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дом

сезоны
Площадь
освобождается
Риэлтеры, как обычно, осто-
рожничают и констатируют
отсутствие ажиотажа на рын-
ке загородной аренды. По сло-
вам Светланы Кондачковой, ге-
нерального директора Urban
Group, с точки зрения сезонно-
сти ничего не изменилось, но
спрос значительно снизился по
сравнению с предыдущими го-
дами. При этом освободилось
большое количество объектов
загородной недвижимости. Ма-
рия Литинецкая, исполнитель-
ный директор компании Black-
wood, говорит, что в основном
съехали иностранцы из органи-
зованных коттеджных посел-
ков, например из «Росинки» и
«Покровских hills». В компании
Soner realty подтверждают, что
многие экспаты из-за сокра-
щения расходов и пересмотра
стратегии компании-нанима-
теля покинули пределы Рос-
сии. «Вопрос с заполняемостью
объектов пока не решен»,— го-
ворит генеральный директор
Soner realty Елена Веселова.

По данным «Миэль-Аренды»,
в октябре предложение на рын-
ке аренды увеличилось по срав-
нению с сентябрем на рекорд-
ные 54%. «На рынок в массовом
порядке выходят предложения
загородных объектов, которые
были заняты в течение лета,—
объясняет Мария Жукова, пер-
вый заместитель директора
компании ”Миэль-Аренда“.—
Ведь многие предпочитают сни-
мать загородное жилье до сен-
тября включительно, а то и до
октября». Ольга Баштанова, ру-

ководитель отдела аренды заго-
родной недвижимости корпо-
рации «Инком», утверждает,
что в аренду предлагается около
2,5 тыс. объектов, а к зимнему
периоду количество предложе-
ний вырастет еще на 20–30%.

Увеличение предложений
объясняют не только выездом
экспатов и «летних» арендато-
ров. Все чаще сдаются в аренду
дома, которые ранее были вы-
ставлены на продажу. «Но это

явление не носит массового
характера,— замечает госпожа
Литинецкая.— Кроме того, та-
кие дома предлагаются в арен-
ду, как правило, по цене выше
рыночной стоимости в силу
высокой себестоимости строи-
тельства». Светлана Кондачкова
не соглашается с тем, что рынок
аренды пополняется за счет до-
мов, предназначенных на про-
дажу: «Девелоперы, как прави-
ло, продают дома под отделку,

поэтому сдача их в аренду не
представляется возможной».
Скорее на арендный рынок
приходят инвестиционные по-
купатели, которые планирова-
ли подороже продать коттеджи
с уже выполненной отделкой.

Но на рынке присутствует
более двух десятков поселков,
где аренда коттеджей предла-
гается от застройщика, и неко-
торые из них предназначены
исключительно для аренды.

Среди самых популярных до-
ходных поселков эксперты на-
зывают «Воскресенское» и «Фо-
минское» на Калужском шоссе,
«Сновидово» — на Рублево-Ус-
пенском, а также поселки «Ро-
синка», «Сетунь», «Серебряный
бор», «Павловы родники», «Пок-
ровские холмы», «Зеленый дом
Десна», Silver place, «Арендный
городок», «Никольская слобода»,
«Николино», «Павлово».

(Окончание на стр. 23)

Загородная аренда догоняет по скорости падения спроса и цен рынок купли-продажи коттеджей. 
Арендаторы требуют скидок и планируют переезд в более качественные дома по прежней арендной ставке.
В свою очередь, владельцы коттеджей надеются «отыграться» в период новогодних праздников.

формальности
Присоединиться к армии об-
манутых дольщиков рискует
покупатель квартиры в новост-
ройке любого уровня — от па-
нельной многоэтажки в Под-
московье до престижного жи-
лого комплекса в центре сто-
лицы. Оформление сделки в
обход федерального закона
214 многократно увеличивает
риск. Проблема в том, что най-
ти подходящий по цене и од-
новременно «законопослуш-
ный» объект практически не-
возможно.

Честная доля
Большинство новостроек в
Москве и области продается
по «серым» схемам. Дело в том,
что многие застройщики ста-
раются обходить установлен-
ные 214-м законом («О долевом
строительстве жилья») правила
реализации жилья в строящих-
ся домах. Этот закон предусмат-
ривает обязательства по сро-
кам завершения строительства
дома и значительную финансо-
вую ответственность за их на-
рушение. Но в условиях эконо-
мической неопределенности
далеко не все застройщики мо-
гут быть уверены в том, что су-
меют справиться со строитель-
ством вовремя. Известны ситу-
ации, когда построенные на
90% многоэтажки превраща-
лись в объекты долгостроя.

По оценкам Ланы Волохи-
ной, директора департамента
новостроек агентства «Инком-
недвижимость», из домов, ко-
торые сейчас находятся в про-
даже, по 214-му закону строит-
ся не больше 5–7%, да и те в ос-
новном за пределами МКАД.
«Застройщики большинства
продающихся сейчас домов по-
лучили разрешительную доку-
ментацию еще до вступления

в действие ФЗ-214,— говорит
она.— Сейчас же число новых
площадок резко ограничилось,
так что ожидать значительного
увеличения числа домов, про-
дающихся по закону ”О доле-
вом строительстве“, в ближай-
шее время не следует».

Преимущества покупки в
соответствии с 214-м законом
очевидны. Застройщик вправе
привлекать средства граждан по
договору долевого участия толь-
ко при наличии надлежащим
образом оформленных прав на
земельный участок и разреше-
ния на строительство дома. За-
фиксирован срок передачи заст-
ройщиком квартиры участнику
долевого строительства, цена до-
говора, сроки и порядок уплаты.
Договор подлежит госрегистра-
ции и считается заключенным
с момента регистрации, что иск-
лючает возможность «двойной»
продажи квартиры. Если же за-
стройщик нарушит сроки пере-
дачи квартиры или гарантии
качества, то участник долевого
строительства имеет право пот-
ребовать неустойку, размер ко-
торой по ФЗ-214 выше установ-
ленной Гражданским кодексом
РФ за пользование чужими де-
нежными средствами.

Единственный недостаток
для потребителей: покупать по-
чти нечего. Большинство комп-
лексов, реализуемых в соответ-
ствии с ФЗ-214,— это дома с вы-
сокой стадией готовности. При
этом их доля увеличивается с
удалением от Москвы. Так, по
данным «НДВ Недвижимости»,
в ближайших городах Подмо-
сковья доля жилых комплек-
сов, где квартиры реализуются
по ФЗ-214, составляет 20% про-
тив 8% в Москве. А в городах, бо-
лее удаленных от Москвы, доля
таких новостроек составляет
уже более половины — 58%.

(Окончание на стр. 19)
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домцены

«В основном проходят сделки
с небольшими бюджетами —
альтернативы, обмены, разъез-
ды. Уровень доходов населения
не восстанавливается, а объемы
ипотечного кредитования по-
прежнему в пять раз меньше,
чем до кризиса. В итоге и пря-
мые продажи, и продажи ново-
строек в два-четыре раза мень-
ше, чем до кризиса, в зависимо-
сти от сегмента»,— говорит
Александр Пыпин, руководи-
тель аналитического центра
ГдеЭтотДом.Ру.

Цены на столичном рынке
жилья за последний месяц не
претерпели существенных из-
менений, поскольку причин
для их роста или снижения
нет. По данным центра ГдеЭтот-
Дом.Ру, за октябрь цены на сто-
личное жилье снизились на
0,3%. Та же «околонулевая» си-
туация и на первичном рынке.
«Размер скидок, предоставляе-
мых продавцами, постепенно
снижается. В настоящее время
он составляет в среднем от 2 до
5%“,— говорит Виталий Разува-
ев, коммерческий директор
инвестиционно-девелопер-
ской компании «Сити-XXI век».

При этом, хотя значительно-
го увеличения спроса нет, по-
тенциальные клиенты внима-
тельно следят за ходом строи-
тельства интересующего их
объекта, постоянно читают фо-
румы сайтов о застройщике,
активно торгуются, обсуждая
размер дисконта.

Сейчас интерес для инвес-
тирования представляют два
вида недвижимости — про-
екты экономкласса в Москве
с дисконтом и публичной под-
держкой правительства горо-
да и ликвидное жилье бизнес-
класса с высоким качеством

строительства и в хорошем
районе. Недорогое жилье в Мо-
скве всегда будет вызывать ин-
терес — как за счет значитель-
ного числа потенциальных по-
купателей, так и за счет ограни-
ченного объема предложения.

Сами девелоперы, кажет-
ся, вздохнули спокойнее: по-
ложение с финансированием
строительства улучшается. Тем
не менее выводить на рынок
объекты на начальной стадии
строительства могут позволить
себе только те компании, кото-
рые уверенно чувствуют себя
в текущей ситуации.

Рынок элитного жилья так-
же проявляет активность. «У от-
дельных застройщиков и соб-
ственников цены приподня-
лись в среднем на 5–10%»,—
говорит Ирина Могилатова,
генеральный директор компа-
нии Tweed. Правда, поднимать
цены «открыто» застройщики
пока не решаются. Так, напри-
мер, проект «Четыре солнца» от
компании «Легион» поднял це-
ны за счет курса у. е. В августе
размеры выплат, указанные в
прайсах, должны были оплачи-
ваться покупателями по внут-
реннему курсу застройщика
(28 руб. за 1 кв. м), а в октябре
— уже по 32 руб. за 1 кв. м, то
есть фактически цены повы-
сились на 14%. Иногда наблю-
даются случаи выхода из сде-
лок, по которым были внесены
авансы в сентябре — начале ок-
тября: порой продавцы уже не
хотят продавать свою недви-
жимость по сентябрьским це-
нам. Более того, со слов Алек-
сандра Зиминского, директо-
ра департамента элитной нед-
вижимости Penny Lane Realty,
практически все собственники
отказались от скидок, сформи-

рованных осенью прошлого
года. Правда, это касается толь-
ко объектов, соответствующих
по характеристикам заявлен-
ному классу.

В то же время рост цен на
элитном рынке не аксиома.
Как замечает господин Пыпин,
цены предложения на элитное
жилье в Москве выросли за ок-
тябрь в долларах на 3%, но в ру-
блях снизились на 1%. Повы-
шение цен на ряд объектов бы-
ло связано с оживлением дея-
тельности потенциальных по-
купателей элитного жилья, что
было воспринято продавцами
как сигнал улучшения ситуа-
ции на рынке.

До времен докризисных
рынку, несмотря на самоощу-
щение продавцов, еще далеко.
«За октябрь и начало ноября
2009 года спрос подрос и, по
нашим данным, составил при-
мерно 65% от показателей док-
ризисного периода»,— гово-
рит Александр Зиминский.
При этом самыми востребо-
ванными оказались квартиры
вторичного рынка с дорогим
и качественным ремонтом.

Характерная примета рын-
ка — возврат некоторого коли-
чества инвестиционных поку-
пателей, которые, правда, ве-
дут себя достаточно осторож-
но, стараясь не рисковать на
«котлованах». Проснулся инте-
рес к домам в стадии каркаса,
поскольку предложение гото-
вых квартир стремительно сок-
ращается. Впрочем, количест-
во заполонивших Москву рек-
ламных щитов, предлагающих
ключи от квартиры в день оп-
латы, позволяет усомниться
в реальном дефиците готовых
новостроек.

Несмотря на сам факт по-
явления инвесторов, их доля
пока невелика — в 95% сделок
покупателями стали конечные
потребители. Время для мас-
сового инвестирования пока
не настало, и в среднесрочной
перспективе инвестиционный
спрос вряд ли возобновится.

Татьяна Устинова

Ценовая динамика—
около нуля
Москва

Уровень деловой активности на москов-
ском рынке жилья остается на четверть
ниже, чем до кризиса. Впрочем, поводов
впадать в панику тоже нет.

индекс
В октябре показатель объе-
ма предложений на рынке
преодолел уровень 70 000
пунктов. Новый рекорд
(72 469 пунктов) был ус-
тановлен 22 октября.

В течение первой полови-
ны месяца показатель цены
практически не изменялся.
К концу октября мы увидели
некоторое оживление этого
показателя, когда он за нес-
колько дней увеличился на
1,7%. Однако реальным рос-
том такое изменение назвать
нельзя, если учесть, что валю-
та для расчета показателя це-
ны — доллар, который за ме-
сяц упал относительно рубля
более чем на 3%.

В течение октября WinNER-
индекс недвижимости сни-
зился на 3%. Если скорректи-
ровать его динамику на изме-
нение курса доллара относи-
тельно рубля, то снижение ин-
декса станет ощутимее — бо-
лее 6%.

В целом ситуация на рынке
становиться привлекательнее

для «рублевых» покупателей.
Для продавцов же картина без-

радостна. Количество предло-
жений на рынке продолжает
расти. Валютные сбережения
покупателей не являются ис-
точником стабильного спроса,
а привлекательность покупки
с точки зрения рубля растет.
Однако и подорожавшие отно-
сительно доллара рубли тоже
являются небольшим утеше-
нием для продавцов, так как
покупательная способность
рубля продолжает снижаться
(по прогнозу Минэкономраз-
вития, инфляция за 2009 год
составит приблизительно 9%).

Таким образом, реальная
стоимость недвижимости уве-
ренно уменьшается. Но ком-
фортные условия для активиза-
ции покупателей пока не сло-
жились. Главным индикатором
этого является продолжающее-
ся увеличение показателя объе-
ма предложений, который сви-
детельствует о нарастающей за-
товаренности рынка.

Аналитический отдел
инновационной группы
WinNER

Покупать пока рано
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Подмосковье
Рынок загородного жилья ско-
рее жив, чем мертв. Потирать
руки риэлтерам мешает толь-
ко грязь и слякоть. Но они счи-
тают, что с первыми мороза-
ми покупатели опять потянут-
ся за город.

Приятной тенденцией ок-
тября на рынке загородной
недвижимости стало оживле-
ние продаж. «Покупатели ста-
ли гораздо более охотно заклю-
чать сделки, покупая объекты
как на первичном, так и вто-
ричном рынке»,— говорит

Сергей Цывин, руководитель
отделения «Вернадское» компа-
нии «Инком-недвижимость».

Правда, спрос вернулся
не на все категории объектов.
Если рассматривать первич-
ный рынок, то на нем спросом
пользуются по-прежнему уча-
стки без подряда — около 90%
продаж находится в этом сег-
менте. «Единственный сег-
мент, в котором активность
покупателей сравнима с док-
ризисной,— рынок дач и зе-
мельных участков в пределах
бюджета в 1,5 млн рублей»,—
уточняет Александр Пыпин,
руководитель аналитическо-
го центра ГдеЭтотДом.Ру. «В
наших поселках без подряда

”Клубничные поля“ и ”Юж-
ные горки“ объем продаж вы-
рос в два раза по сравнению с
летними месяцами — с 29 уча-
стков в августе до 60 в октяб-
ре»,— говорит гендиректор
компании «Загородный про-
ект» Андрей Васильев.

«Мы отметили, что появил-
ся новый тип покупателя. Это
те, кто до кризиса не мог себе
позволить приобрести дом за
городом, даже не рассматривая
подобные покупки. С наступ-
лением кризиса цены снизи-
лись, появились достойные
предложения, что способство-
вало заинтересованности той
части покупателей, которые
ранее не входили в целевую
аудиторию (нижняя граница
среднего класса)»,— высказы-
вает свои наблюдения Мария
Шагурина, партнер програм-
мы «Новые дачи».

На вторичном рынке,
по словам Сергея Цывина,
популярностью пользуются
дорогие объекты класса «люкс»
стоимостью от $900 тыс. до
$1 млн. Продажи в этом сегмен-

те сдвинулись с мертвой точки,
поскольку продавцы устали
сдерживать цены и начали по-
немногу их опускать, что спо-
собствовало повышению поку-
пательской активности. Стои-
мость объектов в этом сегмен-
те снизились примерно на 30%
по сравнению с докризисным
уровнем.

Набирает силу и предложе-
ние: в октябре в открытую про-
дажу вышло пять новых объек-
тов, преимущественно эко-
ном- и бизнес-классов.

Да и в целом безмятежность
рынка — результат ценовой
стабилизации. «Продавцы пе-
рестали удивляться тому, что
сегодняшняя цена уже не по-
хожа на цену начала 2008 года.
Те собственники, у кого в кри-
зисный период были пробле-
мы с долговыми обязательства-
ми и, соответственно, низкие
цены при продаже объектов,
в своем большинстве решили
их»,— объясняют специали-
сты агентства элитной недви-
жимости «Усадьба». При этом
есть примеры, когда продавцы
поднимают цены на коттеджи
относительно летнего и сен-
тябрьского уровней. По словам
Владимира Яхонтова, управля-
ющего партнера агентства «Ми-
эль — Загородная недвижи-
мость», в октябре—ноябре по-
высились цены на ряд объек-
тов первичного рынка. Но фак-
тически застройщики наступа-
ют на те же грабли — реальных
сделок по завышенным ценам
практически нет. Еще остались
«антикризисные» варианты,
которые создают конкуренцию
подобным предложениям. Да и
на этапе подготовки к заключе-
нию сделки торг уместен. В то
же время панические скидки
никто из застройщиков начи-

ная примерно с августа уже не
предоставляет. Из тех, кто сей-
час продолжает активные про-
дажи, никто не опускается ни-
же уровня минимальной до-
ходности.

Спрос вырос, но на адекват-
ные предложения. Клиент ус-
тал ждать дна или почувство-
вал, что оно уже пройдено.
Есть, впрочем, и более осто-
рожные прогнозы. «Несмот-
ря на попытки девелоперов
активизировать свою деятель-
ность, их количество на рын-
ке весьма невелико. Поэтому
основную массу покупателей
составляют частники. Частные
покупатели осторожничают и,
несмотря на развитие техно-
логий строительства, вряд ли
планируют начать стройку
зимой. Поэтому предположи-
тельно влияние фактора се-
зонности в этом году (по срав-
нению, например, с 2007-м)
будет гораздо сильнее. Впро-
чем, отвлекаясь от темы, заме-
чу, что кризис научил людей
экономить, поэтому мой прог-
ноз вполне может и не сбыть-
ся — многие поспешат вос-
пользоваться зимними скид-
ками»,— рассуждает Антон
Маталыгин, заместитель гене-
рального директора компа-
нии «НЛК Домостроение».

