке, 
ипотечные ставки, которым весь 2014 год пророчили сни-
жение, взлетели до заградительных, и хотя в начале фев-
раля правительство выразило намерение поддержать и 
банки, и застройщиков, все же большинство краткосроч-
ных прогнозов экспертов, опрошенных «Ъ-Домом», ра-
дужными не назовешь.

Цены на московское жилье балансируют  
между небольшим подъемом  
и легким спуском
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— аренда —

В январе на рынке появились 
квартиры, поспешно купленные 
после декабрьского обвала ру-
бля. Предложение, таким обра-
зом, снова увеличилось, а спрос, 
напротив, продолжил снижаться. 
В результате шар окончательно 
перешел на сторону арендатора, 
так что условия теперь диктует он.

Доллар за 30
Рынок московской аренды начиная с 
весны прошлого года постепенно шел 
по нисходящей. Первыми капитули-
ровали хозяева элитных квартир: от 
них массово стали уезжать арендато-
ры-экспаты, составлявшие основную 
аудиторию в этом сегменте. Срок экс-
позиции квартир на рынке стреми-
тельно вырос, а новые клиенты поя-
вились не сразу. В итоге меньше чем 
за год ставки элитной аренды упали 
на 50%, подсчитали в Tweed.

Не последнюю роль в этом процес-
се сыграло и обесценивание нацио-
нальной валюты. Оставшиеся в верх-
них ценовых сегментах рынка арен-
даторы после 16 декабря быстро соо-
бразили, сколько они потеряют, если 
будут продолжать платить в долларах 
или евро, и поспешили иницииро-
вать переговоры с владельцами жи-
лья. В итоге, судя по отзывам экспер-
тов, они выиграли: большинство соб-
ственников согласились зафиксиро-
вать ежемесячный платеж в рублях.

«Те, кто раньше получал оплату в 
валюте, перешли в массе своей на ру-
бли из расчета примерно 30 руб. за 
доллар»,— рассказывает Вадим Ла-
мин, управляющий партнер Spencer 
Estate. «В тех случаях, когда собст-
венники отказываются переходить 
из долларовых расчетов в рублевые, 
арендаторы выходят на рынок и ищут 
новые квартиры, цены на которые 
номинированы в рублях,— добавля-
ет Ирина Калинина, управляющий 
партнер агентства недвижимости 
Point Estate.— И поскольку сегодня 
спрос превышает предложение, по-
лучается у них это довольно быстро».

Антикризисное барокко
Новый исход экспатов из российской 
столицы заметили в конце 2014 года 
в Knight Frank, причем Ольга Тарака-
нова, директор по развитию бизнеса 
департамента элитной жилой недви-
жимости Knight Frank, называет этот 
процесс колоссальным. В связи с этим 

на рынок вышел новый объем квар-
тир в элитном и премиальном сег-
ментах. «В январе эта тенденция про-
должалась»,— отмечает эксперт.

В IntermarkSavills подсчитали, что 
в течение января объем предложения 
на рынке высокобюджетной аренды 
увеличился на 12% по сравнению с 
концом декабря 2014 года. «Это зна-
чительно усиливает конкуренцию 
за потенциального арендатора, осо-
бенно в самом начале года в преддве-
рии весеннего оживления рынка»,— 
замечает Елена Куликова, руководи-
тель отдела по работе с собственника-
ми компании. По данным аналити-
ков Kalinka Group, больше всего но-
вых квартир появилось в Преснен-
ском районе и на Остоженке, где объ-
ем предложения вырос на 16%, и на 
Арбате, где он стал больше на 14,3%.

Кроме квартир, освободивших-
ся после отъезда иностранных арен-
даторов, на рынке аренды также поя-
вилось жилье, которое раньше было 
выставлено на продажу. «Некоторые 
владельцы не смогли или не захоте-
ли продавать свою жилплощадь по 
той цене, какую сегодня диктует ры-
нок»,— говорят в Point Estate. Поэто-
му в последнее время появляются не-
обычные предложения. «Если тради-
ционно в аренду сдавали квартиры 
с нейтральной отделкой в стиле ми-
нимализма, то сегодня встречаются 
очень интересные объекты — напри-
мер, недавно для одного из наших 
клиентов с Ближнего Востока мы на-
шли пентхаус площадью 850 кв. м с 
пышным интерьером в стиле барок-
ко»,— делится наблюдениями Ири-
на Калинина, управляющий партнер 
компании.

Им лучше уступить
Почувствовав себя важными персона-
ми, которые теперь правят бал, неко-
торые арендаторы задумались о том, 
чтобы улучшить свои условия: пере-
ехать в квартиру классом выше либо 
большей площади в том же бюджете. 
Однако по факту большинство пред-
почитает договариваться с собствен-
никами о снижении арендных ста-
вок. «И собственники предпочитают 
идти на компромисс, понимая воз-
можные негативные последствия в 
случае потери арендатора»,— резю-
мируют в Knight Frank.

Цены предложения дорогих квар-
тир в сегменте от $20 тыс. и выше сни-
жаются на 10–20%, говорит Ольга Та-
раканова. «При этом цены реальных 

сделок могут быть еще меньше»,— 
уточняет эксперт. Собственники го-
товы идти на снижение цены и более 
гибкие условия. Рублевые цены экс-
позиции в сегменте до 300 тыс. руб. в 
месяц остались примерно на том же 
уровне, однако арендодатели трезво 
оценивают возможности спроса и го-
товы давать хорошие скидки от 20–
30% реальному клиенту, если он быст-
ро выходит на сделку.

По данным IntermarkSavills, те-
перь средневзвешенная ставка арен-
ды составляет $6 тыс. в месяц. По этой 
цене предлагается около 5% квартир 
на рынке высокобюджетной аренды 
Москвы, уточняет Елена Куликова.

Минимальные ценовые значения, 
по сведениям Вадима Ламина, сей-
час составляют 45–50 тыс. руб., за эти 
деньги можно снять элитную студию 
в районе Красной Пресни или, напри-
мер, в начале Ленинского проспекта. 
В докризисные времена в такую сум-
му оценивалась небольшая двухком-
натная квартира с косметическим ре-
монтом и современной мебелью в Те-
плом Стане.

Направо пойдешь — 
клиента потеряешь
Как считает Юлия Ковалева, руково-
дитель отдела аренды городской нед
вижимости Kalinka Group. арендода-
тели в элитном сегменте сейчас де-
лятся на три лагеря. «Треть владель-
цев дорогого жилья уже пересмотре-
ли долларовые цены или зафикси-
ровали ставку аренды в рублях,— го-
ворит эксперт.— Еще 30% предложе-
ний аренды в элитном сегменте уй-
дут с рынка, а остальные займут вы-
жидательную позицию, но ставки 
снижать не будут».