Сезонность отчасти на руку
операторам загородного рын-
ка: у потенциальных покупа-
телей закончились отпуска и
подготовка к учебному году.
Правда, в ноябре она же не-
сколько подпортила благост-
ную картину. «Количество по-
казов и, следовательно, сде-
лок упало с конца октября в
связи с ухудшением погоды.
Сейчас самое промозглое вре-
мя, когда любой человек нео-
хотно выбирается за пределы

города. Активность восстано-
вится сразу после первого мо-
розца, когда ляжет снежный
покров»,— прогнозирует Петр
Кирилловский, директор по
маркетингу клубной системы
«Величъ».

Сейчас покупатели приоб-
ретают в основном объекты в
наибольшей степени готовно-
сти и именно для себя самих.
«Мы потеряли такой формат,
как инвестиционная покуп-
ка, а он составлял 15–20% от
всех сделок на загородном
рынке»,— полагает господин
Яхонтов. Хотя, конечно, есть
инвесторы, готовые на риск.
Они скупают объекты, кото-
рые продаются ниже рынка.
«У нас есть данные о том, что
сейчас на рынке присутствует
несколько групп инвесторов,
заинтересованных в приобре-
тении ликвидной загородной
недвижимости на выгодных
условиях. Мы ведем перегово-
ры с этими людьми»,— гово-
рит Петр Кирилловский. А гос-
подин Пыпин отмечает, что по
сравнению с докризисным пе-
риодом изменилось не только
количество частных инвесто-
ров, но и структура инвестиро-
вания ими средств. Если рань-
ше вкладывались в организо-
ванные коттеджные поселки
на ранних стадиях, то теперь
— в земельные участки, а так-
же в «дефолтные» дома.

Но говорить об активном
возвращении инвесторов на
рынок пока рано — большинст-
во из них пока не верит на сто
процентов в рост рынка недви-
жимости и не торопится вкла-
дывать в нее средства. Продав-
цы надеются, что в 2010 году эта
категория покупателей опять
выйдет на рынок.

Татьяна Устинова

Инвесторы медленно возвращаются

аренда
Напугав на редкость неудач-
ным сентябрем, рынок арен-
ды в октябре—ноябре успоко-
ил риэлтеров. Цены не ра-
стут, но спрос вернулся.

Арендные ставки в октябре
продемонстрировали прирост
(+0,5%) лишь в сегменте «эко-
ном». В более дорогих сегмен-
тах арендные ставки остались
практически на прежнем уров-
не. По данным агентства «Ми-
эль-аренда», средняя долларо-
вая стоимость найма квартир
разных категорий в октябре
увеличилась в соотношении
с сентябрем примерно на 1,5%.
Учитывая небольшое, но посте-
пенное снижение курса долла-
ра, эти данные неудивительны.

Правда, некоторые риэлте-
ры отмечают гораздо более оп-
тимистичные тенденции. «Ок-
тябрь стал первым месяцем с
октября прошлого года, когда
рост арендных ставок произо-
шел практически во всех сег-
ментах. Единая положитель-
ная ценовая динамика позво-
ляет говорить о том, что ры-
нок аренды находится на по-
роге полного выздоровления.
О положительных изменени-
ях свидетельствует не только
рост стоимости аренды. Спрос
на арендные квартиры увели-
чился в октябре по сравнению

с сентябрем на 8,7%»,— гово-
рит Ольга Исламова, директор
по маркетингу агентства нед-
вижимости Doki. В октябре воз-
росло количество желающих
снять квартиру, что было связа-
но с массовым потоком трудо-
вых мигрантов, которые все же
стали возвращаться в столицу.

А вот рынок найма элитно-
го жилья принципиальных из-
менений не показал — ожив-
ление на нам наступило гораз-
до раньше. По словам риэлте-
ров, октябрь 2009 года, как и в
целом текущий год, был стаби-
лен — спрос на объекты есть,
и снижения его продавцы не
замечали. Впрочем, жизнера-
достная активность на рынке
аренды элитной недвижимо-
сти — результат потери крови
многими арендодателями. «Те
собственники, которые еще
в начале кризиса снизили на
30–40% свои цены, придержи-
ваются их; кто-то — исходя из
того, что рынок ровный, пыта-
ется цены поднимать, но успе-
ха это не приносит, и интерес
клиентов к таким объектам
снижается. А кто-то, напротив,
продолжает опускать стои-
мость своих объектов до адек-
ватных рыночных цен. При-
мерная коррекция в 40% у ко-
го-то уже произошла, у кого-то
еще продолжается»,— рассуж-
дает Екатерина Батынкова, уп-

равляющий директор агентст-
ва элитной недвижимости
«Усадьба».

В результате текущие став-
ки аренды элитных квартир
и жилья бизнес-класса могут
позволить себе некоторое по-
вышение — в долларах. «В свя-
зи с укреплением рубля сред-
няя долларовая стоимость объ-
екта на конец октября увели-
чилась на 3% и составила $5800
за объект в месяц. Следует от-
метить существенное повы-
шение бюджетов аренды мно-
гокомнатных квартир — на
5%»,— комментируют специ-
алисты IntermarkSavills.

При этом октябрь 2009 года
продолжает демонстрировать
тенденцию снижения объема
предложения на рынке арен-
ды высокобюджетного жилья
(примерно на 6% к уровню
сентября 2009 года). Особен-
но заметное сокращение чис-
ла объектов зафиксировано
в районе Арбат—Кропоткин-
ская — наиболее востребован-
ном среди арендаторов. Мно-
гие ликвидные объекты уже
нашли своих арендаторов, и
в настоящий момент на рынке
появилось достаточно большое
количество квартир и домов,
в полной мере не отвечающих
запросам потенциальных кли-
ентов. Завышенная цена, низ-
кое качество отделки, а также

территориальное «сужение»
спроса — все это приводит
к долгим и порой достаточно
сложным поискам подходяще-
го для придирчивого съемщи-
ка дорогого жилья варианта.

Правда, предпочтения съем-
щиков «с претензиями» изме-
нились. «Несмотря на огром-
ный спрос на качественные и
правильно оцененные предло-
жения, в октябре в свободном
доступе были квартиры в жи-
лых комплексах ”Покровс-
кое–Глебово“ и ”Алые паруса“,
что нехарактерно для прош-
лых лет. Если в 2008 году на
квартиры в этих комплексах
существовал лист ожидания
из-за близкого расположения
к англо-американской школе,
то сегодня взгляды арендато-
ров-экспатов устремились в
другие районы»,— констати-
рует Вадим Ламин, руководи-
тель эксклюзивного отдела де-
партамента аренды элитных
квартир Penny Lane Realty. Это
связано с изменением структу-
ры спроса: увеличилась доля
граждан Франции и Германии,
составивших более 49% от об-
щего числа иностранцев.

Кроме того, осенью риэл-
теры увидели сокращение
объема элитных квартир, по-
явившихся на рынке впервые.
Предлагаются в основном те
квартиры, которые представ-

лены на рынке уже несколько
лет и просто периодически ме-
няют арендатора.

Впрочем, количество кли-
ентов, совершающих сделки
в элитном сегменте, не очень-
то велико. В целом ситуация
на рынке аренды продолжает
оставаться относительно ста-
бильной — арендаторы хотят
снимать максимально деше-
вые квартиры. По данным Ма-
рины Жуковой, первого заме-
стителя директора компании
«Миэль-аренда», на рынке го-
родской аренды в октябре на-
ибольшим спросом пользова-
лись квартиры в диапазоне от
$1000 до $3000 в месяц (37,42%
от общего спроса). Ненамного
отстал от них и спрос на квар-
тиры более низкого ценового
сегмента — от $750 до $1000
(35,6%). На третьем месте нахо-
дится спрос на квартиры са-
мой низкой ценовой катего-
рии — до $750 (24,7%). Извеч-
ный дисбаланс с предложени-
ем налицо — в октябре почти
половину предложения состав-
ляли квартиры стоимостью от
$1000 до $3000 (50,9%). На вто-
ром месте с большим отрывом
(18,2%) находились предложе-
ния квартир от $750 до $1000,
а замыкал тройку лидеров «до-
рогой» ценовой диапазон от
$3000 до $6000 (17%).

Елена Дегтярева

Подорожал только эконом
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Предварительная
сделка
Популярная сегодня схема
продажи квартир по предва-
рительному договору получи-
ла распространение сразу пос-
ле вступления в силу ФЗ-214,
когда практиковавшийся ра-
нее договор инвестирования
строительства был запрещен,
а законодательство о долевом
участии имело серьезные не-
доработки. Но даже после вне-
сения в ФЗ-214 многочислен-
ных поправок схема продажи
по предварительным догово-
рам не потеряла популярно-
сти. Таким образом реализу-
ются квартиры в следующих
новостройках: Мичуринский
проспект, квартал 5–6, ЖК
«Надежда», ЖК «Мос-Анжелес»,
Кронштадтский бульвар, 49А,
Отрадный проезд, вл. 2/8 и
многих других.

По предварительному дого-
вору покупатель выплачивает
обеспечительный платеж, ко-
торый может быть засчитан
сторонами в счет оплаты квар-
тиры по заключаемому впос-
ледствии основному договору
купли-продажи.

Плюсы для покупателей
следующие. Во-первых, заст-
ройщик в случае неисполне-
ния им обязательств по пред-
варительному договору и его
расторжения обязан вернуть
деньги, уплаченные покупате-
лем в качестве обеспечитель-
ного платежа. Во-вторых, в
случае нарушений договора
покупателем сумма обеспечи-
тельного взноса все равно под-
лежит возврату, однако в дого-
воре могут быть предусмотре-
ны случаи и размеры произво-
димых застройщиком удержа-
ний с этой суммы (штрафов,
неустоек). В-третьих, предва-
рительный договор вступает
в силу с даты его подписания.
Наконец, застройщик не уп-
лачивает в казну государства
НДС с реализации квартир, со-
ответственно, можно предпо-
ложить, что ему не надо закла-
дывать эти расходы в цену
квартиры, то есть стоимость
квартиры может оказаться ни-
же, чем при долевом строи-
тельстве.

Но минусов больше. Пред-
варительный договор не под-
лежит госрегистрации, то есть
покупатель несет все связан-
ные с этим риски (например,
«двойная продажа»). В случае
расторжения договора и возв-
рата денег, уплаченных в каче-
стве обеспечительного взноса,
индексация взноса не произ-
водится; зачастую предвари-
тельный договор не содержит
четкой даты, до истечения ко-
торой стороны должны заклю-
чить основной договор купли-
продажи. В случае финансо-
вой несостоятельности заст-
ройщика деньги, уплаченные
в качестве обеспечительного
взноса, фактически могут
быть не возвращены. Права
требования на квартиру у по-

купателя с момента заключе-
ния такого договора не возни-
кает, зачастую план квартиры
к нему не прилагается, а если
и прилагается, то может не со-
ответствовать утвержденному
застройщиком проекту.

Представители компаний,
продающих квартиры в ново-
стройках, обычно говорят, что
предварительный договор —
законная форма правоотноше-
ний, предусмотренная ГК РФ.
Однако сами тексты договоров
чаще всего составляются так,
что четких обязательств заст-
ройщика не фиксируют.

Предъявите вексель
Предварительный договор
купли-продажи может сопро-
вождаться передачей покупате-
лю векселя. В этом случае, как
объясняет Павел Приймаков,
руководитель отдела юридиче-
ского бюро «Падва и Эпштейн»,
по договору, заключаемому с
застройщиком (либо посред-
ником, представляющим его
интересы), покупатель приоб-
ретает не право на объект стро-
ительства, а вексель, то есть до-
кумент, содержащий ничем не
обусловленное обязательство
векселедателя (застройщика)
уплатить после наступления
установленного срока опреде-
ленную сумму денег держате-
лю векселя.

Одновременно с договором
о приобретении векселя заст-
ройщик заключает с покупа-
телем предварительный дого-
вор, в соответствии с которым
обязуется впоследствии, по
завершении строительства и
оформления своего права соб-
ственности на построенный
объект, заключить с покупате-
лем основной договор купли-
продажи квартиры. В качестве
оплаты квартиры при заклю-
чении основного договора за-
стройщиком будут приняты к
зачету его обязательства упла-
тить покупателю сумму, опре-
деленную векселем и эквива-
лентную стоимости продавае-
мой квартиры.

Достоинство такой схемы
в том, что держатель векселя,
то есть покупатель, имеет пра-
во потребовать возврата упла-
ченных по векселю денежных
средств по истечении обуслов-
ленных сроков, не неся при
этом бремени доказывания,
каким образом и по какому ос-
нованию вексель был им полу-
чен. Но недостатков в вексель-
ной схеме намного больше.

«Зачастую застройщики
предлагают оформить беспро-
центный вексель, что означает
бесплатное кредитование заст-
ройщика держателем векселя.
Кроме того, уплата по векселю
не дает потенциальному поку-
пателю оснований утверждать,
что оплата приобретаемой им
квартиры состоялась,— гово-
рит Валерия Симонова, руко-
водитель юридического отде-
ла компании ”НДВ Недвижи-
мость“.— Другими словами,
застройщик может просто по-
гасить вексель, а не предоста-
вить квартиру. А в случае фи-
нансовой несостоятельности

застройщика денежные сред-
ства, уплаченные по векселю,
фактически могут быть не
возвращены».

В то же время, как утверж-
дает Татьяна Манакова, стар-
ший юрист бюро «Падва и
Эпштейн», такая схема чрез-
вычайно удобна для застрой-
щика. «Если квартира не бы-
ла построена, а срок передачи
ее покупателю наступил, то в
лучшем случае покупатель по-
лучит деньги, уплаченные им
за вексель, что не сможет ком-
пенсировать затрат покупате-
ля на эту сделку,— предупреж-
дает она.— В другом случае,
если у застройщика к тому
времени не будет денег на
выплату, ситуация покупате-
ля по вексельной схеме будет
даже хуже, чем у обманутого
дольщика, поскольку покупа-
тель не обладает абсолютно
никакими правами на приоб-
ретение квартиры и даже в
случае завершения строитель-
ства дома другим застройщи-
ком не сможет получить свою
квартиру в собственность.
Кроме того, в случае банкрот-
ства застройщика требования
покупателя по векселю будут
удовлетворяться в порядке
третьей очереди, вмести со
всеми остальными кредито-
рами (подрядчиками застрой-
щика, банками), что, скорее
всего, приведет к невозмож-
ности удовлетворения его
требований».

«Но даже если дом построен
в срок, ничто не может поме-
шать застройщику изменить
первоначально оговоренную
цену квартиры, а покупатель
не сможет повлиять на это ре-
шение,— предупреждает ис-
полнительный директор СРО
«НП ”Альянс строителей“» Сер-
гей Сидоров.— Он должен бу-
дет либо принять условие об
увеличении стоимости кварти-
ры, либо согласиться с возвра-
том денежной суммы по вексе-
лю. Чтобы не лишиться квар-
тиры, многие соглашаются
доплатить».

Впрочем, вексельная схема,
распространенная в 2005–2006
годах, сегодня используется
крайне редко, поскольку таит
для продавца опасность фи-
нансовых потерь, ведь налого-
вые органы рассматривают ее
как инструмент уклонения от
налогообложения.

Сомнительная сделка
При продаже новостроек ис-
пользуются и другие схемы.
Среди них Валерия Симонова
называет заключение договора
инвестирования (соинвестиро-
вания) строительства объекта
и договор строительного под-
ряда. Достоинством первого,
объясняет юрист, является воз-
никновение у покупателя пра-
ва требования на результат ин-
вестиционной (строительной)
деятельности с даты заключе-
ния договора, а второго — то,
что покупатель будет являться
заказчиком строительства и
может руководствоваться нор-
мами ГК РФ, отнесенными к
строительному подряду.

Недостатки же следующие:
договор не подлежит госреги-
страции, а поскольку он заклю-
чается в соответствии с зако-
ном «Об инвестиционной дея-
тельности в Российской Феде-
рации, осуществляемой в фор-
ме капитальных вложений»
и регулирует отношения в сфе-
ре предпринимательской дея-
тельности, обычный гражда-
нин, приобретающий кварти-
ру для личных нужд, по сути,
не может входить в круг уста-
новленных указанным зако-
ном субъектов.

Гендиректор группы ком-
паний «Аудит и право» Сергей
Елин советует избегать заклю-
чения договоров соинвестиро-
вания, поскольку такая форма
сделки означает, что проект
был начат до вступления в си-
лу ФЗ-214, иначе говоря, в по-
добных ситуациях речь идет
о долгостроях, связанных с ри-
ском превращения покупате-
ля в обманутого дольщика.

Еще одна схема, рассказы-
вает Павел Приймаков,— это
внесение гражданами—поку-
пателями квартир вкладов в
уставный капитал застройщи-
ка. Таким образом покупатель
приобретает права участника
юридического лица — заст-
ройщика. Впоследствии, в мо-
мент приобретения квартиры,
он заявляет о своем выходе из
состава участников или о на-
мерении продать долю, при-
надлежащую ему в уставном
капитале. В качестве выплаты
стоимости доли к нему перехо-
дит право на определенную
квартиру. «Такая схема предо-
ставляет хоть какие-то права
покупателю (например, право
участвовать в общем собрании
участников и т. п.), но исполь-
зуется довольно редко»,— от-
мечает Павел Приймаков.

Цена схемы
Цены квартиры в новострой-
ке может зависеть от схемы ее
приобретения, хотя и не нап-
рямую. Как объясняет Сергей
Елин, бывает так, что кварти-
ры в новостройках, продавае-
мых в строгом соответствии
с ФЗ-214, оказываются замет-
но дороже, чем в новострой-
ках, предлагаемых по «се-
рым» схемам. «Есть случаи,
в частности в ближнем Под-
московье, когда различия в
цене метра доходят до 30%»,—
утверждает он.