В Knight Frank ожидают в февра-
ле рост предложений при сущест-
вующем уровне спроса, что должно 
привести к снижению арендных ста-
вок, номинированных в рублях, и уж 
тем более в долларах. Специалисты 
Kalinka Group думают, что спрос по-
сле сезонного затишья все-таки вы-
растет, а вот цены останутся на уров-
не января. Но самый пессимистич-
ный прогноз дает Ирина Могилатова, 
управляющий партнер Tweed: кто не 
успел схватить арендатора и держал-
ся за высокую цену, тот опоздал. Ново-
го притока клиентов на рынок элит-
ной аренды в ближайшие года два не 
ожидается, а сам сегмент останется в 
том же состоянии.

Дарья Фоменко

Под гнетом съемщика
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дом цены

— загород —

Каждый первый
Декабрьские продажи на рынке вы-
сокобюджетной загородной недви-
жимости поразили воображение да-
же бывалых участников рынка. «Со-
вокупно застройщики выручили не 
менее 2 млрд руб.»,— заявляет Евге-
ния Панова, руководитель департа-
мента загородной недвижимости 
компании Vesco Realty. С коллегой 
согласна Екатерина Румянцева, пред-
седатель совета директоров Kalinka 
Group: «Многие крупные девелопе-
ры в декабре превысили плановые 
показатели своих месячных продаж 
в несколько раз». В свою очередь, Ва-
лентин Зуев, руководитель отдела 
продаж Villagio Estate, резюмирует: 
«За последние семь лет я не припом-
ню подобного ажиотажа со стороны 
покупателей, причем интерес вызы-
вали даже малоликвидные объекты».

Люди с бюджетами поскромнее 
охотно вкладывались в земельные 
участки без подряда в 100–150 км 
от Москвы, а состоятельные клиен-
ты активно раскупали оставшиеся 
коттеджи в таких элитных поселках, 
как «Довиль», «Миллениум Парк», 
«Мэдисон Парк». При этом, по дан-
ным Kalinka Group, конверсия обра-
щений в реальные сделки в декабре 
была максимальной: те, кто был на-
строен на покупку недвижимости, 
совершали ее в девяти случаях из де-
сяти, что для загородного рынка по-
следних лет совсем нехарактерно.

Некоторые объекты, реализация 
которых до этого шла довольно не-
спешно, теперь распроданы почти 
полностью. В поселке «Графские пру-
ды» к началу января оставалось ме-
нее 8% от общего количества домов, 
рассказывает генеральный дирек-
тор «Аллтек девелопмент» Игорь Гон-
чаров. «Если бы у нас в продаже было 
больше участков и домовладений, 
то реальных сделок могло бы быть 
вдвое, а может быть, и втрое боль-
ше»,— предполагает эксперт.

В режиме нон-стоп
В январе покупатели решили не оста-
навливаться. Многие из них остались 
на праздники в Москве, так что прос-
мотры и сделки шли на протяжении 
всех каникул. «Фактических продаж 
было даже на 20% больше, чем в де-
кабре»,— замечает Валентин Зуев. 
Речь идет о сегменте до 50 млн руб., 

уточняет Илья Менжунов, директор 
департамента элитной недвижимо-
сти «Метриум групп». «В этом цено-
вом диапазоне активность клиентов 
в новогодние каникулы практически 
не отличалась от первой рабочей не-
дели»,— вспоминает эксперт.

В последнюю же неделю января 
неожиданно снова вырос спрос на 
дорогую загородную недвижимость, 
говорит Елизавета Некрасова, гене-
ральный директор Must Have. «На-
шлись покупатели на дома, которые 
до этого стояли в продаже по три-че-
тыре года»,— добавляет эксперт.

При этом практически все клиен-
ты переориентировались на рубле-
вые платежи, поэтому продавцы, за-
фиксировавшие стоимость объектов 
в долларах или евро, столкнулись с 
отсутствием звонков и просмотров. 
Никто не будет сегодня покупать не-
движимость по нынешним долларо-
вым ценам, тем более в проектах на 
стадии строительства, уверен Вален-
тин Зуев. И дело не только в том, что 
доллар взлетел, но и в том, что круп-
ные девелоперы весь 2014 год посте-
пенно переходили на рублевые це-
ны либо фиксировали курс на уров-
не 39–42 руб. за доллар, так что к де-
кабрю они однозначно оказались в 
выигрыше.

«Последние два месяца мы наблю-
даем удивительное положение дел, 
когда особняк, стоивший ранее $4–
5 млн, вдруг стало возможным купить 
за $2 млн,— объясняет Евгения Пано-
ва.— Конечно, покупатели, которые 
до этого не желали расставаться с дол-
ларовыми накоплениями, решили, 
что пришло их время». Возможно, за-
городный рынок нашел наконец точ-
ку равновесия, говорит Елизавета Не-
красова. Продавцы готовы к торгу, по-
купатели сочли новые цены прием-
лемыми и комфортными.

С мебелью дешевле
Ажиотаж не обошел стороной и ма-
лоэтажные квартирные проекты — 
правда, со структурой спроса де-
ла там обстояли иначе. «В ЖК 

”
Ме-

лодия леса“ в декабре мы продали 
60 квартир, а до этого продавали в 
среднем за месяц вдвое меньше»,— 
рассказывает Иван Потапов, руко-
водитель департамента продаж ГК 
«Сапсан». А вот в новогодние кани-
кулы спрос на этот проект упал, и 
весьма значительно: вместо обыч-
ных десяти обращений в день было 

один-два, при этом спрос на коттед-
жи сохранился на прежнем уровне.

Видя декабрьские настроения по-
купателей, девелоперы малоэтаж-
ных жилых комплексов очень ак-
тивно повышали цены — по неко-
торым проектам они достигали 10–
20% в месяц, а менеджеры на прос-
мотрах грозили и дальнейшими по-
вышениями. «Все это действовало на 
клиентов, и подчас они даже не мо-
ниторили цены окружающих посел-
ков, соглашаясь на покупку в первом 
попавшемся жилом комплексе»,— 
вспоминает Владимир Яхонтов, 
управляющий партнер «МИЭЛЬ—
Загородная недвижимость».

Помимо многоквартирных про-
ектов, которые вышли в фавориты у 
приобретателей загородного жилья 
еще в 2013 году, самыми желанными 
и выгодными объектами для покупки 
стали дома «под ключ» с финишной 
отделкой, а в некоторых случаях и ме-
блировкой. «Учитывая, что стоимость 
отделочных материалов и предме-
тов интерьера выросла сопоставимо с 
курсами валют, построить и отделать 
жилой дом самостоятельно обойдет-
ся намного дороже, нежели покупать 
готовый»,— говорит Евгения Панова.

Нарезка против бюджета
В нынешней ситуации на большие 
скидки покупателям рассчитывать 
не приходится. Цены в долларах, ко-
нечно, упали — по данным Kalinka 
Group, в среднем на 30–40%. Одна-

ко цены в рублях с ноября 2014 го-
да, напротив, показали рост поряд-
ка 20%, утверждает Екатерина Румян-
цева. Курс на объектах Villagio Estate, 
составлявший 39 руб. за доллар, с 20 
января поднялся до 42 руб./$.

При этом общий объем предло-
жения на первичном рынке в элит-
ном сегменте продолжает умень-
шаться: за год из 3996 объектов оста-
лось 3116. Новые проекты если и бу-
дут появляться, то только в очень жи-
вописных местах и в сегменте вы-
ше бизнес-класса, считает Владимир 
Яхонтов. При этом они должны отве-
чать высоким требованиям покупа-
теля такого уровня и успешно конку-
рировать с другими подобными про-
ектами по концепции. Заметим, что 
благодаря активности городских де-
велоперов в ближнем поясе таких 
локаций почти не осталось: вряд ли 
состоятельных покупателей прель-
щает мысль о соседстве с многоэтаж-
ными домами комфорт-класса.

Поэтому покупателям прямо сей-
час ничего не остается, как продол-
жать сокращать площадь приобре-
таемого жилья, а вместе с ним и 
бюджет покупки, говорят эксперты. 
Кроме того, подобную тенденцию 
подтверждает и растущий спрос на 
таунхаусы большой площади (око-
ло 300 кв. м) в премиум-классе, за-
мечает Валентин Зуев. «Главное от-
личие декабря 2014 года от декабря 
2013-го состоит в количестве заклю-
ченных сделок в ценовом диапазо-
не $4–5 млн,— уточняет Илья Мен-
жунов.— В этот период в 2013 году 
на рынке загородной недвижимо-
сти было закрыто около 30 сделок, 

тогда как в 2014 году продажи в та-
ком сегменте были единичны».

В то же время площадь участ-
ков без подрядов стала постепен-
но увеличиваться, времена мелкой 
нарезки, очевидно, уходят в прош-
лое. «Сейчас максимальный объем 
предложения — 43% — приходит-
ся на участки размером от 20 до 40 
соток, 32% представлено участками 
меньшей площади — до 20 соток, 9% 
участков имеют размеры более 60 
соток»,— рассказывает Андрей Хи-
тров, руководитель департамента 
стратегического консалтинга и ис-
следований Welhome. Вряд ли такие 
меры смогут вдохновить покупать 
больше, но утопающий, как извест-
но, хватается за соломинку.

Грядущий демпинг
На будущее эксперты прогнозируют 
спад продаж на первичном рынке, 
поскольку спрос постепенно будет 
уменьшаться. Евгения Панова пред-
полагает, что до начала апреля будут 
распродаваться остатки «по старым 
ценам», а дальше спрос переключит-
ся на вторичный рынок: «Многие соб-
ственники будут сталкиваться с серь-
езными проблемами в бизнесе и в 
связи с этим попытаются переложить 
деньги из недвижимости в кэш». По-
скольку продажа загородного дома 
— дело традиционно небыстрое, то 
таким гражданам ничего другого не 
останется, как выставлять на продажу 
свои дома по демпинговым ценам.

«Мы ожидаем повторения ис
тории 2009 года, когда дом в 

”
Треть

ей охоте“ можно было купить за 
$800 тыc.,— говорят в Vesco Real

ty.— Сейчас уже, к примеру, стои-
мость элитного особняка в 

”
Новахо-

во“ начинается от $1 млн».
С другой стороны, девелопмент за-

городной недвижимости пережива-
ет самые неудачные времена, считает 
Владимир Яхонтов. Вложения в стро-
ительство загородных объектов ма-
лоприбыльны. Валютная лихорадка 
не вечна, и большая часть рублей уже 
конвертирована в квадратные метры 
либо в валюту. Низкий спрос на ин-
дивидуальные дома, большой объем 
предложения на вторичном рынке и 
наличие широкого выбора у покупа-
теля не позволяют, как раньше, прода-
вать участки, а потом строить на них 
под заказ, да еще укладывая мечты 
покупателя в прокрустово ложе еди-
ной концепции поселка. К тому же, 
как отмечает Тимур Сайфутдинов, ге-
неральный директор Point Estate, сей-
час у большинства девелоперов боль-
шие затруднения с кредитованием 
проектов в банковском секторе.

«То, что сейчас предлагается на 
первичном рынке, реализуется фак-
тически по себестоимости, маржа не 
превышает 3–5%,— рассказывают 
в МИЭЛЬ.— Девелоперы вынужде-
ны достраивать начатое, поскольку 
уже вложили в стройку достаточно 
средств: уже получена строительная 
документация либо частично проло-
жены сети».

Амбиции и инновации
Тем не менее как амбициозные пла-
ны по созданию новых культовых по-
селков, так и инновационные меры 
по стимулированию покупательско-
го спроса существуют и разрабатыва-
ются. В феврале компании Honka и 
RDI объявили о запуске нового высо-
кобюджетного проекта на 26 домов-
ладений на 25-м километре Киевско-
го шоссе. Поселок расположится в ре-
ликтовом лесу на территории 6,6 га.

А в М9 development тем време-
нем пытаются обойтись без банков-
ского сектора. «Мы собираемся сти-
мулировать спрос на наши поселки 
собственной ипотекой от застрой-
щика без участия банков,— расска-
зал корреспонденту 

”
Ъ-Дома“ управ-

ляющий партнер компании Максим 
Морозов.— Ставка, по нашим расче-
там, составит 12,95% годовых».

Ко всему прочему с землей ее вла-
дельцам надо что-то делать, иначе от 
нее сплошные убытки, ведь налоги-
то растут. Тимур Сайфутдинов счита-
ет, что эта возрастающая налоговая 
нагрузка на лендлордов будет стиму-
лировать развитие новых проектов 
на загородном рынке, так что полно-
стью он, конечно, не замрет.

Но кто знает, в отсутствие покупа-
теля, возможно, станет наконец вы-
годно развивать на пустующих зем-
лях сельское хозяйство или, напри-
мер, экотуризм. Не обязательно же 
каждый клочок территории застра-
ивать жильем.

Василиса Строганова

Из ажиотажа в стагнацию
Декабрьский обвал национальной валюты  
заставил самых консервативных участников 
рынка — продавцов элитной загородной не-
движимости — сдвинуться с мертвой точки  
и в массовом порядке начать переход на ру-
блевые цены. Те, кто сумел преодолеть себя  
и переписал ценники еще летом, в итоге выиг-
рали: их объекты нашли своих покупателей.
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— регионы —

Последствия декабрьского чер-
ного вторника, когда одним из 
немногих средств для спасения 
сбережений российских граждан 
стала покупка жилой недвижи-
мости, были отмечены не только 
в столице, но и в других россий-
ских городах. Однако в некото-
рые регионы ажиотажный спрос 
пришел раньше и, соответствен-
но, платежеспособный спрос был 
распределен по осенним меся-
цам более равномерно.