Это происходит потому,
что обходные схемы дают воз-
можность вести строительст-
во еще до получения разреши-
тельной документации, что
дает возможность выиграть
время, а значит, оптимизиро-
вать расходы.

Сейчас, на пике снижения
цен на недвижимость, в выиг-
рыше могут оказаться приоб-
ретающие жилье по вексель-
ным схемам. Ведь в случае
снижения рыночных цен к
моменту окончания строи-
тельства покупатель вправе
предъявить вексель к оплате,
а от приобретения квартиры
отказаться.

Наталья Капустина

Обходной маневр
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Субъективно
проблемные
Несмотря на широкую распро-
страненность, понятие «замо-
роженный объект» остается
сугубо оценочным, норматив-
ного определения у него нет.
Это, в свою очередь, дает сво-
боду применить его в ситуа-
ции, когда приостанавлива-
лось строительство и перено-
сились сроки сдачи объекта,
даже если застройщик утвер-
ждает, что это происходило
«планово», из каких-то «такти-
ческих» соображений. То же
относится к определению
«проблемный».

Мы запросили информа-
цию и получили ответы по не-
которым наиболее заметным
объектам, которые в последнее
время назывались среди «замо-
роженных» и «проблемных».
Это объекты компаний: «Ми-
ракс Груп» (деловой комплекс
«Федерация» — башня «Вос-
ток», ЖК Well House на Куту-
зовском, Давыдковская ул.,
Славянский бульв.); ЗАО «Ин-
теко» (ЖК «Доминион», просп.
Вернадского; многофункцио-
нальный комплекс «Чемпион
парк», Мичуринский просп.);
МИАН (ЖК «Северный парк»,
Ленинградское ш., 25); «ДОН-
строй» («Дом на Мосфильмов-
ской»); ОАО 494 УНР (ЖК «Мар-
шал», ул. Маршала Рыбалко, 2).
В список вошли также объекты
«Капитал Груп» («Имперский
дом» на Крымском Валу и ЖК
бизнес-класса «Авеню 77», Се-

верное Чертаново), но эта ком-
пания от ответов воздержалась.

Ответили за себя
«Мы не считаем данные объ-
екты проблемными, так же,
как и другие проекты ”Ми-
ракс Груп“,— сообщила пресс-
служба компании.— То, что все
строящиеся объекты будут до-
строены, сомнений ни у нас,
ни у наших финансовых инве-
сторов нет. В первую очередь
потому, что большинство объ-
ектов находится в высокой ста-
дии готовности и все они явля-
ются уникальными для рынка
Москвы».

Более того, в компании не
только не опровергают, но и
числят «в плюс» весь тот нега-
тив, который вылился на «Ми-
ракс» год назад: «Несмотря на
критику, время показало, что

”Миракс Груп“ выбрала абсо-
лютно правильную стратегию.
Мы первыми последовательно
осуществили пять ключевых
шагов: приостановили ”бумаж-
ные“ проекты, сконцентриро-
вали все ресурсы корпорации
на строящихся объектах, пе-
решли на ручное управление
и максимально сократили из-
держки, провели аудит портфе-
ля проектов, начали реструкту-
ризацию долгов. В итоге мы
выжили и продолжаем стро-
ить. При этом мы сохранили
все наши ключевые активы».

«Компания, скорее всего,
прошла нижнюю точку кризи-
са,— согласен с самооценкой

”Миракс Груп“ директор по
развитию ”Калинка-Риэлти“
Алексей Сидоров.— Крупней-
ший кредитор компании Аль-
фа-банк заинтересован в ско-
рейшей реализации начатых
компанией проектов, в частно-
сти ”Федерации“, и сам актив-
но привлекает инвесторов в
проект, чтобы провести его
рефинансирование».

Не видит причин для беспо-
койства по поводу своих объек-
тов и компания «Интеко». Сог-
ласно ответу пресс-службы, ЖК
«Доминион» бодро движется к
завершению: «В жилом корпу-
се №2 завершены монолитные
работы и работы по устройству
кровли и каменной кладки на-
ружных и внутренних стен.

В настоящее время ведутся
внутренние общестроитель-
ные работы по утеплению на-
ружных стен, устройству венти-
лируемого фасада здания, обли-
цовке гранитом первых этажей,
а также осуществляется монтаж
инженерных коммуникаций».
В корпусе №1 «ведется камен-
ная кладка наружных и внут-
ренних стен, устройство кров-
ли», в корпусе №3 — «монолит-
ные работы на уровне 12–13-го
этажа», по корпусу №4 разрабо-
тана и находится на согласова-
нии в Мосгорэкспертизе про-
ектно-сметная документация.

По поводу комплекса «Чем-
пион парк» пресс-служба «Ин-
теко» ограничилась лаконич-
ным перечислением проект-

ных характеристик и утверж-
дением: «Строительство объек-
та ведется в соответствии с гра-
фиком, в данный момент идут
строительно-монтажные ра-
боты основного периода, уже
построена одна из четырех ба-
шен. Ввод в эксплуатацию пер-
вой очереди запланирован
на 2011 год, второй — на 2012
год». А также не совсем ясным
дополнением: «Сроки завер-
шения строительства опреде-
лены на основе прогнозов ди-
намики рыночного спроса
на квартиры в новостройках
в Москве».

В целом признал сущест-
вование (в прошлом) сложно-
стей с объектом «Северный
парк» вице-президент агентст-
ва МИАН Дмитрий Кузнецов:
«Несмотря на то что ситуация
на строительном рынке доста-
точно сложная, возведение
жилого комплекса ”Северный
парк“ продолжается. Инвесто-
рами были успешно решены
вопросы о привлечении фи-
нансирования, строительство
жилого комплекса вновь идет
полным ходом. Каждый может
в этом лично убедиться, посе-
тив стройку. В начале следую-
щего года строительство будет
завершено».

На вопрос, как компания
решает проблемы с покупате-
лями квартир в проблемном
доме, Дмитрий Кузнецов отве-
тил: «Некоторыми клиентами
принято решение о возврате
денег, и они, безусловно, в рам-
ках законных процедур полу-
чат свои средства обратно. Мы
относимся с уважением к лю-
бому решению покупателей,
однако я не рекомендую идти
на крайние меры. В связи с пос-
ледствиями финансового кри-
зиса и недостатком свободных
площадок в Москве уже сейчас
на рынке первичной недвижи-
мости покупатели ощущают
дефицит качественных пред-
ложений, который не будет
устранен даже в ближайшей
перспективе. Инвестиционная
привлекательность ЖК ”Север-
ный парк“ сегодня как никог-
да высока. Примерно через год
стоимость квадратного метра
этого дома бизнес-класса будет
существенно выше вчерашней
и сегодняшней. Профессио-
нальные инвесторы и некото-
рые частные покупатели пер-
выми почувствовали эту тен-
денцию, поэтому с их стороны
мы наблюдаем заметное увели-
чение интереса к проекту».

Достаточно откровенно
(о ситуации в целом) рассказа-
ла руководитель пресс-службы
«ДОН-строя» Екатерина Кукано-
ва: «Сложности с финансирова-
нием — ключевая причина за-
держек сроков строительства.
Начиная с осени 2008 года, ког-
да спрос резко сократился, со-
ответственно снизив и дохо-
ды от продаж, а банковское
финансирование девелопе-
ров было фактически закрыто,
многие застройщики попали
в ситуацию дефицита средств
для продолжения строительст-
ва объектов. В этот сложный
экономический период ”ДОН-
строй“ получил серьезную под-
держку своего давнего финан-

сового партнера банка ВТБ,
позволяющую продолжать реа-
лизацию жилых проектов ком-
пании. В течение нескольких
месяцев 2009 года мы занима-
лись урегулированием вопро-
сов финансирования строи-
тельства, и на сегодняшний
день эти вопросы решены в
полном объеме. Сформирова-
ны и согласованы с банком ВТБ
этапы финансирования и гра-
фики производства работ с чет-
ко определенными сроками».

Далее Екатерина Куканова
рассказала о планах компании
по «передаче ключей» покупате-
лям по объектам «Седьмое не-
бо», «Дом на Покровском буль-
варе» и «Измайловский» (пер-
вая очередь) до конца года и
планах завершения работ в пер-
вом квартале и, соответствен-
но, «передаче ключей» во вто-
ром квартале 2010 года еще на
пяти объектах. Среди которых
и был упомянут интересующий
нас «Дом на Мосфильмовской».

Неплохо, по словам про-
давцов, обстоят дела и на объ-
екте «Маршал» (застройщик —
ОАО 494 УНР). «Действительно,
с началом кризиса реализация
проекта замедлилась,— рас-
сказал генеральный директор

”НДВ Недвижимости“ (эксклю-
зивный агент по реализации)
Александр Хрусталев.— Разу-
меется, совсем строительство
не останавливалось никогда,
но на несколько месяцев тем-
пы снизились. Это было связа-
но с тем, что компания перес-
матривала свой проектный
портфель, репозиционировала
одни объекты, проводила ре-
концепцию других. Например,
полностью была пересмотрена
концепция микрорайона Нем-
чиновка и нежилая часть про-
екта ”Маршал“. Также в связи
с новыми экономическими ре-
алиями была пересмотрена це-
новая политика на некоторые
объекты, в частности на про-
ект ”Маршал“. Сегодня темпы

строительства наращиваются,
отставание преодолено».

И все-таки что произошло?
И почему? Ясных ответов на
эти вопросы заинтересован-
ные компании не дали. Приш-
лось задать этот вопрос незави-
симым экспертам.

Откуда что взялось
По мнению директора управ-
ления стратегического и инве-
стиционного консалтинга ком-
пании Panorama Estate Ольги
Косенковой, причиной сегод-
няшних проблем на объектах
в некоторых случаях могла
быть замена подрядчика, но
в первую очередь — затянув-
шаяся реструктуризация бан-
ковских долгов: «В целом мож-
но сказать, что по тем или иным
техническим причинам задер-
жки были всегда практически
на всех объектах. Но по этим
причинам задержка бывает,
как правило, до полугода. Оста-
новка стройки свыше полугода
может быть только из-за проб-
лем с финансированием».

С непомерными аппети-
тами девелоперов связывает
проблему недостроя директор
по развитию департамента
коммерческой недвижимости
компании «Кредит Макс» Еле-
на Перлова: «Понятно, что ра-
бота над всеми объектами биз-
нес-класса, находящимися сей-
час в стадии строительства, бы-
ла начата задолго до кризиса.
Логика выбора объекта строи-
тельства или класса объекта
строительства до кризиса ин-
весторами и девелоперами бы-
ла одна: чем выше класс, тем
дороже объект, тем больше де-
нег. Бытовало мнение, что все,
что ни построишь, Москва все
равно ”съест“. Поэтому над
вопросом определения емко-
сти рынка по тому или иному
сегменту или классу мало кто
из девелоперов задумывался,
что привело к переизбытку
предложения в сегменте биз-
нес-класса. Объекты бизнес-
класса девелоперы пытались
строить даже в отдаленных
районах Москвы в окружении
сложившейся старой жилой за-
стройки экономкласса, напри-
мер объект ”ДОН-строя“ ”Лоси-
ный остров“».

Эксперт уверена, что пред-
ложение в сегменте «бизнеса»
значительно превышало пот-
ребности все еще формирую-
щегося среднего класса, а ос-
новной причиной задержек яв-
ляется недостаток финансиро-
вания, который в первую оче-
редь связан даже не с ужесточе-
нием условий кредитования
банками, а с отсутствием пла-
тежеспособного спроса. В свя-
зи с кризисом, во-первых, сни-
зились доходы потенциальных
покупателей и, во-вторых, ста-
ла недоступной ипотека, с по-
мощью которой осуществля-
лись практически все покупки
в сегменте бизнес-класса. Пла-
тежеспособный спрос из биз-
нес-класса перетек в сегмент
экономкласса.

О тяжелейшей проблеме вза-
имоотношений девелоперов с
подрядчиками рассказал на ус-
ловиях анонимности предста-
витель одного из застройщи-
ков: «Компании вынуждены
расплачиваться с подрядчика-
ми по бартеру. В такую ситуа-
цию попали ПИК, ”Система-
Галс“, ”Снегири“ и многие дру-

гие. Можно было бы сказать,
что сложилась смешная ситуа-
ция, если бы не было так груст-
но. Подобно тому, как девелопе-
ры нахватали инвестконтрак-
тов, точно так же и подрядчики
нахватали подрядов. Выходят
на площадку... и ничего не дела-
ют — ждут конъюнктуру».

Ждут конъюнктуру и сами
застройщики. «Решить пробле-
му с завершением объекта —
значит найти большой кредит
либо покупателя из государст-
венных или муниципальных
структур,— говорит председа-
тель совета Гильдии риэлтеров
Москвы Илья Шкоп.— Отсюда
вывод: большинство строите-
лей проблему завершения не
решают — она почти не реша-
ема, казенных денег на всех
не хватит. Они ждут возвраще-
ния спроса».

Жесткую оценку реалий
отрасли дает руководитель
аналитического центра Где-
ЭтотДом.Ру Александр Пыпин:
«Многие из названных домов
должны были сдать еще до
кризиса, когда на недостаток
финансов вроде никто публич-
но не жаловался. Основными
причинами задержки были от-
сутствие опыта у отечествен-
ных застройщиков в создании
жилья заявленного европей-
ского качества. Технологии
строительства панельного
жилья оттачивались десятиле-
тиями, для них была создана
структура образования, проек-
тирования, государственного
управления. Амбиции застрой-
щиков строить современное
жилье высокого качества, при-
чем высокой этажности (даже
в 30–40 этажей), не были под-
держаны наличием соответст-
вующих кадров, опыта проек-
тирования, чиновников, адек-
ватных новым запросам строи-
тельного бизнеса, производст-
вом необходимых строитель-
ных материалов, наличием
нормативов. На все это еще на-
ложилась традиционная для
российского бизнеса манера
быстро и без особых раздумий
принимать решения, а потом
неоднократно пересматривать
их по мере прояснения обсто-
ятельств, надеяться на связи
среди чиновников и слово
партнеров, отсутствие культу-
ры планирования и контроля
работ».

По вопросу решения проб-
лем с покупателями квартир
в проблемных домах разногла-
сий среди специалистов рынка
не наблюдается. «Проблема ре-
шается без особых изысков,—
считает Илья Шкоп.— Они го-
ворят дольщику: ”Ты, конечно,
можешь подать на нас в суд, но
если ты и подобные тебе добь-
етесь нашего банкротства, то
стройка встанет не на два года,
как сейчас, а вообще лет на
пять. Тебе это надо?».

«Фактически проблемы ни-
как не решаются,— согласен с
коллегой Александр Пыпин.—
После того как покупатель от-
дал деньги, средств эффектив-
ного воздействия у него нет.
Наиболее лояльные к своим
клиентам компании все-таки
не опускаются до того, чтобы
играть с дольщиками в мол-
чанку или прятки — они сами
объясняют покупателям при-
чины задержек в строительст-
ве. Показателен пример Алек-
сея Белоусова, коммерческого
директора ”Капитал Груп“, ко-
торый лично показывал доль-
щикам состояние объекта

”Авеню 77“, ввод которого за-
держивается более чем на два
года. Конечно, такие действия
не компенсируют покупате-
лям потери, но хотя бы снижа-
ют градус противостояния».

Тем не менее эксперты от-
мечают и улучшение ситуации.
«После длительного затишья ин-
весторы стали присматриваться
к объектам, которые можно вы-
купить подешевле: «Сейчас на
рынке большой выбор таких
предложений, и я думаю, что
в начале 2010 года можно ожи-
дать потока финансовых вложе-
ний в такие объекты»,— считает
Ольга Косенкова.

Таким образом, можно
сделать вывод: «заморожены»
крупные объекты бизнес-клас-
са не так глубоко, чтобы это мо-
жно было назвать катастрофой.
Те, кто вложился в строительст-
во этих объектов еще до кризи-
са, теряют скорее время, а не
деньги. Впрочем, для многих
это означает фактически одно
и то же.

Альберт Акопян, 
КДО daily, 
специально для ”Ъ“

Неглубокая заморозка
госкомиссия

Многие крупные стройки бизнес-класса
сейчас находятся на той же стадии строи-
тельства, что и год назад — это любой мо-
жет увидеть невооруженным глазом. Что
это — временные трудности, связанные
с кризисом, или рекрутинг новой армии
обманутых дольщиков? Мы постарались
ответить на этот вопрос, рассмотрев не-
которые наиболее заметные объекты.

Застройщики бизнес-класса уверяют, что дольщикам грозит лишь задержка сдачи, а не потеря денег и квартир  ФОТО ВАЛЕРИЯ МЕЛЬНИКОВА

В Петербурге кризис больше всего затронул сегмент бизнес-клас-
са. Жилье элитного, как, впрочем, и экономкласса, продолжают
строить достаточно активно, поэтому участники рынка не ожидают
в этом секторе проблем с обманутыми дольщиками.

Петербургский рынок элитной жилой недвижимости значительно меньше мо-
сковского по объему и в силу этого более прозрачен: в этом сегменте работают
крупные компании, сильные игроки, уровень конкуренции достаточно высок. «Ве-
роятность рисков, связанных с длительной отсрочкой ввода объекта, крайне ма-
ла. Конечно, бывают незначительные отклонения от графика, но ситуаций с обма-
нутыми дольщиками я не припомню»,— говорит Елизавета Масалимова, руково-
дитель направления элитной жилой недвижимости Knight Frank St. Petersburg.

В основном покупатели элитных квартир сталкиваются с несоответствием ка-
чества работ заявленному уровню объекта. «Были случаи, когда дольщики по не-
сколько лет не принимали квартиры, конфликтуя со строительными компаниям
по поводу недоделок»,— говорит Владимир Спарак, заместитель генерального
директора АРИН.— Случаются, хотя и редко, конфликты из-за того, что по факту
элитный дом переводился в разряд ниже классом».