Обгоняя москвичей
Петербургский рынок новостроек в 
декабре 2014 года совершенно оче-
видно рванул вверх. Управление 
Росреестра по Санкт-Петербургу за-
регистрировало в 2014 году 23 880 
новых собственников жилья по до-
говорам долевого участия. Это все-
го на 1% больше, чем годом ранее. За-
то новых ДДУ в прошлом году стало 
больше на 62% — 50 879, кстати, это 
вдвое превышает аналогичный мос-
ковский показатель. Надо полагать, 
что составляющая декабря в годо-
вых цифрах намного выше, чем лю-
бого другого месяца года.

В проекте «Леонтьевский мыс» 
под конец года уровень продаж по-
бил все рекорды, рассказывает Бо-
рис Каптелов, коммерческий дирек-
тор компании-застройщика. «Толь-
ко за одну предновогоднюю неде-
лю было заключено шесть сделок на 
общую сумму 194 млн руб.,— уточ-
няет эксперт.— Данный показатель 
выше среднегодового в четыре ра-
за: обычно за неделю заключается 
одна-две сделки».

«Уровень спроса на новострой-
ки перед Новым годом вырос на 30% 
относительно предыдущих меся-
цев»,— говорит Полина Яковлева, 
директор департамента жилой не-
движимости NAI Becar. Однако, по 

ее словам, в январе произошло па-
дение покупательского интереса на 
50% и к началу февраля активный 
спрос все еще не восстановился.

Самое дешевое  
и самое дорогое
Узнав о том, что людей, желающих 
вложиться в жилье, стало намного 
больше, застройщики поспешили 
поднять цены. В особенно востре-
бованных проектах рост стоимо-
сти составил 10–15%, в среднем же 
цена предложения за декабрь и ян-
варь выросла на 5%. При этом, как и 
полагается, больше всего подорожа-
ли квартиры экономкласса, которые 
прибавили в цене 3,6% за декабрь и 
еще 0,9% в январе и теперь оценива-
ются в 86,7 тыс. руб. за 1 кв. м.

В бизнес-классе декабрьское по-
дорожание относительно ноября 
было менее существенным: оно со-
ставило 2,2%, а в январе квадратный 
метр такой недвижимости вырос 
еще на 0,5%. Сейчас его средняя сто-
имость равняется 148,3 тыс. руб.

Хуже всего пришлось «середняч-
кам», то есть жилью комфорт-класса: 
вместо роста цен произошло сниже-
ние. Если в ноябре квадратный метр 
в домах этого уровня стоил 115,6 тыс. 
руб., то в декабре он подешевел на 
2,6%, а в январе — еще на 1,5% и те-
перь оценивается в 110,9 тыс. руб.

В премиум-классе пока, судя по 
всему, сохраняется стабильность. К 
примеру, в «Леонтьевском мысе» сто-
имость квадратного метра находит-
ся в пределах 180–660 тыс. руб. , одна-
ко Борис Каптелов обещает, что в ско-
ром времени она вырастет на 15–20%. 
Причины повышения — падение 
курса рубля и выход проекта на фи-
нальную стадию готовности.

Правда, из-за падения спроса вряд 
ли стоит ожидать большого притока 
покупателей на подорожавший объ-
ект, но, с другой стороны, готовое 
жилье сейчас в особом почете. К то-

му же, по мнению эксперта, увеличе-
нию продаж будет способствовать и 
привлечение зарубежных инвесто-
ров, для которых российская недви-
жимость подешевела почти вдвое. 
Насколько высоко иностранные по-
купатели оценивают ликвидность та-
ких активов, пока неизвестно.

Выгоднее ипотеки
Ажиотаж в Ростове-на-Дону начал-
ся еще в сентябре. «За сентябрь—но-
ябрь 2014 года продажи по сравне-
нию с аналогичным периодом прош-
лого года выросли на четверть»,— 
сообщает Павел Корчуганов, дирек-
тор компании «Магистрат-Дон» (реа-
лизует квартиры в домах, построен-
ных «дочкой» «Интеко» ГК «Патриот»). 
Но к концу года активность покупате-
лей стала достигать пиковых значе-
ний. В ноябре компания реализова-
ла 265 квартир — на 32% больше, чем 
в прошлом году, а декабрь перекрыл 
свой показатель 2013 года на 30% — 
более 300 квартир. Еще более впечат-
ляющие данные у Андрея Шумеева, 
генерального директора «ЮИТ Дона»: 
в его компании в декабре заключили 
на 85% больше договоров долевого 
участия, чем в предыдущем месяце.

Данные экспертов относительно 
роста цен в декабре разнятся. По све-
дениям «Магистрат-Дона», первич-
ный рынок за этот месяц прибавил 
10%, а Андрей Шумеев утверждает, 
что не более 1%. Кроме того, участни-
ки рынка расходятся в оценке январ-
ской ситуации. Спрос остается ста-
бильно высоким, говорит Павел Кор-
чуганов. «В январе 2015-го мы про-
дали на 31% больше, чем за январь 
прошлого года».

В «ЮИТ Доне» констатируют сни-
жение спроса на 40% по отношению 
к декабрю. Правда, учитывая резкий 
всплеск количества сделок в декаб-
ре 2014 года, снижение январских 
показателей нельзя назвать критич-
ным, добавляет Андрей Шумеев.

Эксперты прогнозируют сокра-
щение объема ипотеки — основно-
го драйвера спроса в последние годы 
— минимум на 30–40%. Рост безрабо-
тицы и снижение платежеспособно-
сти населения также будут способст-
вовать утрате интереса к покупке но-
вых квартир.

Но несмотря на все эти негатив-
ные факторы, возможно, в дальней-
шем застройщикам все же удастся 
поддержать спрос благодаря творче-
скому подходу к механизму рассро-
чек. В частности, «Магистрат-Дон» 
совместно с ЗАО МРЖК предлагает 
своим покупателям квартиры в двух 
жилых комплексах — «Красные во-
рота» и «Акварель» — по программе 
«Жилье в рассрочку».

«Фактически это альтернатива 
ипотеке,— рассказывает Павел Кор-
чуганов,— поскольку покупатель мо-
жет жить в купленной квартире, по-
степенно выкупая ее, причем срок 
платежей составляет до 15 лет, а пер-
воначальный взнос не требуется».

Обе компании в ближайшем бу-
дущем планируют наращивать пор-
тфели своих проектов. «ЮИТ Дон» со-
бирается начать строительство сразу 
трех жилых комплексов уже во вто-
ром-третьем кварталах текущего го-
да. А ГК «Патриот» продолжит застраи-
вать Левенцовку, где ведет строитель-
ство крупного жилого района «Запад-
ные ворота», в третьем квартале наме-
чен старт продаж в 5-м микрорайоне.

Где деньги?
В Туле декабрьский спрос на ново-
стройки вырос на 60% по отноше-
нию к предыдущему месяцу, а также 
к аналогичному периоду 2013 года. 
«В отделы продаж стояли очереди, в 
службах государственной регистра-
ции не успевали оформлять догово-
ры на приобретение недвижимо-
сти»,— рассказывает Александр Ве-
лигодский, генеральный директор 
«Ин-групп».

По его словам, поскольку все жела-
ющие просто не успели приобрести 
квартиры до Нового года, то декабрь-
ская волна накрыла и январь. При-
чем хитом продаж стали студии пло-
щадью 28 кв. м, которые ранее пра-
ктически не пользовались спросом. 
«Из 210 студий, находившихся в про-
даже, к концу года осталось 30 — и то 
потому, что просто не успели их офор-
мить»,— рассказывают в «Ин-групп».

Цены в декабре не менялись, а в 
январе ценник подняли на одну и ту 
же сумму — 5 тыс. руб. за 1 кв. м — на 
всех объектах компании.

Ипотечное кредитование в Ту-
ле просело, пожалуй, больше, чем 
в других регионах. «Банки сейчас 
отсеивают 90% заявок»,— говорит 
Александр Велигодский. К тому же 
те, кому кредит одобрили, не спешат 
его получать: ставки поднялись до 
16–18%, и сумма ежемесячного пла-
тежа чаще всего оказывается просто 
неподъемной.

Что же касается обещанных го-
сударством 20 млрд руб. на поддер-
жание ипотечной ставки на уров-
не 13%, то застройщик задается во-
просом: «Этих денег хватит на пер-
вый год, а кто дальше будет финан-
сировать? Если ставка со второго го-
да платежей вернется к сегодняшне-
му уровню, то механизм субсидиро-
вания работать не будет, покупатель-
ная способность снизится до нуля и 
стройки просто встанут».

Уральское охлаждение
Падение рубля подстегнуло рынок 
новостроек в Екатеринбурге, на ко-
тором, в отличие от других регионов, 
осенью наблюдалась стагнация. Но 
повышенный спрос был зафиксиро-
ван только в декабре и начале января, 
а затем продавцы начали говорить о 
постепенном охлаждении рынка. 
«По отдельным компаниям объемы 
продаж в декабре выросли в полто-
ра-два раза по отношению к предыду-

щему месяцу, таким образом, некото-
рые продавцы избавились от скопив-
шегося за осень неликвида»,— рас-
сказывает Михаил Хорьков, началь-
ник аналитического отдела Ураль-
ской палаты недвижимости.

Его слова подтверждает Алек-
сандр Погончик, директор по инве-
стиционному строительству «ЮИТ 
Уралстрой»: «Количество телефонных 
звонков и посещений офиса увели-
чилось в полтора раза по сравнению 
с аналогичными показателями ноя-
бря 2014 года и декабря 2013 года».

В январе ситуация на рынке вы-
ровнялась. По итогам месяца цены 
на первичном рынке показали сла-
бую отрицательную динамику, сни-
зившись на 0,3% благодаря коррек-
тировке у тех застройщиков, кото-
рые поддались декабрьскому ажио-
тажу и подняли цены в декабре.

Объем продаж на рынке по ито-
гам января оказался на уровне 2014 
года. «Но это связано с инерцией 
рынка — многие сделки января на-
чали готовиться еще в конце прош-
лого года»,— считает Михаил Хорь-
ков. В то же время, по его данным, 
объем нереализованных квартир на 
первичном рынке существенно пре-
вышает показатели «вторички».

Прогнозы на 2015 год для ураль-
ских застройщиков неутешитель-
ны: оснований для повышения цен 
нет, скорее произойдет их снижение 
по разным сегментам от 5% до 15%. 
«Конечно, при разгоне инфляции 
не исключен слабый номинальный 
рост цен,— говорит Михаил Хорь-
ков.— Но в реальном выражении 
квартиры все же будут терять в цене».

К тому же на первичный рынок 
вернется старая проблема, связан-
ная с доверием. Для поддержания 
продаж девелоперам будет необ-
ходимо сохранять высокие темпы 
строительства, иначе оттока покупа-
телей не избежать.

Дарья Фоменко

Удержать спрос

В элитном загородном сегменте  
наибольшим спросом пользуются 
готовые дома
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Скупой платит дважды
Как известно, прибыльность вложе-
ний находится в прямой зависимо-
сти от величины рисков. Эта форму-
ла применима к любой сфере эконо-
мики, и недвижимость не является 
исключением. Так, например, наи-
больший доход приносит покупка 
жилья на самой ранней, нулевой, 
стадии — еще до момента получе-
ния всей разрешительной докумен-
тации. «Выбрав 

”
первичку“, можно 

неплохо заработать на перепрода-
же. Ведь если вкладываться на ста-
дии котлована, то рост стоимости 
квадратного метра может доходить 
до 50%. Однако подобные инвести-
ции имеют свои риски»,— говорит 
директор департамента продаж ГК 
«Лидер Групп» Виталий Виноградов.

В числе прочих существует риск, 
что после завершения строительства 
объект окажется абсолютно нелик-
видным или же малоликвидным. На-
пример, самыми доступными лота-
ми в период ажиотажного спроса бы-
ли студии, однокомнатные кварти-
ры и небольшие «двушки» в Мурино, 
Кудрово, Новом Янино и Шушарах — 
именно их сметали как горячие пи-
рожки. Однако, по словам девело-
пера коттеджного поселка «Ольша-
ники-2» Геннадия Черненко, такой 
лихорадочный спрос в ближайшей 
перспективе может сыграть с рын-
ком злую шутку. «По мере готовности 
жилых комплексов все большее ко-
личество квартир будет сдаваться в 
аренду, стоимость которой будет низ-
кой из-за высокой конкуренции. Все 
эти факторы могут привести к обра-
зованию так называемых гарлемов 
— неблагополучных районов с высо-
кой криминальной активностью»,— 
предупреждает эксперт.

Понятно, что найти желающих ку-
пить жилье в таком месте будет нем-
ного. Кроме того, по словам замести-
теля председателя правления «Ох-
та Групп» Дмитрия Киселева, объект 
недвижимости, расположенный ря-
дом с метро или в проходном месте, 
хоть и потребует больших вложений 
по сравнению с другими локациями, 
но вероятность серьезного падения 
цены у него меньше. «В кризис про-
исходит значительная дифференци-
ация: одна квартира подешевеет на 
5%, другая — на 25%»,— констатиру-
ет эксперт. Проблемой может обер-
нуться и сдача в аренду подобных 
квартир. Впрочем, по сравнению с 

риском незавершенного строитель-
ства, который в период экономиче-
ской нестабильности дело довольно 
распространенное, эти беды — наи-
меньшее из зол. Так, в прошлый кри-
зис строительные работы были пол-
ностью остановлены в 70 жилых ком-
плексах, причем возведение некото-
рых из них так до сих пор и не возоб-
новилось. Велика вероятность, что и 
в этот кризис выпить шампанское в 
новой квартире удастся не всем риск-
нувшим вложить деньги в только что 
начатые стройки.