По его словам, как правило, недовольные дольщики решают вопрос в досу-
дебном порядке. «Сообщений о судебных тяжбах мы не слышали. Для элитного
клиента более характерно решать конфликтный вопрос с помощью администра-
тивного ресурса и связей без перехода на публичную деятельность. И по сути,
это совпадает с интересами застройщика. Для покупателей жилья экономклас-
са организовать митинг перед зданием правительства — нормально, но предста-
вить, что элитные покупатели будут стоять с митингом, невозможно»,— утвержда-
ет Владимир Спарак.

По данным Knight Frank St. Petersburg, на конец сентября — начало октября
на первичном рынке элитного жилья в активной стадии продаж находилось 28 жи-
лых комплексов общей площадью 449 тыс. кв. м. В третьем квартале, по инфор-
мации Knight Frank St. Petersburg, продано около 130 квартир, всего же с начала
года реализовано около 370 квартир в элитных жилых комплексах. До конца года
объем продаж может достигнуть 550 квартир (в докризисном 2007 году было
продано около 900).  Павел Никифоров

РАЗБОРКИ ПО-ПИТЕРСКИ
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Поселки малых благ
Таунхаусы, или в буквальном
переводе «городские дома», по-
настоящему городскими у нас
так и не стали, обойдя столицу
стороной и плотно обосновав-
шись по всем направлениям
Подмосковья. При этом полуго-
родской формат такого жилья
активно эксплуатируется в рек-
ламных целях, обещая «собст-
венный дом по цене двухком-
натной квартиры». Конечно,
по цене квартиры продается
не дом, а лишь одна секция в
нем. А в качестве компенсации
— небольшой земельный уча-
сток. То есть о реальной заго-
родной изолированности, воз-
можной лишь в полноценных
коттеджных поселках, где лич-
ные дома окружены личной
же территорией, речи не идет.
А раз так, то вместе с соседями
за стенкой хочется получить
и другие непременные атри-
буты городской жизни, находя-
щиеся в шаговой доступности:
школы, медицинские учрежде-
ния, магазины, рестораны,
спортивные объекты.

Тут-то и возникает главная
проблема. Строительство и со-
держание собственной развер-
нутой инфраструктуры — удо-
вольствие не из дешевых. Даже
полноценные коттеджные по-
селки редко рискуют ею обза-
водиться, стараясь ограничить-
ся лишь самым необходимым.
Поселкам же таунхаусов, кото-
рым для рентабельности нуж-
но выдерживать относительно
низкие цены, такие расходы
тем более не по силам. Поэто-

му, кроме спортивных и дет-
ских площадок, иного на их
территориях почти не встре-
тишь. Одно из немногих иск-
лючений — поселок таунхаусов
«Ивакино-Покровское» (11 км
от МКАД по Ленинградскому
шоссе). Его девелопер к концу
года рассчитывает ввести в
эксплуатацию сразу несколько
инфраструктурных объектов:
торговый центр с супермарке-
том, рестораном и предприя-
тиями бытового обслужива-
ния, медицинский пункт и да-
же полноценный детский сад.
Последнее — особая редкость
для поселков таунхаусов, если
магазинчики кое-где все-таки
встречаются, то детских образо-
вательных учреждений почти
не строят. В «Ивакине-Покров-
ском» же пошли еще дальше:
чтобы малышам было где гу-
лять, специально для нужд дет-
ского сада арендовали гектар
соседнего леса.

Побочный эффект
Именно детскими учреждени-
ями прежде всего и интересу-
ются покупатели. Логика по-
нятна: медицинские услуги
требуются не каждый день,
покупки можно делать или
в Москве, или по интернету
с доставкой на дом, а ребенка
отправлять каждый день за
много километров тяжело и
накладно. Не случайно наибо-
лее активно идут продажи в
тех поселках таунхаусов, кото-
рые располагаются в шаговой
доступности от уже имеющих-
ся школ.

Но таких совсем немного.
Очень повезло, например, «Ма-
ленькой Шотландии» (14 км
от МКАД по Ленинградскому
шоссе). Буквально через доро-
гу от нее находится общеобра-
зовательная школа поселка
Лунево. Перегруженной ее не
назовешь: в ней обучается око-
ло 400 детей, хотя рассчитана
школа на 1000 человек. Поэто-
му попасть в число ее учеников
можно без особых проблем.
Что касается качества образо-
вания, то о нем можно судить
по косвенным признакам: при
школе открыт филиал Менде-
леевской школы искусств, а
также работает филиал Зеле-
ноградской спортивной шко-
лы олимпийского резерва. На
территории же самой «Малень-
кой Шотландии» предполага-
ют разместить магазинчики и
кафе. К слову, из-за архитектур-
ных особенностей по степени

изолированности от соседей
этот поселок приближается к
коттеджным: секции таунхау-
сов в нем несколько сдвинуты
относительно друг друга, поэ-
тому вход в соседние квартиры
почти не просматривается.

Аналогична ситуация
с поселком таунхаусов «Эко-
парк» (11 км по Новорязан-
скому шоссе). Он является со-
ставной частью поселка То-
милино (иногда его называ-
ют новым томилинским мик-
рорайоном), поэтому вся инф-
раструктура под рукой. Пос-
кольку Томилино — поселок
интеллектуалов (тут располо-
жены предприятия космиче-
ской и авиационной промыш-
ленности, а также приборост-
роительные), то и требования
к образованию очень высо-
кие. Поэтому отзывы о мест-
ных школах неплохие. Меди-
цинские учреждения в посел-

ке тоже имеются. Что же каса-
ется самого «Экопарка», то на
его территории построят физ-
культурно-оздоровительный
комплекс и бассейн.

Знания в дороге
Гораздо хуже, когда таунхаусы
не находятся непосредствен-
но по соседству с населенным
пунктом: «городским домом»
им стать крайне сложно, ведь
многое необходимое придется
искать на стороне. Так, поселок
«Альпийская долина» (46 км по
Ярославскому шоссе), в кото-
ром предлагается большой вы-
бор таунхаусов, хоть и располо-
жен в замечательном месте, на
самом берегу водохранилища
в окружении леса, но на учебу
детей придется возить в Дмит-
ров, за 20 км. Правда, с меди-
цинской инфраструктурой в
«Альпийской долине» все в по-
рядке: есть свой небольшой

медицинский центр, а также
возможность воспользоваться
услугами врачей окрестных са-
наториев.

Примерно такая же ситуа-
ция с поселком «Старониколь-
ское» (24 км по Киевскому шос-
се), расположенным на бере-
гу реки Десны. Из собствен-
ной инфраструктуры имеется
лишь прогулочная зона вдоль
набережной, кафе, а также дет-
ские и спортивные площадки.

Немногим лучше обстоят
дела и в дорогом треугольнике
между Рублево-Успенским, Но-
ворижским и Ильинским шос-
се. Расположенные там посел-
ки таунхаусов предпочитают
называть «элитными» — прав-
да, на объеме внутренней инф-
раструктуры эта элитность ни-
как не отражается. Так, в посел-
ке таунхаусов «Новоархангель-
ское» (7 км по Новорижскому
шоссе, неподалеку от усадьбы

Архангельское), рассчитанном
на проживание более сотни се-
мей, имеется собственный об-
щественный центр, в котором
разместились супермаркет, са-
лон красоты, аптека, химчист-
ка, ресторан с летней веран-
дой. И это еще достаточно щед-
рый набор. Для сравнения: в
расположенном по соседству
уже сданном поселке таунхау-
сов «Ильинский квартал», где
под жилые секции щедро отме-
рили до 10 соток прилегающей
земли, из собственной инфра-
структуры имеются лишь про-
гулочные территории.

Все остальное (образова-
ние, медицину, спорт, покуп-
ки, развлечения) придется ис-
кать среди богатой инфраст-
руктуры Рублево-Успенского
шоссе. Обучать детей рекомен-
дуют в знаменитой гимназии
«Жуковка», находящейся при-
мерно в 10 км от «Ильинского
квартала». Добраться до нее
из поселка можно по Ильин-
скому шоссе, где в утренние
часы проехать непросто. Но
дело не только в расстоянии и
времени, которое уйдет на до-
рогу. Рассчитана гимназия на
230 учеников, и в их число еще
надо попасть: желающих там
учиться среди юных жителей
многочисленных поселков
Рублевки, Ильинки и Новой
Риги предостаточно. Есть, ко-
нечно, и другие учебные заве-
дения. Например, еще ближе
к поселку находится детский
сад-школа-пансион «Архан-
гельское», но и там недостатка
в желающих обучаться нет.

Оазис в шляпе
Больше повезло поселкам,
расположенным чуть дальше
от Москвы, километрах в 14 по
Новорижскому шоссе, по сосед-
ству с деревней Веледниково и
рядом с коттеджным поселком
«Павлово» (в нем, кстати, пост-
роены не только коттеджи, но
и таунхаусы). Например, «Ма-
ленькой Италии», где таунхау-
сы называются красивым сло-
вом «вилетты» и поражают сво-
ими размерами (до 444 кв. м и
с участками до 10 соток). Дело

в том, что по соседству с ними
в этом году открылась частная
Павловская гимназия, рассчи-
танная на 450 учеников, а так-
же детский сад на 90 малышей.
Расположена гимназия на ги-
гантской территории в 10 га,
где нашлось место и многочис-
ленным учебным корпусам, и
спортивно-оздоровительному
комплексу, и спортивным пло-
щадкам, и зонам отдыха. Кро-
ме обязательной программы
в гимназии предлагается об-
ширная дополнительная обра-
зовательная программа, при-
чем не только для детей, но и
для взрослых. Есть, например,
«родительский театр не сыгран-
ных в детстве ролей ”Карлсон“»
— неплохой вариант загород-
ного развлечения.

Но не только гимназией
ограничивается этот инфра-
структурный оазис. Имеется
у поселков на Новой Риге и соб-
ственный торгово-развлека-
тельный городок «Павлово под-
ворье», спроектированный как
кусочек города со своими ули-
цами и площадями. Тут есть
торговый центр, детский разв-
лекательный центр, медицин-
ский центр, рестораны, кафе,
банк, галереи, бутики, где най-
дется все: от блокнота до мод-
ной шляпы. А также зона ак-
тивного отдыха: спортивный
комплекс с бассейном, боу-
линг, корты, тренажерный
зал, SPA-зона, фитнес-центр.

Проблема лишь в том, что
таких зон в Подмосковье по-
ка немного и близко соседст-
вовать с ними предпочитают
коттеджные поселки. А посел-
ки таунхаусов обычно ютятся
на задворках локальной циви-
лизации. Поэтому можно гово-
рить, что задаваемый таунхау-
сами по определению полуго-
родской формат вдали от насе-
ленных пунктов выдержать
почти не удается. Как, впро-
чем, и загородный. Поэтому
все-таки самое подходящее
для них место — окраины на-
селенных пунктов. Что, впро-
чем, из их названия и следует.

Наталия 
Павлова-Каткова

Игра в цивилизацию
сектор рынка

Необходимая владельцам таунхаусов
для удобной жизни инфраструктура в са-
мих поселках, как правило, отсутствует.
В окрестностях, конечно же, найдутся не-
обходимые объекты. Вопрос лишь в том,
насколько далеко. И готовы ли потенци-
альные покупатели к дальним походам
за самым необходимым.

«Маленькой Италии» повезло: по соседству с поселком в этом году открылась частная Павловская гимназия, рассчитанная на 450 учеников  
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доминвестиции

Микрорайонный
минимум
Ситуация на рынке недвижи-
мости сейчас очень любопыт-
ная: домов, к строительству ко-
торых только-только приступа-
ют, почти нет. По данным «МИ-
АН-агентства недвижимости»,
90% объектов, где сейчас идут
продажи,— это либо уже сдан-
ные дома, либо почти достроен-
ные. Что существенно облегчает
задачу поиска наиболее деше-
вых квартир в новостройках вы-
сокой степени готовности: мож-
но сравнивать цены в любых
объектах экономкласса. А чтобы
предварительно понять, что се-
годня можно назвать дешевым,
стоит взглянуть на статистику
средних по рынку цен.

Средняя стоимость квад-
ратного метра в московских
новостройках экономкласса
составляет 110 тыс. руб. То есть
среднестатистическая одно-
комнатная квартира площадью
40 кв. м должна стоить поряд-
ка 4,8 млн руб. Соответствен-
но, цена двухкомнатной квар-
тиры площадью 60 кв. м сос-
тавит около 6,6 млн. Но это
в среднем по Москве. Можно
рассчитывать на то, что в са-
мых удаленных районах Мо-
сквы найдутся и более деше-
вые квартиры. А поскольку
некоторые подмосковные го-
рода-спутники располагаются
к центру Москвы даже ближе,
чем крайние точки столицы,
их мы тоже включили в круг
поиска.

Но прежде чем отправлять-
ся в путешествие за дешевым
жильем вокруг МКАД, стоит
заглянуть в расположенное
неподалеку от Ботанического
сада Марфино — самый круп-
ный из ныне строящихся па-
нельных микрорайонов Мо-
сквы (застройщик — «Ведис
групп»), основная масса до-
мов в котором будет последо-
вательно сдаваться всю вто-

рую половину следующего го-
да. Микрорайон Марфино дол-
жен быть и самым дешевым
местом в Москве: все лето рек-
ламные перетяжки предлага-
ли всем желающим отправить-
ся сюда на поиски жилья по

70 тыс. руб. за 1 кв. м. Правда,
с приходом осени вместо но-
лика нарисовали цифру 7, но
это покупательского интереса
не уменьшило. В итоге сегод-
ня квартир в продаже считан-
ные единицы (плюс несколь-

ко корпусов, в которых про-
дажи еще не открывали), при-
чем цены заметно отличаются
от заявленных. Минимальные
цены в разных корпусах сей-
час варьируются от 90 тыс. до
100 тыс. руб. за 1 кв. м, при-

чем однокомнатных квартир
в первичной продаже уже нет.

Основную же массу пред-
ложений составляют трехком-
натные квартиры с ценами
около 7 млн руб., а самая де-
шевая двухкомнатная пло-
щадью 58 кв. м обойдется в
5,8 млн руб. (100 тыс. руб. за
1 кв. м). Таким образом, хотя
Марфино по-прежнему остает-
ся дешевле среднерыночного
экономкласса, можно утверж-
дать — демпинговые схемы
остались в прошлом.

«Трехгорка»
с сюрпризами
Дальше наш путь за дешевы-
ми квартирами лежал в «Новую
Трехгорку» — непосредственно
примыкающий к Москве рай-
он (3 км от МКАД по Минскому
шоссе, застройщик — СУ-155).
Продажи ведутся на объектах
второй очереди строительства
— в восьми панельных домах
серий И-155 и ИП 46-с. Основ-
ная масса имеющихся в нали-
чии квартир — «двушки», кото-
рые продаются по 66,3 тыс. руб.
за 1 кв. м. Но далеко не во всех
корпусах. Там, где выбор вари-
антов богаче, стоимость квад-
ратного метра колеблется от
63,8 тыс. (за четырехкомнат-
ную квартиру площадью бо-
лее 100 кв. м) почти до 98 тыс.
(за однокомнатные). На первый
взгляд все логично: чем меньше
метраж квартиры, тем выше це-
на квадратного метра ее площа-
ди. Однако логика перестает ра-
ботать, если взглянуть на пол-
ную стоимость квартиры: одно-
комнатные меньшей площади
оказываются в абсолютном вы-
ражении на 6% дороже более га-
баритных двухкомнатных. Так,
однокомнатная квартира пло-
щадью 43,4 кв. м, расположен-
ная на 17-м этаже, продается за
4,24 млн руб., тогда как на всех
этажах соседнего дома двухком-
натные квартиры площадью
61,6 кв. м стоят 4 млн руб.

Есть и еще одна интересная
особенность ценообразования
в «Новой Трехгорке»: по мере
увеличения этажности увели-
чивается стоимость квадрат-
ного метра только одноком-
натных квартир, а цены ос-
тальных не меняются. Поэто-
му изменением видовых ха-
рактеристик такого явления
не объяснишь — остается
только удивляться.

Векторный разброд
Если двигаться на юг от МКАД,
натыкаешься сразу на две ин-
тересных новостройки. Первая
из них — находящийся в Юж-
ном Бутово, то есть за преде-
лами МКАД, ЖК «Лазаревское»
(застройщик — «Пионер ин-

вест»), который рекламируется
как «монолитный дом по цене
панельного». И действительно,
цены здесь вполне умеренные
— от 81 тыс. до 101 тыс. руб. за
1 кв. м (самые дорогие кварти-
ры — однокомнатные). Инте-
ресно, что вне зависимости от
метража квартиры с равным
количеством комнат стоят оди-
наково: однокомнатные квар-
тиры — 4 млн руб., двухком-
натные площадью от 52 до
53 кв. м — 5 млн руб., трех-
комнатные площадью от 67
до 70,6 кв. м — 6 млн руб.

В нескольких километрах от
«Лазаревского», ближе к МКАД,
но на территории, относящей-
ся уже к Московской области,
возводится монолитный жи-
лой район «Бутово Парк» (заст-
ройщик — Galaxy Group) с за-
явленными ценами 69 тыс. руб.
за 1 кв. м. Квартиры здесь нема-
ленькие: площадь однокомнат-
ных составляет 53–54,5 кв. м,
двухкомнатных — 74–78 кв. м,
трехкомнатных — 90,6–92 кв. м.
То есть самая дешевая одноком-
натная квартира обойдется в
3,6 млн руб. Что можно назвать
очень неплохим показателем
по сравнению со всеми преды-
дущими домами. Но есть один
нюанс: начиная с шестого эта-
жа цены резко возрастают —
до 82 тыс. за 1 кв. м и выше. Из-
за чего стоимость однокомнат-
ной квартиры увеличивается
до 4,4 млн руб., двухкомнат-
ной — переваливает за 6 млн

руб. В итоге большая часть
квартир в московском «Лаза-
ревском» оказывается дешев-
ле, чем в подмосковном «Буто-
во Парке».