«В условиях кризиса квартиры 
лучше всего приобретать в ново-
стройках на средней и высокой ста-
диях готовности. На начальной ста-
дии строительства покупать жилье 
целесообразно у застройщиков с без-
упречной репутацией, работающих 
на рынке не менее пяти лет, не пере-
груженных кредитными обязатель-
ствами и в проектах которых прини-
мают участие государственные бан-
ки»,— рекомендует руководитель 
аналитического центра «Главстрой-
СПб» Петр Буслов.

Из соображений финансовой без-
опасности эксперты также советуют 
инвесторам впредь не бросаться на 
самые дешевые варианты и повни-
мательнее присмотреться к жилью 
комфорт-класса. «Такие проекты в го-
раздо меньшей степени подвержены 
риску затягивания сроков строитель-
ства, так как их реализуют достаточ-
но надежные застройщики, в том чи-
сле скандинавского происхождения, 
например концерн NCC или ГК AAG. 
Конечные покупатели таких квартир 
также более платежеспособны, чем в 
экономклассе, и в меньшей степени 
зависят от ипотеки. И последнее. Те-
кущее предложение в комфорт-клас-
се очень сильно отстает от спроса, что 
серьезно снижает коммерческие ри-
ски по таким проектам»,— объясняет 
директор департамента консалтинга 
GVA Sawyer Марианна Романовская.

Самая тихая гавань
Впрочем, истинной тихой гаванью 
предложения в проектах незавер-
шенного строительства никогда 
не станут. В отличие от вторичного 
рынка, где доходность от вложений 
меньше, сроки окупаемости в разы 
выше, зато медленно, но верно капа-
ют дивиденды.

В лихие времена этот рынок, как 
правило, предпочитают осторожные 
люди, не являющиеся профессио-
нальными инвесторами. Единствен-

ная их цель — сохранить то, что на-
жито непосильным трудом, и заодно 
обеспечить себе небольшой, но ста-
бильный рентный доход. «Несмотря 
на то что инвестиционные покупки 
по-прежнему совершаются и их до-
ля составляет около 20–25%, один из 
главных трендов сейчас состоит в 
том, что спекулятивных инвесторов 
стало в несколько раз меньше. Сейчас 
люди пытаются больше сохранить, 
чем приумножить»,— комментиру-
ет директор департамента жилой не-
движимости Colliers International в 
Санкт-Петербурге Елизавета Конвей.

Поскольку вложения в построен-
ную недвижимость значительно вы-
ше инвестиций в незавершенку, ос-
новной спрос, так же, как и на пер-
вичном рынке, концентрируется на 
самых дешевых студиях и кварти-
рах на окраинах Петербурга. Меж-
ду тем сдать квартиру в отдаленных 
районах города становится все труд-
нее. Из-за декабрьского ажиотажа на 
рынке недвижимости в январе, со-
гласно данным NAI Becar, предло-
жение выросло по сравнению с де-
кабрем на 20%, при этом спрос пони-
зился во всех сегментах в среднем на 
10%. Скорее всего, это приведет к па-
дению арендной ставки, что сдела-
ет инвестиции в жилые объекты на 
окраинах Петербурга совсем невы-
годными. Хотя уже сегодня много от 
сдачи в аренду таких квартир не вы-
ручишь: студии в Красносельском, 
Всеволожском, Пушкинском райо-
нах сдаются всего за 15–20 тыс. руб.

Значительно более надежной и 
выгодной инвестицией для частно-
го лица является покупка жилого 
объекта скромных размеров в исто-
рической части города, причем как 
на строящемся, так и на вторичном 
рынке. Однако предложение в цент-
ральных районах в разы меньше, чем 

в «спальниках». «Что касается покуп-
ки вторичного жилья в центре с це-
лью последующей сдачи в аренду, то 
она имеет смысл только в объектах, 
построенных пять-десять лет назад, 
или в домах старой постройки после 
реставрации. Первичный же рынок в 
центральной части города весьма ог-
раничен из-за отсутствия свободных 
земельных участков»,— говорит ди-
ректор департамента жилой недви-
жимости NAI Becar Полина Яковлева.

Впрочем, по словам Елизаветы 
Конвей, для сдачи в аренду в любом 
случае целесообразнее покупать жи-
лье на вторичном рынке: оно дешев-
ле, да и предложения много. «Хотя 
есть и свои ограничивающие факто-
ры, например отсутствие парковки, 
консьержа, проблемы с коммуни-
кациями или соседями. Но если эти 
проблемы решаемы, то тогда кварти-
ра в историческом центре с хорошей 
отделкой и видом будет пользовать-
ся огромной популярностью у арен-
даторов»,— считает эксперт.

Конечно, купить квартиру в цент-
ре за символические деньги вряд ли 
получится — так, цены на «однуш-
ки» в старом фонде в хорошем состо-
янии, к примеру, на Петроградке на-
чинаются от 5 млн руб. Примерно за 
те же деньги предлагаются и кварти-
ры в новых домах без отделки. Сов-
ременное однокомнатное жилье с 
ремонтом на Петроградской сторо-
не дешевле чем за 8,5 млн руб. не ку-
пить. Аналогичный уровень цен в 
Центральном, Адмиралтейском и 
Василеостровском районах.

Вложения, конечно, серьезные, 
но и доход они будут приносить ку-
да более существенный, чем студии 
на окраинах: от 30 тыс. до 60 тыс. руб. 
в месяц. Кроме того, такие квартиры 
более перспективны с точки зрения 
последующей перепродажи. «На пе-
риферии наблюдается начало локаль-
ного затоваривания, поэтому про-
дать однокомнатную квартиру в цен-
тре лет через пять будет существенно 

проще, чем студию в Мурино»,— про-
гнозирует Елизавета Конвей.

Еще большую прибыль может 
принести посуточная аренда. В Ев-
ропе давным-давно активно занима-
ются подобным видом бизнеса. Че-
рез такие ресурсы, как Booking.com, 
Homelidays.co.uk, 9flats.com и другие 
интернет-аналоги, люди сдают как 
полностью квартиру, так и комна-
ты и просто спальные места. Петер-
бургские рантье пока предпочитают 
не сдавать свои объекты в краткос-
рочную аренду. «Такой формат тре-
бует большого количества свободно-
го времени как для взаимодействия 
с арендаторами, так и для поддержа-
ния достойного состояния кварти-
ры»,— объясняет Полина Яковлева.

«Самому сдавать квартиру посуточ-
но — тяжелый труд,— подтверждает 
Дмитрий Киселев.— Рынок же пере-
дачи квартир в управление не сло-
жился. Да и конкуренция со стороны 
гостиниц и хостелов очень высокая».