Более стандартную картину,
когда Подмосковье все-таки де-
шевле Москвы, можно наблю-
дать, если поехать на восток и
добраться до традиционно де-
шевых Люберец. Среди почти
достроенных домов — ново-
стройки серии П3-М в микро-
районе «Красная горка» (4 км
от МКАД по Рязанскому шоссе,
застройщик — ПИК). Сейчас в
продаже имеются двух-, трех-
и четырехкомнатные кварти-
ры, причем вне зависимости
от метража цена квадратного
метра зафиксирована на уров-
не 56 тыс. руб. Так, двухкомнат-
ная квартира площадью 56,7 м
обойдется в 3,1 млн руб. 

Кроме цены другой интерес-
ной особенностью этого мик-
рорайона является то, что квар-
тиры в нем продаются с отдел-
кой. Ближайший к «Красной
горке» новый московский со-
сед — уже достроенный моно-
литно-кирпичный ЖК «При-
волье», расположенный в райо-
не Выхино (ведет проект ком-
пания «Вестайк»). Цены в нем,
зависящие не столько от габа-
ритов квартир, сколько от ви-
довых характеристик, колеб-
лются от 90 тыс. до 100 тыс.
руб. за 1 кв. м. Что могло бы
обещать возможность приоб-
ретения квартиры за умерен-

ную сумму. Однако на самом
деле нижний ценовой рубеж в
«Приволье» составляет 6,6 млн
руб. Дело в том, что квартиры
в доме очень большие. Напри-
мер, площадь однокомнатных
— не меньше 72 кв. м. Что от-
ражается на бюджете покупки.
Поэтому кажется более логич-
ным присмотреться к послед-
ним новостройкам в замкад-
ном, но московском районе
Кожухово. Сейчас здесь имеют-
ся в продаже квартиры в уже
сданных домах серии И-155,
в которых сейчас идет оформ-
ление документов на право
собственности. Самые деше-
вые однокомнатные квартиры
в них площадью 45 кв. м про-
даются за 4,3 млн руб.

И, наконец, закончить
осмотр мы решили Реутовом,
где сейчас возводится немало
жилья. В достаточно высокой
степени готовности — со сро-
ком сдачи в конце нынешнего
— начале следующего года —
несколько монолитных домов
в 17–25 этажей в микрорайоне
9А (застройщик — «Центрст-
рой»). Улица Октября, на кото-
рой они расположены, начина-
ется почти от МКАД, поэтому по-
ездка на автомобиле до ближай-
шей станции метро «Новогирее-
во» занимает около 15 мин.

Цена квадратного метра
здесь заметно различается
и в разных корпусах, и внут-
ри одного дома в зависимо-
сти от этажа и видовых харак-
теристик. Так, самая дешевая
однокомнатная квартира на-
ходится на седьмом этаже и
обойдется в 4,27 млн руб., или
80 тыс. руб. за 1 кв. м (ее пло-
щадь превышает 53 кв. м). Са-
мая же дорогая — расположен-
ная на 22-м этаже большая «од-
нушка» площадью 63 кв. м, ее
цена превышает 5,8 млн руб.
(то есть 92 тыс. руб. за 1 кв. м).
Правда, сравнить эти цены с
ценами в расположенных не-
подалеку московских новост-
ройках не удалось: ближайшие
к МКАД объекты оказались за-
морожены, а более удаленные
«живые» попадали в более вы-
сокий класс недвижимости.
Поэтому сравнение было бы
некорректным.

Поводя итог, можно ска-
зать, что ценовых колебаний
среди новостроек экономк-
ласса почти не наблюдается,
самые дешевые не сильно отк-
лоняются от средних по рын-
ку цен. Поэтому все новост-
ройки экономкласса, находя-
щиеся как в Москве, так и в
ближнем Подмосковье, мож-
но смело назвать равно деше-
выми. Или равно дорогими.

Наталия 
Павлова-Каткова

Удаленное доступное
сектор рынка

Многие застройщики сейчас рекламируют дешевые предложения в новостройках. Безусловно, наиболее доступны квартиры в удаленных районах Москвы и ближайших
к МКАД городах. Мы также прошли этот путь, пытаясь понять, где наиболее приемлемые цены и насколько рекламные объявления соответствуют реальности.

В «Новой Трехгорке» туманная ценовая политика: однокомнатная 

квартира здесь стоит дороже двухкомнатной  ФОТО ВАЛЕРИЯ МЕЛЬНИКОВА

ЖК «Лазаревский» находится по соседству с «Бутово Парком», но на территории Москвы, а стоит столько же 

или даже дешевле  ФОТО PHOTOXPRESS

Строящийся на подмосковной территории ЖК «Бутово Парк» продается по цене экономкласса, но площади квартир в нем соответствуют стандартам

бизнеса  ФОТО СЕРГЕЯ МИХЕЕВА

ЖК «Марфино» — самая дешевая новостройка в пределах МКАД — дорожает с каждым месяцем 

ФОТО ВАЛЕРИЯ МЕЛЬНИКОВА
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(Окончание. Начало на стр. 17)

Количество поселков с арендными до-
мами с начала кризиса не изменилось и
находится в пределах 25–30. Часть из них
составляют поселки, полностью построен-
ные для сдачи в аренду расположенных в
них домов. В других поселках несколько
коттеджей были выкуплены специально
для сдачи в аренду частными лицами или
организациями.

Как получить скидку
С кризисом количество вариантов, из ко-
торых может выбирать потенциальный
арендатор, значительно увеличилось.
При желании можно найти коттедж сто-
имостью от $500–800 в месяц, верхнего
же предела цен нет. Как правило, при
долгосрочной аренде предоставляются
скидки. Условия и размер дисконта ого-
вариваются в каждом случае отдельно.
«Например, при объявленной арендной
ставке $10 тыс. один коттедж был сдан
за $7 тыс. при условии оплаты сразу за
шесть месяцев вперед»,— рассказывает

Светлана Кондачкова. Самый широкий
выбор находится в ценовом диапазоне
от $1 тыс. до $5 тыс. в месяц. На западе и
юго-западе Подмосковья цены на аренду
составляют от $10 тыс. до $15 тыс. в ме-
сяц. Эксперты отмечают, что теперь го-
раздо реже встречаются предложения
ценой от $30 тыс. в месяц.

Основной тренд осени: арендаторы пы-
таются снизить цену (и это зачастую удает-
ся), а если и переезжают, то в лучший по
качеству дом за те же деньги. По словам
экспертов, арендные ставки снизились в
среднем на 20–50% по сравнению с преды-
дущим годом, да и на такие предложения
сейчас очередь не выстраивается. Сущест-
венно снижают ставку аренды в том слу-
чае, например, если арендодатель заинте-
ресован в погашении собственных креди-
тов и не может позволить себе даже крат-
косрочного простоя недвижимости.

Среди заметных тенденций 2009 года
Петр Кирилловский, директор по марке-
тингу поселков «Величъ» и «Lipki парк»,
отмечает перераспределение структуры
спроса. Клиенты, которые в прошлом го-
ду рассчитывали на бюджет до 200 тыс.

руб., в нынешнем году сократили его до
100 тыс. К примеру, прирост спроса в сег-
менте «эконом» составил около 40%.

Упал спрос на предложения средней
ценовой категории. По словам господина
Кирилловского, средние по стоимости до-
ма — от 120 тыс. до 250 тыс. руб. в месяц —
составляют сейчас только 20% спроса.

Мария Литинецкая отмечает, что мно-
гие собственники загородной недвижи-
мости отказываются сильно опускать це-
ну, но готовы предоставлять дополнитель-
ные бонусы: услуги горничной, охрану и
т. д. Елена Первакова, руководитель отде-
ла загородной недвижимости компании

Tweed, это подтверждает: «Цены уже скор-
ректированы, поэтому арендодатели гото-
вы давать не более 10–20% скидки в зави-
симости от объекта и ситуации. Например,
у нас клиент смог получить скидку в 33%
(с $15 тыс. до $10 тыс. в месяц) на дом в

”Грибово“, что является большой удачей».
В поселке «Величъ» шесть арендных до-

мов. До кризиса они сдавались за 250 тыс.
руб. в месяц, а сейчас цена на них опусти-
лась до 210 тыс. Риэлтеры говорят, что по-
добные предложения можно найти и за
150–170 тыс., но это вряд ли будет органи-
зованный поселок с охраной и соответст-
вующей инфраструктурой.

Есть также особый сектор арендного
рынка: частные лица, продающие дома,
выполненные «под ключ», зачастую сдают
коттеджи, продолжая при этом искать по-
купателя. Это означает, что в обмен на до-
говоренность о том, что определенный
день и время будут зарезервированы для
показа дома потенциальным покупате-
лям, арендатор может получить сущест-
венную скидку. Но, разумеется, в таком
случае он должен быть готов съехать
в случае продажи дома.

Новогодняя страда
Все вышеприведенные расценки не работа-
ют, когда речь заходит о новогодних празд-
никах (конец декабря — начало января).

Если на обычные выходные дни кот-
тедж можно арендовать за треть месячной
суммы аренды, то на новогодние праздни-
ки — как правило, за среднюю стоимость
аренды в месяц. Для краткосрочной арен-
ды клиенты, как правило, ищут дома в ра-
диусе 50–70 км от МКАД. В этом случае
главное — природные характеристики и
окружающий ландшафт. Самые востребо-
ванные дома для проведения новогодних
праздников расположены близ спортив-
но-развлекательных центров — в «Завидо-
во», «Яхроме», «Нахабино Country Club»,
«Истре Holiday Club» и других.

Отдельно эксперты отмечают арендные
зоны, расположенные на территориях ле-
чебно-оздоровительных комплексов. Наи-
большая концентрация таких поселков
на Рублево-Успенском шоссе — в «Соснах»,
«Петрово-Дальнем», «Архангельском». На
период новогодних праздников средние
ставки аренды там повышаются в три-пять
раз по сравнению с обычными. К примеру,

аренда коттеджа на десять человек на тур-
базах у крупных водохранилищ на выход-
ные в ноябре — начале декабря стоит око-
ло $1 тыс., а в праздники — $3 тыс. и выше.

По данным Soner realty, в Подмосковье
в новогодние праздники коттедж на 25 че-
ловек на три дня будет стоить от €3,5 тыс.
до €6 тыс. «А на горнолыжном курорте во
Французских Альпах (допустим, Валь-То-
ранс) в высокий сезон можно снять шале
площадью 80–90 кв. м за €3,3 тыс. на неде-
лю. Дом площадью 140–150 кв. м обойдет-
ся в €4,5–5 тыс. Обстановка будет соответ-
ствовать по классу подмосковным предло-
жениям,— сравнивает Елена Веселова.—
При этом зимой коттедж в Бретани можно
снять всего за €600 в неделю».

Стоимость аренды подмосковного кот-
теджа на праздник может достигать $20
тыс. за ночь. Однако аренду такого доро-
гого коттеджа в прошлом году могли поз-
волить себе только крупные корпорации.
Сомнительно, что такие дорогие коттеджи
будут востребованы в этом году, когда ком-
пании сократили расходы на корпоратив-
ные мероприятия.

Ольга Говердовская

Зимний съем

Аренда коттеджей 
в организованных поселках
Название поселка Ставка аренды ($/мес.)

«Росинка» 7000–18000

«Жуковка» 15000–60000

«Никольская слобода» 10000–12000

«Нахабино Кантри Клаб» От 10000

«Николино» 15000–40000

«Павлово» 15000–30000

Данные: Blackwood, Tweed.
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подскочит втрое
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домзарубежная недвижимость

Признаки просвета
Председатель федеральной резервной си-
стемы США Бен Бернанке уже высказался
в нескольких своих публичных выступле-
ниях, что, по его мнению, рецессия сама
по себе закончилась, однако восстановле-
ние экономики будет не быстрым. Безра-
ботица станет самым большим тормозом
на пути восстановления экономики, и по-
хоже, что по крайней мере до второй по-
ловины 2010 года или даже до 2012 года
картина с безработицей намного лучше
не станет.

Кроме того, быстрому восстановлению
экономики США будут препятствовать по-
луразрушенная система кредитования, ог-
ромный персональный долг американцев
и США как страны в целом, что давит на
доллар, стоимость энергоресурсов и дру-
гие важнейшие показатели.

И все же на фоне всеобщей паники ры-
нок недвижимости наконец начал пода-
вать признаки выхода из трехлетней ко-
мы. Начиная с мая и вторичный рынок
жилья, и первичный показали стабиль-
ный рост из месяца в месяц, во многом
благодаря средней ставке ипотеки ниже
5% годовых и различным видам налого-
вых стимулов от государства. Количество
сделок на обоих рынках увеличилось бо-
лее чем на 15% по сравнению с предыду-
щим годом, количество домов на рынке
уменьшилось на 20–30%, что сократило
среднее время экспозиции продаваемых
объектов с 11 месяцев до 6.

Прогнозы на следующий год тоже до-
статочно радужные: продажи на вторич-
ном рынке жилья в США в 2010 году уве-
личатся на 11%, по оценке старшего эконо-
миста Ассоциации ипотечных банкиров
Джэя Бринкмана, а продажи на рынке пер-
вичного жилья увеличатся на 21%. В основ-
ном подъем ожидается в сегменте самого
дешевого жилья, которое наиболее попу-
лярно у первичных покупателей и инве-
сторов. Однако, несмотря на увеличения
объема сделок, господин Бринкман ожи-
дает дальнейшего снижения среднестати-
стической цены продаваемых домов до
$164 тыс. в первой половине 2010 года.

С ним соглашается Дэвид Стивенс, ру-
ководитель федеральной администрации
недвижимости, который прогнозирует
рост средней стоимости ипотеки до 5,6%
к концу 2010 года, чего, по его мнению,
все равно будет недостаточно, чтобы отпуг-
нуть покупателей в 2010 году. По оценке
господина Стивенса, в 2010 году ожидается
повышение количества заявлений на ипо-
теку на 12% по сравнению с 2009 годом.

По последним опросам, американцы
становятся более оптимистичными, нес-
мотря на трехгодичное падение рынка,
отразившееся на 83% недвижимости США.
По результатам регулярного опроса «уве-
ренности домовладельцев», проводимого
известным порталом недвижимости Zil-
low, более 81% домовладельцев в США ве-
рят, что их дома не подешевеют в следую-
щие 9–12 месяцев — это самый высокий
показатель с начала 2008 года. Поскольку
рынок недвижимости в большой степени
зависит от психологического фактора, то
есть уверенности покупателя в устойчи-
вости своих будущих доходов, этот факт
чрезвычайно важен для восстановления
рынка недвижимости.

Ожидания «второй волны»
С одной стороны, интерес к недвижимо-
сти выражается в массовом наплыве на
рынок инвесторов и покупателей, кото-
рые голосуют за подъем рынка своим ко-
шельком. В то же время другая часть на-
селения рьяно пытается им доказать, что
покупать рано, что падение цен будет еще
продолжаться, поскольку безработица ра-
стет, количество дефолтных ипотечных
займов увеличивается с каждым месяцем,
а у банков остается все больше и больше

домов в активах. Эти дома в конце концов
должны когда-то выйти на рынок как «вто-
рая волна дефолтов» и создать слишком
большой дисбаланс в соотношении спро-
са и предложения.

Правда, эту «вторую волну дефолтов»
предсказывают уже с января, но не похо-
же, что это штормовое предупреждение
станет чем-то реальным. По некоторым
официальным и неофициальным оцен-
кам, банки выставляют на продажу толь-
ко 25–30% всей находящейся в их собст-
венности недвижимости, дабы избежать
демпингового перенасыщения рынка и
последующего обрушения цен. Правда,
представители банков отрицают сам факт
такой политики, утверждая, что их сдер-
жанность объясняется нехваткой персо-
нала. Но при том что во многих экономи-

чески стабильных районах США каждый
дом ценой в пределах $300 тыс. привле-
кает от 20 до 100 потенциальных покупа-
телей в первые несколько дней на рынке,
банки могут выставить на продажу гораз-
до больше жилья, и рынок его проглотит
не пережевывая.

Так где же теперь искать возможности
для привлекательных инвестиций в нед-
вижимость на рынке США? Возможно-
стей много, но они подразумевают долго-
и среднесрочные стратегии — от трех лет
и больше.

Элитная недвижимость
Если вы когда-либо мечтали приобрести
дорогой особнячок на берегу Тихого океа-
на где-нибудь в районе Малибу или при-
купить винодельню с особняком в знаме-

нитой долине Напа, сейчас для этого са-
мые лучшие времена. Рынок элитной нед-
вижимости упал почти на 60% по количе-
ству сделок и не скоро оправится, ведь ры-
нок элитной недвижимости и предметов
роскоши всегда вторичен, он следует за
общим подъемом экономики в целом,
когда прибыли с торгов на бирже и повы-
шенные доходы владельцев частных биз-
несов начинают перемещаться в предме-
ты тщеславия. Пока этого не произошло
и, пожалуй, не произойдет еще года два,
однако для «парковки» капитала это один
из самых удачных видов приобретений
на сегодня.

Кризис экономики отразился и на до-
ходах богатых американцев, в результате
чего многим приходится расставаться с
дорогой недвижимостью и продавать ее

за 40–60% от предыдущей стоимости. При-
мечательно, что рынок аренды дорогих
особняков в богатых районах продолжает
быть достаточно активным, однако имен-
но рынок покупки, требующий начально-
го взноса внушительного размера, нахо-
дится в выжидательном состоянии.