Однако не исключено, что в бли-
жайшее время ситуация может изме-
ниться. Летом 2014 года Ростуризм за-
являл, что планирует совместно с Ми-
нистерством связи и массовых ком-
муникаций РФ заняться разработкой 
русского аналога сервиса онлайн-
бронирования отелей Booking.com. В 
базу этого ресурса, в частности, будут 
заноситься и предложения от част-
ных лиц, сдающих как квартиры, так 
и апартаменты, которые стали наби-
рать все большую популярность сре-
ди петербургских инвесторов. Ведь 
с точки зрения рентного дохода вло-
жения в апартаменты значительно 
выгоднее, чем в квартиры: по словам 
управляющего партнера Blackwood 
Константина Ковалева, апартаменты 
дают 8–10% годовых, в то время как 
жилые объекты всего 5–6%.

Работа и дом  
в одном флаконе
Еще одним весьма продуктивным 
способом сохранения и приумноже-

ния денег является приобретение 
помещений, расположенных на пер-
вых этажах современных жилых ком-
плексов. «В случае грамотной концеп-
ции и хорошего местоположения 
объекта при сдаче в аренду коммер-
ция на первых этажах всегда пользу-
ется спросом и приносит доход в раз-
мере не менее 10% годовых»,— гово-
рит Константин Ковалев.

Дмитрий Киселев также считает, 
что в проходном месте всегда най-
дется арендатор, хотя в сегодняшней 
ситуации ставки аренды в любом 
случае могут сильно упасть. «Если 
уж в хороших местах никто не арен-
дует — закупайте спички и соль, но 
до этого, надеюсь, не дойдет»,— ком-
ментирует эксперт.

Петр Буслов дополняет слова кол-
лег, отмечая, что в Петербурге наибо-
лее востребованы крупные жилые 
комплексы, строящиеся в спальных 
районах города и расположенные 
вблизи станций метро. «Новые рай-
оны комплексной застройки имеют 
высокую плотность населения. При-
чем, как правило, доходы прожива-
ющих здесь семей средние и выше 
среднего, что обеспечивает посто-
янный поток потребителей. Напри-
мер, коммерческие помещения в ЖК 

”
Северная долина“ востребованы да-

же в сегодняшних условиях рынка. В 

”
Главстрой-СПб“ уже сформирован 

лист ожиданий на будущие коммер-
ческие площади, которые планирует-
ся вывести в продажу в этом году»,— 
рассказывает господин Буслов.

По словам Геннадия Черненко, 
на рынке также начали появляться 
варианты комбинирования жилых 
пространств второго этажа и ком-
мерческих помещений — первого. 
Такой способ совмещения недвижи-
мости очень распространен в Евро-
пе и, несомненно, заинтересует вла-
дельцев небольших магазинов, са-
лонов красоты и прочих заведений 
сферы услуг.

Сам себе конструктор
Сейчас уже совершенно очевидно, 
что в Петербурге довольно активно 
идет процесс формирования специ-
ализированного рынка инвестици-
онной недвижимости. Такой вывод 
можно сделать исходя из того, что по-
мимо апарт-отелей и коммерческих 
помещений в жилых домах компа-
нии стараются подготовить больше 
предложений квартир без отделки 
или с прозрачной таблицей расчетов 
нескольких вариантов отделки, что-
бы покупатель мог решить сам, ка-
кой именно вариант предпочесть. 
«Возможно, появятся предложения 
наподобие конструктора, где покупа-
тель сможет самостоятельно достраи-
вать или доделывать помещение по 
своему желанию и по мере появле-
ния финансовых возможностей»,— 
говорит Геннадий Черненко. Что ж, 
в современных экономических усло-
виях полнейшей неопределенности, 
когда никто не знает, что ожидать от 
завтрашнего дня, такой вариант явно 
не останется незамеченным в среде 
частных инвесторов.

Татьяна Елекоева

Петербургская пристань
Декабрь 2014 года войдет в историю ажио-
тажного спроса на рынке жилой недвижимо-
сти Петербурга, который только по сравнению 
с предыдущим месяцем вырос на 10–15%. 
В январе 2015 года народ наконец успокоился 
и спрос резко упал — сразу на 30%. Однако 
рынок инвестиционной недвижимости про-
должает формироваться. Многие рассматри-
вают северную столицу как тихую гавань для 
инвестора в жилье.
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— зарубежная недвижимость —

По оценкам экспертов, 
максимум, на что можно 

надеяться иностранному собствен-
нику жилья в Испании,— это сохра-
нение вложенных средств, но вооб-
ще-то это актив, который может быть 
заморожен надолго.

Как бы там ни было, во всех евро-
пейских странах возрастает число 
российских собственников жилья, 
вынужденных продавать его, чтобы 
компенсировать финансовые поте-
ри своего бизнеса в России. На выру-
ченные средства они либо покупают 
за рубежом жилье меньше и дешев-
ле, либо возвращаются на родину.

Все хотят продать
Сложнее всего обстоят дела в Бол-
гарии, где наши соотечественни-
ки, прельстившись низкой ценой 
и вступлением страны в Евросоюз, 
скупили немало объектов курорт-
ной недвижимости. Ликвидность 
таких объектов уже не первый год 
стремится к нулю, а падение дохо-
дов от туризма, наблюдавшееся по 
разным причинам, делает почти не-
реальной возможность получать до-
ход от сдачи жилья в аренду.

Впрочем, уверены в компании 
ZoraHome, риск инвестиций в бол-
гарскую недвижимость компенси-
руется самой низкой в Европе сто-
имостью квадратного метра, а так-
же уникальной возможностью сэ-
кономить при покупке объекта на 
вторичном рынке, которая возни-
кла не так давно — после обвала ру-

бля. «Этой зимой на рынок с весьма 
привлекательными предложения-
ми вышли русскоязычные владель-
цы»,— говорят болгарские риэлто-
ры. В пересчете на сегодняшние кур-
сы валют многие из них предпочи-
тают продавать в ценах конца лета 
— начала осени, то есть с 20–25-про-
центным дисконтом, причем опла-
ту за апартаменты и виллы соглаша-
ются получить в рублях. Это неуди-
вительно, учитывая преобладание 
предложения над спросом, а также 
тот факт, что многие покупки за по-
следние годы были совершены не 
совсем обдуманно и часто по завы-
шенным ценам.

Другой привлекательной возмож-
ностью становится покупка строя-
щихся объектов, на многие из кото-
рых предлагается рассрочка до пяти 
лет с правом пользования объектом, 
причем зачастую пункт о начислении 
процентов в договоре отсутствует.