В США возврат к росту в этом сегменте
рынка затруднен еще и тем, что финанси-
рования на «сверхбольшие» займы (свы-
ше $725 тыс.) практически не существует
или оно достаточно дорогое по американ-
ским меркам (9% годовых и выше). В ре-
зультате богатым американцам приходит-
ся платить за особняки практически на-
личкой, а они этого не любят, поскольку
приучены с детства, что деньги всегда
должны находиться в обороте, а не сидеть
пассивно в недвижимости или, еще хуже,
на сберегательном счете под 1% в год. Зато
для покупателя из России именно этот
фактор оказывается преимуществом.

Инвестиции в землю
Как принято говорить, «землю больше не
производят», и в крупных городах пробле-
ма нехватки качественной земли под заст-
ройку ощущается достаточно серьезно.
Инвестиция в землю, на мой взгляд, сей-
час наиболее перспективна. Финансирова-
ния на землю в банках США практически
нет, строительные кредиты банки тоже пе-
рестали выдавать, так что для покупателей
без значительных запасов свободной на-
лички выбора для покупки мало. Спрос на
землю находится сейчас на самой нижней
отметке за последние 15 лет, однако как
только рынок начнет подниматься, строи-
тели и инвесторы будут снова искать зем-

лю, готовую к застройке, дабы удовлетво-
рить быстро растущий спрос на жилье.

Примечательно то, что на рынке земли
можно быть достаточно креативным, осо-
бенно сегодня, и приобретать землю с по-
мощью опций или с использованием част-
ного финансирования продавца, даже пу-
тем создания СП с продавцом, что позволя-
ет резко сократить требуемый изначаль-
ный капитал. Все зависит от мотивации
продавца земли и профессиональных
знаний вашего брокера.

Незавершенные проекты
В какой-то степени этот сегмент можно
поставить на одну полку с инвестициями
в землю, хотя разница достаточно боль-
шая. За время кризиса финансирование
строительных и девелоперских компа-
ний практически сошло на нет, в то вре-
мя как существующие кредиты подошли
к сроку выплаты, что привело к массово-
му замораживанию проектов по размеже-
ванию и освоению земли под строитель-
ство будущего жилья, офисных, индустри-
альных и складских помещений, лыжных
и гольф-курортов и т. д.

Банкротства в среде строителей и де-
велоперов многочисленны как никогда
прежде в истории США. В результате воз-
можности покупать незаконченные про-
екты строительных и девелоперских ком-
паний как никогда велики. Как правило,
на данной стадии проекты уже прошли
первые, самые трудные фазы разрешений
на размежевание, а это одна из самых до-
рогих, долгих и, главное, непредсказуе-
мых фаз любого девелоперского проекта.

После получения так называемой tenta-
tive map, или предварительного одобре-
ния, риск проекта уменьшается практиче-
ски в пять-десять раз, а стоимость земли
поднимается в два-три раза. Умное инве-
стирование на этой стадии позволяет ин-
весторам войти в проект с меньшей долей
риска, но при этом реалистично ожидая
ощутимого возврата на свой капитал. Вос-
становление нормального спроса на ко-
нечный продукт позволяет предполагать,
что, потратив следующие два-три года на
завершение таких проектов, инвестор
практически гарантирует себе готовый
рынок с готовыми покупателями и отно-
сительно небольшим количеством конку-
рирующей продукции.

«Токсичные активы»
Термин «токсичные активы», ставший
очень популярным в прессе и политиче-
ских выступлениях за последние два года,
подразумевает дефолтные ипотечные зай-
мы и недвижимость, под которую они бы-
ли выданы. Однако при правильной цене
эти же самые «токсичные активы» стано-
вятся очень прибыльным инвестицион-
ным двигателем.

В связи с этим заметно активизирова-
лись разного рода хэджевые фонды и так на-
зываемые vulture funds, скупающие такие
токсичные активы оптом у банков, Уолл-
стрит и даже государства. На настоящий мо-
мент это, пожалуй, одна из немногих воз-
можностей краткосрочного высокопри-
быльного оборота капитала в сфере недви-
жимости США. Минимальный входной би-
лет в этот рынок начинается с $1 млн.

Сегодняшний цикл рынка американ-
ской недвижимости — аккумуляционный,
он наиболее благоприятен для инвесторов
с доступом к крупному и долгосрочному
капиталу с горизонтом возврата три-пять
лет и больше. Терпение и понимание фун-
даментальных основ взаимоотношения
экономики и региональных рынков нед-
вижимости определят победителей на
этом рынке в обозримом будущем.

Александр Лисневский, 
президент 
Mercury Capital Group Inc., 
San Diego/Los Angeles, USA

Один шаг вперед
Соединенные Штаты Америки

Для инвестора важно не столько начало подъема, сколько конец спада, чтобы приобрести обесцененные активы. Возможно, как раз сейчас американский рынок недвижимо-
сти наиболее интересен для инвестирования. С одной оговоркой: на нем сработают только достаточно долгие деньги — быструю прибыль получить не удастся.

Американский рынок недвижимости уже начинает подниматься, но инвесторы пока только присматриваются к самым выгодным предложениям  ФОТО FLICKR.COM/PARKER LEWIS

В 2007 году, по оценке экономистов,
благосостояние американцев в целом
оценивалось в $65,3 трлн. К середине
2009 года эта цифра упала до $51,1
трлн — потеря более $14 трлн прои-
зошла в основном из-за резкого обес-
ценивания недвижимости и ценных бу-
маг. По подсчетам Института экономи-
ческой политики США, средний годо-
вой доход американцев упал с $52 163
в 2008 году до $50 303 — в 2009-м,
причем прогноз на следующие два го-
да — падение еще на $3000. Уровень
бедности поднялся с 12,5% до 13,2%.

Настоящим шоком для всей эко-
номической системы США был стре-
мительный скачок безработицы с 5%

в 2007 году до 10,2% в ноябре 2009 года
— самого высокого уровня с 1982 года.
Именно проблема безработицы
стоит теперь на первом плане эко-
номических приоритетов правитель-
ства США, опережая при этом и кри-
зис финансовой системы, и будущую
инфляцию, и падение доллара. Безра-
ботица — это опаздывающий показа-
тель, то есть прирост рабочих мест
обычно происходит с опозданием на
шесть-девять месяцев после восста-
новления общей экономики. Однако
последний кризис во многом оголил
огромный дисбаланс в структуре эко-
номики США, которая почти на 90%
зависит от потребительских привычек

среднего Джо Смита и сферы финан-
совых услуг, и лишь 10% ВВП страны
приходится на производство — основ-
ной источник стабильных долговре-
менных рабочих мест.

Сфера недвижимости приняла
на себя, пожалуй, самый тяжелый удар
за время этого кризиса: начав падение
три года назад, в среднем по стране
стоимость жилья снизилась на 35%.
Около 3 млн домов были забраны
банками за неуплату ипотечных кре-
дитов в 2008–2009 годах, и похоже,
что в 2010 году эта тенденция сохранит-
ся. Более 17 млн домов и квартир по
всей Америке стоят пустыми — и это
из общего количества более 130 млн

единиц жилья в США (во время пос-
ледней рецессии конца 1990-х годов
процент пустующих домов не превы-
шал 9,5%, сейчас — более 13%).

Практически каждый пятый аме-
риканец должен за свой дом больше,
чем он реально стоит на сегодняшнем
рынке. Вопрос не столько в том, как
быстро американский потребитель
сможет восстановить потерянное бла-
госостояние, сколько в том, насколько
быстро этот потребитель сможет опра-
виться психологически, почувствовать
себя устойчивым экономически и сно-
ва начать поддерживать всеобщую
экономику путем увеличения потре-
бительских затрат.

ПОСЛЕ ДСТВИЯ ЭКОНОМИЧЕСКОГО ТАЙФУНА
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Блага древней
цивилизации
Как признаются те, кто уже
связал свою жизнь с недвижи-
мостью в Венеции, это приобре-
тение для тех, кто никуда не то-
ропится, а главное — не жалеет
денег. Конечно, можно купить
квартиру в относительно новом
доме с необходимыми удобст-
вами, и совсем недорого — око-
ло €2,5–3 тыс. за 1 кв. м, но тог-
да надо забыть о центральной
Венеции, Гранд-канале, Дворце
дожей, площади Сан-Марко и
сразу отправляться в материко-
вую часть города — район Мест-
ре, где располагаются фабрики
и всевозможные промпредпри-
ятия. Но стоит ли тогда вообще
тратиться на квартиру здесь, в
городе, который, как обещают
ученые, уже к 2028 году может
стать непригодным для прожи-
вания из-за постоянно повыша-
ющегося уровня воды, если не
наблюдать из окна за чашкой
утреннего кофе снующие мимо
гондолы?

Если не окраины, то тогда,
конечно, Гранд-канал. Здесь
располагаются дома и палаццо
XIV века, а стоимость 1 кв. м
варьируется от €12 тыс. до
€25 тыс. за 1 кв. м. Изучая пред-
ложения в центральных райо-
нах, понимаешь, что содержать
такое жилье будет не только
затратно, но и хлопотно. Это
словно мини-музеи — карти-
ны, старинная мебель с резны-
ми ножками, лепнина и рос-
пись на потолках, большие мас-
сивные двери. Сложно даже
представить, что здесь может
кто-то жить, а не снимать кино
или водить экскурсии. К при-
меру, подобные обставленные
апартаменты — целый этаж
с балконом площадью около
640 кв. м в палаццо XVII века
в районе Сан-Марко (здание яв-
ляется памятником архитекту-
ры) — стоят около €9 млн. Если
хочется чего-нибудь помоложе,
вам в район Джудекка — в до-
мах XVI–XVII веков апартамен-
ты будут стоить около €5–6 тыс.
за 1 кв. м.

Помимо самой цены покуп-
ки придется прилично потра-
титься и на оплату налога на
регистрацию недвижимости.
Как правило, для исторически
значимого объекта его стои-
мость составляет 3% плюс 1–2%,
говорит руководитель отдела
зарубежной недвижимости
Knight Frank Елена Юргенева.
Налог исчисляется исходя из
ценности объекта, которая за-
явлена в земельном кадастре
и может отличаться от коммер-
ческой стоимости объекта.

Вся недвижимость в Италии
должна быть зарегистрирова-
на в местном кадастре, где так-
же должны быть отражены все
характеристики квартиры —
район, количество комнат и
т. д.— все эти особенности вли-
яют на ценность дома и, соот-
ветственно, на его налогооб-
ложение. К тому же все сдел-
ки обязательно должны совер-
шаться с привлечением мест-
ного нотариуса, которого вы-
бирает покупатель. Расценки
на его услуги варьируются в за-
висимости от стоимости объ-

екта. Для апартаментов стои-
мостью €250 тыс. услуги нота-
риуса обойдутся примерно в
€1,8–2 тыс., приводит пример
Елена Юргенева. Далее оформ-
ляется предварительный конт-
ракт, и покупатель выплачива-
ет 10–20% от стоимости объек-
та продавцу. Затем нотариус
примерно в течение месяца
проверяет чистоту квартиры —
не заложена ли она, не являет-
ся ли предметом судебного раз-
бирательства и т. п.

Но самое интересное в Ве-
неции начинается как раз пос-
ле оформления сделки и полу-
чения ключей от приобретен-
ного только что жилища. Все,
что было до этого, в той или
иной степени схоже с покуп-
кой жилья в любой части Евро-

пы. Когда же схлынет волна во-
сторга после первых несколь-
ких дней, проведенных в но-
вых апартаментах, приходит
осознание, сколько всего пред-
стоит еще сделать, чтобы жить
здесь комфортно и не замерз-
нуть зимой в древних стенах,
помнящих все бесчисленные
наводнения за прошедшие
три-четыре сотни лет.

Венецианские 
яйца Фаберже
Что такое квартира или любая
другая недвижимость в Вене-
ции, хорошо понимаешь уже
после нескольких минут обще-
ния с людьми, которым посча-
стливилось стать владельцами
части этого легендарного горо-
да на воде. «Жилье здесь для

тех, кто уже никуда не торопит-
ся и готов платить, платить и
платить. Венецианская квар-
тира — как яйцо Фаберже»,—
призналась президент инве-
стиционной группы Sesegar
Ирина Жарова-Райт. Она уже
более четырех лет занимается
реконструкцией трех дворцов
XIV–XV веков, расположенных
за собором Сан-Марко. По ее
словам, согласование проек-
та реновации, который может
быть разработан исключитель-
но местным архитектурным
бюро, длится от десяти месяцев
до года. Причем утверждается
он лично суперинтендантом
Венеции — человеком, разуме-
ется, фанатично преданным ар-
хитектуре. Но подобное разре-
шение требуется только при
согласовании неординарных
архитектурных решений или
реконструкции исторически
значимых объектов, добавляет
Елена Юргенева. По ее словам,
процедура согласования может
в простых случаях длиться все-
го четыре-шесть месяцев. В слу-
чае переустройства обычной
квартиры все равно потребует-
ся архитектор, но получать сог-
ласие властей уже не надо, а все
необходимые документы на ра-
боты можно получить в тече-
ние максимум 60 дней.

Но реалии таковы: если хо-
чется жить в самом центре Ве-
неции, иметь дело с памятника-
ми архитектуры все равно при-
дется. В этой части города боль-
шинство домов — наследие ста-
рины. А значит, в случае рекон-
струкции согласований не из-
бежать. К тому же есть важная
деталь, о которой подчас не по-
дозревают иностранцы, купив-
шие апартаменты в Венеции:
перепланировка в старинных
палаццо запрещена. Кроме то-
го, на нового собственника на-
лагается обязанность поддер-
живать в сохранности старин-
ную лепнину или фрески, если
таковые оказались в приобре-
тенном жилище. А это вряд ли
будет стоить дешево.

Расценки на создание про-
екта реконструкции мало кого
удивят: они схожи с москов-
скими — в среднем колеблют-
ся в диапазоне 5–10% от суммы
сметы. Но вот окончательный
счет с учетом стоимости строй-
материалов, работ, из-за того
что приходится иметь дело
с памятником архитектуры,
выглядеть будет очень и очень
внушительно. По словам Ири-
ны Жаровой-Райт, чтобы сде-
лать ремонт и довести ветхий
палаццо XIV–XVII веков до
уровня de luxe, потребуется
около €4,5–4,7 тыс. за 1 кв. м.
Но за эту сумму вам даже пол-
ностью перельют полы — в ве-
нецианских домах использует-
ся особая гибкая стяжка из бе-
тона и кусочков мрамора, ко-
торая, даже если дом покосит-

ся, не даст трещин,— и кропот-
ливо отреставрируют старин-
ные камины.

В ходе реконструкции по-
мимо самой цены и общения
с согласовывающими инстан-
циями и проверяющими при-
дется столкнуться и с особен-
ностями местного колорита.
К примеру, все стройматериа-
лы, мебель, купленную на ма-
терике, придется доставлять
по воде, но сделать это можно
только в строго определенное
время — до 12 дня. «Если вы по
каким-то причинам не успели,
вы теряете день. А помешать
вам успеть могут гондольеры:
мы не раз сталкивались со слу-
чаями, когда, оставив свои лод-
ки, они уходили пить кофе и
все движение по каналу оста-
навливалось»,— рассказывает
Ирина Жарова-Райт.

Ежегодная дань
Помимо инвестиций в дорого-
стоящую перестройку, чтобы в
апартаментах появилось цент-
ральное отопление и теплые по-
лы, и сохранения дорогостоя-
щих фресок владельцу жилья в
Венеции придется немало пла-
тить за содержание своего дома-
музея. Обслуживание квартиры
класса «де люкс» площадью око-
ло 200 кв. м с учетом платы за
отопление и консьержа будет
стоить около €7–8 тыс. в год.
Екатерина Юргенева добавляет,
что в среднем содержание вене-
цианской квартиры может об-
ходиться в €1 тыс. ежемесячно.

Не удастся избежать и пла-
ты страховым компаниям. Из-
за постоянных наводнений
страхование жилья в Венеции
обязательно. Стоимость стра-
ховки для квартиры пример-
но в 200 кв. м составляет около
€500 в год. По словам госпожи
Жаровой-Райт, цена страховки
в различных случаях сильно
разнится и, конечно, зависит
от стоимости апартаментов.

«В нашем проекте есть два ка-
мина, каждый из которых заст-
рахован на €2 млн»,— говорит
она. Конечно же, не обходится
и без налоговых выплат, кото-
рые придется исправно опла-
чивать как собственнику вене-
цианской недвижимости. Му-
ниципальный налог на имуще-
ство в Венеции составляет при-
мерно от 0,4 до 0,7% от оценоч-
ной стоимости имущества и
платится раз в год.

Дорогостоящее содержа-
ние, сложный процесс согласо-
вания переустройства старин-
ных домов в Венеции, отсутст-
вие таких привычных элемен-
тов комфорта, как центральное
отопление, заставляют многих
покупателей отказаться от
идеи покупки дома в этом ле-
гендарном итальянском горо-
де. По словам одного риэлтера,
сделок с квартирами в Италии
совершается немало, а вот что-
бы кто-то покупал квартиру в
Венеции — большая редкость.

Те же, кто приобретает апарта-
менты в старинных, сохранив-
шихся в первозданном виде
палаццо, пожив некоторое вре-
мя и насладившись красотами,
предпочитают приезжать сюда
летом и не тратить ни время,
ни деньги на изменение обли-
ка своего венецианского дома-
музея. Так же поступает и боль-
шинство итальянцев, владею-
щих здесь квартирами. Они
прилежно хранят свои част-
ные памятники старины, кото-
рым большую часть года при-
ходится пустовать и наблю-
дать, как медленно уходит под
воду их город. Но цены на нед-
вижимость в Венеции не сни-
жаются, как не снижается и по-
ток туристов, каждый год уст-
ремляющихся сюда, чтобы по-
кормить голубей на площади
Сан-Марко, проплыть по уз-
ким каналам и затеряться сре-
ди прекрасных масок во время
Венецианского карнавала.

Маргарита Федорова

Жизнь на воде
Венеция

Для туристов Венеция — это город узких каналов и снующих по ним гондол, старинных палаццо и площади Сан-Марко с бесчисленными стаями голубей. А для тех, 
кто купил здесь жилье, Венеция превращается в город круглогодичной сырости и борьбы с ней за свой комфорт и за бесценные фрески в приобретенных апартаментах.

Апартаменты 

на центральных 

площадях Венеции 

стоят до €9 млн

Покупая квартиру 

в старинном доме, 

вы становитесь 

хранителем музея 

со всеми вытекающими 

обязанностями

Если вы 

делаете ремонт, 

то подвозить 

стройматериалы

можно только 

на гондолах 

и только 

до полудня
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Азия
С наступлением кризиса одним из попу-
лярных среди наших соотечественников
направлений стала Юго-Восточная Азия.
Европейцы давно скупают недвижимость
в Таиланде, Малайзии, Вьетнаме и Кам-
бодже. Российские же инвесторы только
начали осваивать эти страны.

Безземельные домовладельцы
Активно интересоваться тайской недви-
жимостью иностранцы начали примерно
пять-семь лет назад. Первыми стали ску-
пать дешевое курортное жилье англичане
и немцы, за ними потянулись и представи-
тели других стран. Тогда апартаменты на
берегу моря можно было приобрести в пре-
делах от $500 до $3 тыс. за 1 кв. м. Пик роста
цен в Таиланде пришелся на 2006 год, в те-
чение которого квартиры и виллы вырос-
ли в цене на 50–80%. Стоимость апартамен-
тов в приморских районах перевалила за
$1,5 тыс. за 1 кв. м, а элитных вил на первой
линии от моря — за $5 тыс. за 1 кв. м. Имен-
но в этот период в Таиланд хлынули инве-
сторы из Европы и, как следствие, росло
количество риэлтерских агентств. Однако
«эра благоденствия» закончилась быстро.

Вскоре многие европейцы решили из-
бавиться от курортной недвижимости: там
они лишь проводили отпуск. В результате,
по словам представителя компании Thai-
realtor Данилы Оразова, падение цен на-
чиная со второй половины 2008 года сос-
тавило 15–20%, а на некоторые неликвид-
ные объекты — на треть.

Правда, от кризиса рынок недвижимо-
сти Таиланда оправился раньше, чем евро-
пейские рынки. Сегодня покупатели снова
интересуются курортной недвижимостью
в этой стране. Однокомнатную меблирован-
ную квартиру площадью 30–35 кв. м в при-
морском районе Паттайи сегодня можно
приобрести в среднем за $40–50 тыс. Вил-
лы, расположенные на популярных и наи-
более дорогих островах Пхукет, Самуи, По-
ган, продаются в пределах $100–700 тыс.
Дешевую недвижимость лучше присматри-
вать в окрестностях города Хау-Хина, распо-
ложенного в непосредственной близости от
границы с Малайзией. Курорт пока еще не
очень популярен среди европейцев, и це-
ны на недвижимость — одни из самых низ-
ких в стране: на квартиры начинаются от

$25–30 тыс., на виллы — от $70 тыс. В бли-
жайшее время недвижимость Таиланда бу-
дет расти, по мнению господина Оразова,
на 5–10% в год. Однако сегодня интереса к
готовым объектам со стороны западных ин-
весторов практически нет. «Готовые объек-
ты сегодня покупают в основном россияне,
по каким-то понятным только им причи-
нам активизировались русские только в
2008 году, когда рынок уже начал падать и
все европейцы продавали инвестицион-
ные объекты в Таиланде»,— говорит лат-
вийский инвестор владелец компании Lin-
go Plus LTD Thailand Ринголдс Вусканс. Се-
годня, по его мнению, в этой стране имеет
смысл выборочно покупать земельные уча-
стки. На привлекательные участки с хоро-
шими видовыми характеристиками цены
не упали даже в разгар кризиса.

При покупке земли владелец фирмы
обязан заплатить пошлину в государствен-
ную казну. Земельный налог в Таиланде не
платится до тех пор, пока участок исполь-
зуется для собственных нужд, а не в ком-
мерческих целях. Однако покупая землю
в Таиланде, нужно быть очень осторожным.
Именно в этом секторе тайской недвижимо-

сти больше всего мошенничества и крими-
нала. «Если сложить участки всех собствен-
ников на Самуи, то их суммарная площадь
будет на 10–15% больше площади острова,
указанной в географических справочни-
ках,— недоумевает господин Вусканс.—
Возможно, это получается потому, что Са-
муи — это гора, но мне все же кажется, что
лишняя земля появилась в результате раз-
личных афер, двойных продаж, техниче-
ских неувязок». Но главной проблемой, от-
талкивающей потенциальных инвесторов,
является не мошенничество, а само законо-
дательство Таиланда. Владеть землей здесь
иностранец не может. Чтобы купить уча-
сток, нужно стать совладельцем таиландско-
го акционерного общества, в чьей собствен-
ности находится земля. При этом иностран-
цам может принадлежать лишь 49% акций,
а контрольный пакет фирмы должен нахо-
диться у граждан Таиланда. Обходят этот за-
кон по следующей схеме: подставному тай-
цу принадлежит 51% обыкновенных акций,
а истинному владельцу компании иност-
ранцу — 49% привилегированных акций,
дающих дополнительные права в управле-
нии компанией.

Малайзия для пенсионеров
Правительство Малайзии, в отличие от чи-
новников Таиланда, быстро среагировала

на экономическую ситуацию в мире и
на растущее в последние годы количество
инвесторов и туристов из России. За пер-
вые восемь месяцев текущего года количе-
ство россиян, посетивших эту страну, вы-
росло на 13 тыс. Обратив на это внимание,
в начале октября правительство страны за-
явило, что будет продвигать среди росси-
ян программу «Малайзия: второй дом», ко-
торая должна способствовать приобрете-
нию иностранцами дешевой малазий-
ской недвижимости.

Речь идет о жилье дешевле 250 тыс.
ринггитов (около $73,5 тыс.). Согласно ус-
ловиям этой программы, любой иностра-
нец старше 50 лет может приобрести нед-
вижимость в этой стране, если он положил
на собственный счет в малазийский банк
$42 тыс. и более. Помимо этого иностра-
нец должен иметь ежемесячный доход не
менее $3 тыс. и договор медицинского
страхования. Если потенциальному поку-
пателю менее 50 лет, он обязан иметь на
счету в банке страны не менее $85 тыс., ос-
тальные два условия такие же. Это касается
только дешевой недвижимости, а условия
по приобретению жилья дороже 250 тыс.
ринггит равны как для местных, так и для
иностранных граждан.

По природным условиям Малайзия ма-
ло чем отличается от Таиланда: бесконеч-
ные пляжи, буйные тропические джунгли.
Но стоит учитывать, что это мусульманская
страна: больше 60% населения исповедует
ислам. Это сказывается на общем эмоцио-
нальном фоне: в отличие от расслабленного
населения буддистских стран, жители Ма-
лайзии напряжены, деловиты, да и на ули-
цах гораздо меньше улыбок. Но есть здесь и
свои плюсы. В частности, для письменно-
сти используется латиница, что позволяет
европейцам гораздо лучше ориентировать-
ся на местности.

Также, Малайзия, по мнению предста-
вителя международной компании Knight
Frank Маркуса Буртеншау, в сравнении с
другими азиатскими государствами мень-
ше всего пострадала от кризиса. Цены здесь
снизились всего на 5–10%. Эксперт считает,
что причина — отсутствие популярности
недвижимости этой страны в докризисные
годы среди иностранцев. Несмотря на то
что уже несколько лет Малайзию относят к
числу стран с самыми устойчивыми эконо-
миками в мире (начиная с 2001 года ее еже-

годный рост составлял около 5% в год),
жилье в этой стране практически не доро-
жало. Цены на квартиры и коттеджи нахо-
дятся на уровне пятилетней давности.

Сегодня элитные квартиры площадью
120–140 кв. м здесь можно приобрести при-
мерно за $100 тыс. За исключением столи-
цы страны Куала-Лумпур, где качественное
жилье будет стоить примерно в два раза до-
роже. Стоит учесть, что около $4 тыс. уйдет
на сопутствующие расходы: $500–600 — но-
тариальный сбор, $1,2 тыс.— гербовый сбор
и порядка $2 тыс.— комиссия агента, а на
коммунальное обслуживание будет уходить
порядка $50–70 в месяц. В ближайшее вре-
мя, по мнению экспертов, недвижимость
в этой стране имеет потенциал для роста.

Бум по резолюции
Сегодня бум на рынке недвижимости пе-
реживает Вьетнам. В 2007 году иностран-
ные компании инвестировали в жилье
и коммерческую недвижимость порядка
$20 млрд. В 2008-м был отмечен серьез-
ный спад: в первые месяцы кризиса це-
ны на жилье упали на 40–50%, достигнув
дна. В этом году иностранные инвестиции
вновь вернулись на рынок Вьетнама. Толь-
ко к августу прямые иностранные инвести-
ции в рынок недвижимости Вьетнама сос-
тавили $20,3 млрд. Пока рост цен составил
всего несколько процентов, но главный ис-
полнительный директор компании Millen-
nium Group & Starbay Holdings Мартин Кай
уверен, что в ближайшие несколько лет
этот тренд не изменится и недвижимость
Вьетнама будет расти в цене.

Одна из причин бурного роста цен —
резолюция, принятая правительством
Вьетнама в мае прошлого года и вступив-
шая в силу с 1 января текущего года, кото-
рая позволяет иностранцам приобретать
здесь объекты недвижимости. Правда,
приобрести жилье, согласно этому зако-
ну, может достаточно ограниченный круг
иностранцев. В первую очередь это биз-
несмены, совершающие прямые инве-
стиции в экономику страны; вторая кате-
гория — это мужья и жены граждан Вьет-
нама, постоянно проживающие на терри-
тории этой страны, а также ученые, внес-
шие весомый вклад во вьетнамскую науку.
Но и для этих категорий иностранцев по-
ставлены два условия. Во-первых, кварти-
ра может приобретаться на срок не боль-

ше 50 лет, после чего должна быть прода-
на или подарена, а во-вторых, это жилье
должно использоваться для проживания
самим владельцем. Сдавать в аренду его
нельзя. Впрочем, большинство иностран-
цев давно обходит эти препоны, приобре-
тая недвижимость на имя компаний, учре-
дителями которых они являются.

Сегодня цены на квартиры в крупных
городах начинаются от $20 тыс. За $50 тыс.
можно приобрести меблированные апарта-
менты площадью 72 кв. м в элитном комп-
лексе (охрана, парковка, бассейн), располо-
женные в центре Хошимина. В городе Да-
нанг за $800 тыс. продается меблирован-
ная вилла площадью 280 кв. м с бассейном
в элитном комплексе на побережье океана.

Инвесторы поневоле
История рынка недвижимости Дубая уже
вошла в учебники по инвестированию как
пример рискованных спекуляций. По пос-
ледней официальной статистике, цены на
недвижимость упали на 60%, в первую оче-
редь пострадали виллы, в меньшей степени
— апартаменты, имеющие более высокую
ликвидность. Численность населения эми-
рата постоянно сокращается: уезжают ино-
странные сотрудники и рабочие, прежде за-
нятые на строительстве многочисленных
объектов недвижимости.

Иностранные инвесторы попали в слож-
ную ситуацию. Дубайское правительство
подготовило новый закон, согласно которо-
му инвесторы могут выйти из сделок лишь
по суду, предоставив веские доказательство
своей финансовой несостоятельности. «Этот
шаг, по сути, является искусственным сдер-
живанием рынка,— говорит директор де-
партамента инвестиций в зарубежную нед-
вижимость IntermarkSavills Игорь Индрик-
сонс.— Рынок продолжал бы свое вертикаль-
ное падение гораздо быстрее, если бы такой
закон не был введен».

Таким образом, «волны» азиатского рын-
ка недвижимости подчиняются вполне оп-
ределенной последовательности. Те стра-
ны, которые были переоценены в предыду-
щее десятилетие, стремительно дешевеют.
Новые, только открывшиеся для иностран-
цев и начавшие развитие, несут инвестици-
онный потенциал. Главное — определить,
когда эта «новая волна» достигнет своего пи-
ка. По-видимому, не скоро.

Денис Тыкулов

Новая волна
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домзарубежная недвижимость

Подешевевшая Черногория
До кризиса черногорский рынок был едва
ли не самым популярным у россиян, и за
несколько лет цены на некоторые объек-
ты в этой стране выросли в три-четыре ра-
за. Однако с началом кризиса рынок чер-
ногорской недвижимости начал падать.
«Первозданная уникальная природа гор,
кристально чистое море и гостеприим-
ные местные жители — все осталось по-
прежнему, только цены теперь на 30–40%
ниже»,— говорит руководитель департа-
мента зарубежной недвижимости CENTU-
RY 21 BeverlyWood Realty Юлия Кайнова.
По данным аналитика ИК «Финам Менед-
жмент» Максима Клягина, в Черногории
коррекция цен только по итогам первого
полугодия составляет около 20%. При этом
падение цен сопровождалось сокращени-
ем предложения, что свидетельствует о
еще большей стагнации рынка. «В Черно-
гории в принципе не так много было гото-
вых, построенных объектов, поэтому кри-
зис выражается прежде всего в заморозке
или отсрочке строительства объектов,
очень многое распродавалось на стадии
котлована»,— говорит директор «Миэль-
DPM» Наталья Завалишина. В результате,
по словам президента ИГ Sesegar Ирины
Жаровой-Райт, по сравнению с январем
2008 года иностранные инвестиции в эко-
номику страны упали на 59,2%.

В связи с общим падением рынка на чер-
ногорском побережье Адриатического мо-
ря можно найти весьма недорогие объек-
ты. В настоящий момент на берегу Боко-Ко-
торской бухты в местечке Луштица предла-
гается вилла площадью 150 кв. м с видом
на море и небольшим участком в 3 сотки.
Стоимость виллы составляет €210 тыс.
В той же бухте в городе Герцег-Нови апар-
таменты площадью 59 кв. м в 400 м от мо-
ря будут стоить €77 тыс.

В туристической столице Черногории
Будве цена апартаментов может быть еще
ниже. За квартиру площадью 46 кв. м при-
дется заплатить всего €60 тыс. Еще совсем

недавно о таких ценах на черногорскую
недвижимость можно было не мечтать, те-
перь же ценник в €1,2 тыс. за 1 кв. м никого
не удивляет. 

В ближайшем будущем участники рынка
не ожидают резкого роста цен на объекты в
этой стране — в первую очередь из-за того,
что мыльный пузырь надулся при отсутст-
вии соответствующей ранее заявленным
ценам инфраструктуры.

Демпинг на Солнечном Берегу
Очень похожим на черногорский рынок
эксперты называют рынок болгарской нед-
вижимости. Достаточно сказать, что имен-
но эта страна стабильно держит пальму
первенства по инвестициям россиян в за-
рубежные объекты. За несколько лет инве-
сторы сумели надуть мыльный пузырь во
всех его сегментах. В результате жилье па-
дает в цене еще активнее, чем в соседней
Черногории. «Цены пошли вниз, но еще
не достигли своего дна. Болгарские колле-
ги жалуются на покупателей, ожидающих
40–50% дисконтов в наиболее ликвидных
зонах у моря»,— говорит Юлия Кайнова.
Жаждущих скидок покупателей можно по-
нять. Например, по данным риэлтеров из
компании Unique Estates, цены на объекты

премиум-класса в Болгарии снизились на
40–50% относительно докризисного уров-
ня. Как говорится в отчете этой компании,
в настоящее время средние цены на апар-
таменты в премиум-сегменте колеблются
в пределах €120–150 тыс., а цена домов со-
ставляет около €500 тыс.

«Инвестиции в эту страну сократились
почти на 70%. Цены на недвижимость кате-
гории de luxe упали на 40%, но в целом по
коммерческой и жилой недвижимости це-
ны снизились всего на 28% за последний
год. Количество домов, выставленных на
рынок, увеличилось вдвое. Если раньше
цены достигали и €6 тыс. за метр, то сейчас
выше €3 тыс. цена не поднимается»,— гово-
рит Ирина Жарова-Райт.

Продажи идут в основном из-за того,
что на рынок внезапно оказалось выброше-
но множество квартир практически по дем-
пинговым ценам. Например, компания GM-
stroi предлагает квартиры в малоэтажном
жилом комплексе в Бургасе по €349 за 1 кв.
м. В результате апартаменты площадью 40
кв. м можно приобрести за €14 тыс. В жи-
лом комплекс «Афродита» на Солнечном
Берегу предлагаются апартаменты стои-
мостью от €27 тыс.

При этом у Болгарии есть большое преи-
мущество перед Черногорией: эта страна
уже сейчас является членом Евросоюза и
с 2011 года должна присоединиться к Шен-

генскому соглашению. Однако, по мнению
участников рынка, на рынке Болгарии еще
больше, чем в Черногории, ощущается не-
достаток инфраструктуры. Кроме того, как
говорят эксперты, в этой стране не хватает
качественных девелоперских проектов. По
словам управляющего партнера Kingsland
Дениса Евсеева, единственный объект меж-
дународного уровня в Болгарии — это ком-
плекс yooBulgaria, разработанный лондон-
ским девелопером Джоном Хитчкоксом и
всемирно известным дизайнером Филип-
пом Старком. Однако, как говорит эксперт,
даже этот комплекс не распродан на100%.

Линейная зависимость
Если в Болгарии и Черногории участники
рынка отмечают неразвитость инфраст-
руктуры, то турецкий рынок на это пожа-
ловаться не может. Однако недвижимость
этой страны также упала в цене, хотя, в от-
личие от упомянутых выше двух стран, па-
дение не было таким всеобъемлющим.