«Хотя положение и в экономике, 
и в политике Болгарии не дает воз-
можности надеяться на оздоровле-
ние ситуации, все же отложенный 
спрос существует, и это хорошо за-
метно по интересу и запросам по-
тенциальных покупателей»,— ут-
верждают в ZoraHome. По-видимо-
му, в надежде на то, что он наконец 
начнет реализовываться, участни-
ки этого рынка начали предлагать 
практически полностью бесплат-
ные поездки в страну: обещают 
оплатить авиаперелет в оба конца, 
трансфер до аэропорта и обратно, 
проживание в течение нескольких 
дней, а также экскурсии.

Без оглядки на спрос
В Таиланде, традиционно любимой 
россиянами безвизовой стране, за по-
следние годы также вырос объем вто-
ричного рынка — сказываются по-
следствия предыдущего строительно-
го бума, случившегося четыре года на-
зад. Однако, как утверждают в Tranio.
ru, цены на недвижимость ежегодно 
растут на 5–6%, и за ликвидность объ-
екта поэтому беспокоиться не стоит.

Нынешний пик спровоцирован в 
первую очередь неудовлетворенным 
спросом на квартиры в кондоминиу-
мах на островах. «Действующий жи-
лой фонд еще пару лет назад просто 
не мог его удовлетворить»,— гово-
рит менеджер по продажам зарубеж-
ной недвижимости Tranio.Ru Мария 
Алхазова. На острове Пхукет, по ее 
словам, около 70% всех жилых объ-
ектов на продажу находится на ста-
дии строительства, причем застрой-
ка ведется в разных районах остро-
ва, с разными концепциями и в раз-
ных ценовых сегментах.

В качестве примера эксперт приво-
дит кондоминиум на пляже Сурин и 
Банг-Тао от тайского застройщика Rin 
Thara. Девелопер хорошо зарекомен-
довал себя при строительстве в Банг-
коке, его основные объекты — это от-
ели для сети Richmond, а на Пхукете 
это второй их проект. Срок сдачи кон-
доминиума — декабрь 2016 года, а на 
всех этапах строительства действует 
беспроцентная рассрочка платежей.

Здесь можно приобрести как сту-
дии площадью от 27,7 кв. м, так и пен-
тхаусы с видом на море, площадь 
которых доходит до 157 кв. м. Стои-

мость начинается от 2,5 млн ($75 тыс.) 
до 19,2 млн тайских бат ($600 тыс.), 
средняя стоимость квадратного ме-
тра — около 95 тыс. бат ($2,9 тыс.). В 
стоимость квартир входит вся необ-
ходимая мебель и бытовая техника.

Для тех, кто хочет сразу после за-
вершения строительства начать воз-
вращать сделанные инвестиции, 
у большинства застройщиков есть 
программы гарантированной арен-
ды. Управляющая компания в тече-
ние нескольких лет (обычно от трех 
до пяти) будет выплачивать владель-
цу 7% годовых от стоимости недви-
жимости вне зависимости от того, 
есть спрос на его апартаменты или 
нет. При этом владелец может про-
живать в своей квартире от двух до 
четырех недель в году.

Потеснили англичан
Рынок недвижимости в США значи-
тельно вырос за последние два года, 
только в 2014 году рост цен на недви-
жимость в целом по стране составил 
более 8%. При этом средняя цена за 
квадратный метр в Нью-Йорке соста-
вила $12 тыс., a средняя цена сделки 
приблизилась к $1 млн, рассказыва-
ют аналитики Etage Real Estate. В чет-
вертом квартале 2014 года было про-
дано 4 239 квартир, что на 11% боль-
ше показателя предыдущего года.

Кроме того, благодаря общему ро-
сту экономики страны постоянно 
растет рынок аренды, спрос в неко-
торых случаях превышает предложе-
ние и в 2014 году средняя месячная 
плата за наем составила $2,8 тыс. «Это 
находится за гранью общепринятых 

30% от уровня дохода, когда рента 
считается доступной (affordable)»,— 
комментируют риэлторы.

Если вычесть налоги и другие 
обязательные платежи, то аренда мо-
жет приносить владельцу недвижи-
мости до 4% годовых после вычета 
налогов и других платежей. Это нем-
ного перекрывает уровень процен-
тов по банковским депозитам.

Неудивительно поэтому, что в 
рейтинге Ассоциации международ-
ных инвестиций в недвижимость, в 
котором ранжируются страны и го-
рода, наиболее привлекательные с 
точки зрения инвестора, Нью-Йорк 
в 2014 году вышел на первое место, 
обогнав Лондон, лидера последнего 
десятилетия. Что касается рейтинга 
стран, Соединенные Штаты тради-
ционно занимают первое место.

Плати, если не живешь
Однако тем, кто намерен вложить 
деньги в американскую недвижи-
мость, и особенно в премиальном 
сегменте, следует знать, что один из 
активно обсуждаемых законопроек-
тов касается так называемого pied-a-
terre tax, налога на жилые помеще-
ния, собственники которых не про-
живают в них на постоянной осно-
ве. Ставка предположительно соста-
вит около 0,5% в год от общей сто-
имости актива. Закон должен кос-
нуться помещений стоимостью от 
$5 млн. «Таким образом, речь идет 
о примерно 1,5 тыс. апартаментов, 
445 из которых оцениваются более 
чем в $25 млн»,— уточняют в Etage 
Real Estate.

На объекты стоимостью до $1 млн 
любой желающий может получить 
ипотечный кредит. Ставки с начала 
2015 года заметно снизились: сегод-
ня 30-летнюю ипотеку можно офор-
мить под фиксированные 3,63%, рас-
сказывает Геннадий Перепада, гене-
ральный директор агентства недви-
жимости One & Only Realty.

Правда, при оформлении ипоте-
ки банки требуют показывать офи-
циальный доход. Условия в разных 
банках варьируются, но в среднем на 
$1 млн заемных средств необходимо 
показать $250 тыс. годового дохода. 
А кроме того, для приобретения не-
движимости по ипотеке необходимо 
иметь кредитную историю, причем 
именно в США, а не где-нибудь еще.

В 2014 году в Нью-Йорке старто-
вали продажи новых проектов, сре-
ди которых можно выделить, во-пер-
вых, 432 Park Avenue — самое высо-
кое жилое здание Западного полу-
шария. Цены также стремятся к мак-
симуму. В среднем ценовом сегмен-
те внимания заслуживают проекты 
15 William в Downtown и 252 East 
57 Street, где цены начинаются от 
$4 млн. Из демократичных объектов 
наибольший интерес представляют 
апартаменты 540 West, где простор-
ную студию можно приобрести ме-
нее чем за $1 млн. Но самая громкая 
сделка года, вполне возможно, уже 
совершена: пентхаус в новом про-
екте One57 на манхэттенской «Миле 
миллиардеров» купили за $100 млн. 
Побьют ли этот рекорд до конца го-
да — неизвестно, но гонка началась.

Марта Савенко

Возвратность инвестиций
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Вторичная недвижимость Петербурга 
позволяет если не приумножить,  
то сохранить средства
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