«Малоликвидные объекты, расположен-
ные в 0,5–2 км от моря, потеряли в цене до
20–30%. Цены на недвижимость на первой-
второй линиях остались на прежнем уров-
не, а в некоторых комплексах отмечается
рост стоимости на 3–5%»,— отмечает Юлия
Кайнова. По ее словам, рынок защитило то,
что большое число девелоперов использует
собственные средства для инвестиций. Этот

фактор смягчил удар кризиса и сохранил
инвестиционную привлекательность ту-
рецкой недвижимости. «В кризисные вре-
мена люди вне зависимости от их граждан-
ства стараются экономить, но отказать себе
в отдыхе совсем не могут, поэтому отдают
предпочтение более бюджетным курортам
с хорошим климатом и отлично налажен-
ной туристической инфраструктурой,
а здесь Турции нет равных»,— добавляет
Юлия Кайнова. Для российских покупате-
лей дополнительным фактором является
большое количество регулярных и чартер-
ных авиаперелетов круглый год. При этом
Турция всем покупателям выдает вид на жи-
тельство автоматически при приобретении
недвижимости, что позволяет беспрепятст-
венно находиться в стране столько, сколько
нужно. Эти факторы делают турецкий ры-
нок одним из самых привлекательных для
иностранного инвестора.

Предложение на турецком рынке недви-
жимости отличается большим разнообрази-
ем. Например, в известном туристическом
месте Кушадасы недалеко от храма Артеми-
ды Эфесской, за €133 тыс. продается дом
площадью 126 кв. м с тремя спальнями и
бассейном. А в окрестностях Кемера в ме-
стечке Чамьюва предлагаются таунхаусы
площадью 145 кв. м и стоимостью €156 тыс.

Разнообразные предложения есть и в до-
рогом сегменте. Для покупателей, чье пони-
мание отдыха связано с прекрасными ре-
сторанами, модными ночными клубами
и роскошными яхтами, есть возможность
с хорошим дисконтом купить виллу или
квартиру, не превысив бюджет в €1 млн.
Хотя и за €130–140 тыс. вполне можно най-
ти отличную квартиру с двумя-тремя спаль-
нями, но в 1–2 км от береговой линии.

«Золотая миля» на Кипре
Особняком от вышеперечисленных рын-
ков стоит рынок недвижимости Кипра.
«Турции, Болгарии и Черногории свойст-
венны одинаковые тенденции и во многом
схожая обстановка. В перечисленных выше
странах цены упали в среднем на 15–25%,
по некоторым объектам падение составило
до 40%. Однако на Кипре цены упали не бо-
лее чем на 15%»,— говорит Денис Евсеев.

Однако, по мнению некоторых экспер-
тов, ситуация не такая радужная, как ка-
жется на первый взгляд. «На Кипре вто-

ричный рынок просел в цене на 20–30%,
первичный держится на том же уровне
изза нежелания застройщиков снижать
цены»,— говорит Юлия Кайнова.

«С началом осени ситуация измени-
лась. По-прежнему востребованы доро-
гостоящие, элитные проекты, тогда как
спрос на более бюджетные варианты су-
щественно сократился»,— говорит На-
талья Завалишина.

Чтобы привлечь еще большее чис-
ло российских покупателей, некоторые
кипрские компании пытаются адаптиро-
вать свои проекты для российских поку-
пателей. Например, девелоперская группа
Kanika пригласила российских дизайне-
ров Анну Муравину и Ладу Гусеву, чтобы
выполнить проект реконструкции элитно-
го жилого дома Kypros Gardenia на 20 квар-
тир в прибрежной зоне Лимассола, ориен-
тируясь на проекты московской «золотой
мили». «Домик на море для нас это место
отдыха, и спальни и ванные должны быть
достаточно большие, нам нужны теплые
полы, и хозяйственная комната, и закры-
тая территория, и служба эксплуата-
ции»,— говорит Ирина Жарова-Райт.

По ее словам, в подобных проектах
стоимость недвижимости начинается от
€2,7 тыс. за метр и растет по мере продви-
жения к морю, достигая €10 тыс. В настоя-
щий момент в рамках Kanika Kypros Garde-
nia стоимость апартаментов составляет от
€895 тыс. Конкуренты компании Kanika
также привлекают потенциальных поку-
пателей. «Повышенным спросом у россий-
ских частных инвесторов сейчас пользу-
ются комплексы компании Cybarco HillC-
rest Villas в районе Пафоса, а также комп-
лекс Akamas Bay Villas, который будет по-
строен вблизи известного заповедного
парка Акамас»,— говорит старший менед-
жер российского офиса компании Cybarco
Петр Горшков.

Все перечисленные выше регионы оста-
ются весьма перспективными с точки зре-
ния инвестиций в недвижимость, особенно
с учетом текущего снижения цен. Однако
дальнейшее развитие ситуации, а также
сроки стабилизации рынка жилой недви-
жимости этих стран будут зависеть от об-
щих тенденций в макроэкономике. Сейчас
сложно что-либо прогнозировать, но в лю-
бом случае для долгой инвестиции подхо-
дит любая из этих стран. Понятно, что рано
или поздно рецессия будет преодолена и
начнется медленный рост.

Алексей Сергеев

Курортный ряд
Средиземноморье

Наибольшей популяр-
ностью у российских по-
купателей зарубежной
курортной недвижимости
пользуются объекты в низ-
ком ценовом сегменте.
Эксперты чаще всего на-
зывают четыре перспек-
тивных рынка, привлекаю-
щих внимание россиян,—
Черногорию, Болгарию,
Турцию и Кипр.
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ипотека
Кризис открыл россиянам новые воз-
можности для инвестирования в недви-
жимость по всему миру — дисконт в сто-
имости объектов в некоторых случаях
доходит до 50–70%. При этом иностран-
ные кредитные организации готовы ви-
деть в числе своих заемщиков иност-
ранцев и даже предлагают им вполне
привлекательные по сравнению с рос-
сийскими условия по ипотеке.

Доступная Европа
По мнению экспертов, легче всего офор-
мить ипотеку на Кипре. Несмотря на то
что ставки в кипрских банках выросли до
7–8,5% по сравнению с прошлым годом,
здесь проверяют заемщиков не так доско-
нально, как в других странах. Там, как пра-
вило, средняя ставка по ипотечному кре-
диту для иностранцев составляет 5% в ев-
ро. Например, немецкие банки заявляют,
что готовы выдавать кредиты под 5,5–5,9%
годовых в евро на 30 лет. Стоит оговорить-
ся, иностранцы получают кредит не более
чем на десять лет и только на готовое
жилье. При этом банки готовы выдать до
50% от стоимости недвижимости — непре-
менное условие, чтобы доход семьи за год
составлял не менее €50 тыс. (€4,1 тыс. в ме-
сяц). При меньшем доходе заемщик после
рассмотрения заявки на кредит (что явля-
ется платной услугой) получает отказ. Хо-
тя, например, квартиру в многоквартир-
ном доме в Берлине можно приобрести
примерно за €30 тыс. Однако эксперты
предупреждают: ни одно немецкое агент-
ство не возьмется за клиента-иностранца,
который хочет купить что-либо дешевое.
Банки готовы кредитовать, если недвижи-
мость стоит не менее €150–200 тыс.

Как рассказал генеральный директор
агентства «Алеф» Георгий Исаков, в Герма-
нии приобретают недвижимость клиенты,
которые ориентированы на высокую доход-
ность от сдачи квартиры в аренду. «В Герма-
нии нет интенсивного роста цен на недви-
жимость (0,6–2% в год на протяжении 10–15
лет), поэтому многие прельщаются повы-
шенной доходностью — до 8–12% в год (для
сравнения: в Париже — 2–3%). Но при этом
стоит учитывать, что после уплаты всех на-
логов, в том числе на доход от сдачи в арен-
ду, и расходов на содержание недвижимо-
сти чистая доходность составит не более
3–5%; кроме того, аренду нельзя поднимать
более чем на 10% в год и на 15% — за три го-
да»,— рассказывает Георгий Исаков.

В Чехии, как и в Германии, кредит выда-
дут только на половину стоимости недви-
жимости. При этом ставки составят 5,5–6,5%
для обычной и 8–9% годовых для обратной
ипотеки. Кредит можно оформить только
на юридическое лицо. Но и тут есть свои
нюансы. «Банки оговаривают в кредитных
договорах, что компания обязуется не ве-
сти никакой коммерческой деятельности
до полной выплаты кредита, чтобы в случае
своих действий компания не обанкроти-
лась. Поэтому учредитель должен показать
доходы в другой стране, которые он будет
перечислять на счет фирмы и за счет них по-
гашать кредит»,— предупреждает Георгий
Исаков.

В Финляндии по статистике только
20% россиян покупают недвижимость в
кредит. И им приходится тщательно дока-
зывать источник происхождения средств
финским банкам, которые требуют 50–70%
в качестве первоначального взноса. Кре-
дит оформят на срок до десяти лет под 4,5%
годовых. В Финляндии есть ипотечные и
розничные банки. Последние охотнее кре-
дитуют иностранцев. В ипотечных выгод-
нее условия по ставкам, но они заточены
на финнов, которых готовы кредитовать
даже без собственных средств.

При оформлении ипотеки в Европе
случаются и забавные случаи. В одном
агентстве нам рассказали, как одна семья
оформила кредит на объект в Дании. Сам
кредит был оформлен на супружескую па-
ру, а недвижимость — на датчанина, мужа
их дочери.

Дом за океаном
Оформить ипотеку можно, даже переле-
тев океан. Так, кредит в Австралии можно
оформить на срок до 30 лет под 5–6% годо-
вых в австралийских долларах с первона-
чальным взносом от 30%. При этом, как рас-
сказали в компании The Green Continent,
банки не будут усиленно проверять плате-
жеспособность клиента, как, например, в
Европе — для банков достаточно, что обес-
печением по кредиту является покупае-
мый объект недвижимости. Чаще всего в
кредит покупаются дома стоимостью около
$450 тыс. до $600 тыс.— наиболее популяр-
ные объекты среди тех клиентов, которые
хотят переехать в Австралию на ПМЖ. Са-
мые популярные места — Голд-Кост, Брис-
бен и Мельбурн. Для инвестиций выгодны
апартаменты недалеко от океана на Голд-
Кост. Средняя стоимость апартаментов —
от $900 тыс. до $1,5 млн, такие «инвести-
ции» в 40% случаев покупаются в кредит.

После выбора дома в Австралии необ-
ходимо внести аванс (от 1000 AUD до 1%
от стоимости) на депозит, затем подписать
контракт и забронировать объект на две
недели. Сделка купли-продажи должна
быть одобрена правительственным сове-
том по иностранным инвестициям — как
правило, разрешение получают застрой-
щики, когда начинают строить объект, по-
этому при покупке оно автоматически вы-
дается покупателю-иностранцу. В компа-
нии The Green Continent пояснили, что
такое разрешение обычно требуется на
покупку объекта недвижимости нерези-
дентом на вторичном рынке. Это связано

с тем, что в законодательстве четко опреде-
лены объекты, которые могут приобре-
тать иностранцы.

«Возможна покупка новых апартамен-
тов/домов/таунхаусов, покупка недостро-
енных объектов (off the plan), покупка уча-
стка земли с проектом дома (строительст-
во должно начаться не позднее 12 месяцев
с момента покупки), покупка объектов на
вторичном рынке с целью перестройки и
увеличения продажной стоимости не ме-
нее чем на 50%»,— уточнили в компании.

По поводу того, возможно ли сейчас
оформить кредит на недвижимость США,
мнения экспертов разошлись. «В США есть
большое количество коммерческих бан-
ков. Практически все они имеют ипотеч-
ные программы. Но в среднем для нерези-
дента реальны следующие условия: 50%
стоимости недвижимости под 4–6% годо-
вых сроком на 10–20 лет. Наши клиенты
обращаются к нашим ипотечным агентам,
а те, в свою очередь, выбирают ипотечную
программу конкретного банка, предвари-
тельно оценивая кредитоспособность заем-
щика»,— рассказывает Наталья Завалиши-
на, генеральный директор «Миэль DPM».

А по мнению компании IntermarkSavills,
американские банки из-за своих проблем
не готовы сейчас кредитовать иностранцев.
«Иностранцу получить кредит в США очень
сложно — можно отметить только 5% таких
случаев. Кредит можно оформить на фирму
— правда, в этом случае придется предста-
вить отчетность активов компании за три
года. Легче оформить кредит на недвижи-
мость в пляжном Майами или картофель-
ном Айдахо — правда, инвестиционный
потенциал таких объектов сейчас крайне
мал»,— считает менеджер проектов депар-
тамента инвестиций в зарубежную недви-
жимость компании IntermarkSavills Кон-
стантин Сенаторов.

Восток — дело тонкое
Сейчас все более популярным становится
ездить на отдых в Юго-Восточную Азию.
При этом рассуждения аналитиков об ин-
вестиционной привлекательности таких
регионов, как, например, Сингапур, зас-
тавляют задуматься о приобретении там
квадратных метров. Хотя ипотека на Во-
стоке для иностранцев только начинает
развиваться. Поэтому нерезиденты до-
вольствуются низким уровнем цен, кроме
того, некоторые застройщики предостав-
ляют рассрочку. Например, в Индии или
Таиланде цены за одно-двухкомнатные
квартиры начинаются от €20–30 тыс.

Кредит можно оформить в Сингапуре —
под 2–3% годовых на 10–15 лет с первона-
чальным взносом 30%, при этом доход от
сдачи недвижимости в аренду будет пре-
восходить выплаты по кредиту. Не так дав-
но ипотека для нерезидентов стала доступ-
на и в Таиланде. «Как правило, иностран-
цам не выдают ипотечные кредиты в Таи-
ланде. Но это мешало привлечению иност-
ранных инвестиций и тормозило развитие
экономики Таиланда. Поэтому не так дав-
но Банк Бангкока начал выдавать ипотеч-
ные кредиты. Кредит можно оформить на
десять лет максимум на 70% от стоимости
объекта, хотя обычно дают только 50%. Кро-
ме того, HSBC Bank в Таиланде предлагает
кредиты на сумму 1,5–3,5 млн батов ($40–
100 тыс.) на три года»,— рассказывает ди-
ректор по продажам компании GDI Overse-
as Стефан Пико.

При этом кредит можно оформить
только на квартиры, но не на виллы. Нап-
ример, в Паттайе однокомнатные апарта-
менты можно купить за €25 тыс. Правда,
пока ипотека не пользуется спросом из-за
высоких ставок и сложности оформления
— россияне предпочитают покупать за на-
личные или же арендовать дома или квар-
тиры, когда приезжают сюда отдыхать.

Недвижимость на берегу Индийского
океана в кредит можно купить на Сейшель-
ских островах или на острове Маврикий —
на 10–15 лет под 8–10% годовых с первона-
чальным взносом 50%. Правда, цены здесь
выше, чем в странах Юго-Восточной Азии.
Например, отдельный дом (170 кв. м) в пя-
ти минутах от Beau Vallon Beach стоит по-
рядка €300 тыс. Дом меньшей площади
(100 кв. м) также вблизи моря будет стоить
вдвое дешевле. До кризиса к помощи ипо-
теки прибегали 30% покупателей, сейчас за
счет ужесточения требований к заемщикам
это число сократилось.

Домик у моря можно купить в кре-
дит и поближе, например в ОАЭ — здесь
20–30% всех объектов покупается иност-
ранцами по ипотеке. Хотя сейчас в ОАЭ
покупают недвижимость, которая выс-
тавлена на продажу с большим дискон-
том, за наличные. Если же покупатели и
прибегают к кредиту, то для недвижимо-
сти ценой свыше €1 млн. Еще три года на-
зад кредит в Дубае можно было оформить
только в ипотечной компании Amlak Fi-
nance, затем в качестве местного конку-
рента была создана компания Tamweel.
После этого на ипотечный рынок вышли
местные банки, еще позднее — Abu Dhabi
Commercial bank. «Банки при выдаче кре-
дита потребуют существенных подтверж-
дений своего дохода, даже если иностра-
нец постоянно проживает в ОАЭ и имеет
больше гарантий для банка. С другой сто-
роны, если у вас будет не оплачен хотя бы
один платеж, вас могут остановить в аэро-
порту и заставить оплатить прежде, чем
вы покинете страну,— рассказывает Сте-
фан Пико.— Покупка недвижимости в Ду-
бае не предполагает оформления рези-
дентской визы. Но это возможно в Аджма-
не или Рас-аль-Хайме — это делается, что-
бы привлечь внимание к новым и разви-
вающимся рынкам».

Юлия Погорелова

С мира по кредиту
домзарубежная недвижимость
www.kommersant.ru Коммерсантъ Четверг 19 ноября 2009 №216 27

Фунт — лихо
В последнем квартале 2009 года, по дан-
ным департамента шотландского прави-
тельства Registers of Scotland, занимающе-
гося сбором и хранением данных о прода-
жах, стоимость недвижимости выросла
примерно на 6%. Средняя цена дома в Шот-
ландии сейчас составляет около £155 тыс.,
что на £10 тыс. больше, чем летом. Тем не
менее это гораздо дешевле, чем в давно
облюбованном россиянами Лондоне.

Кризис и непредвиденное падение
фунта, который десятилетиями не знал,
что такое нестабильность и колебания ва-
лют, привлекают сейчас на шотландский
рынок эксклюзивной недвижимости все
больше иностранных покупателей. Даже
без учета падения цен для тех, кто планирует
вложить в недвижимость свободные долла-
ры и евро, наступили золотые времена, счи-
тают агенты по продажам. Самые активные
покупатели пока американцы и европейцы.
Так, несколько месяцев назад охотничий на-
дел Дунира в графстве Пертшир стоимостью
£5 млн приобрела некая датская семья.

Впрочем, на шотландском рынке сей-
час есть немало других, не менее интерес-
ных объектов: примерно за такую же цену
(£5 млн) владельцы готовы расстаться со
средневековой цитаделью Ackergill в бухте
Синклер на северо-западе Северо-шотланд-
ского нагорья. Замок построен в 1476 году,
последний раз реставрировался в 1986-м,
то есть новые хозяева получат замок с цент-
ральным отоплением и другими удобст-
вами современной жизни. Среди многих
уникальных особенностей замка — 17 спа-
лен и роскошная гостиная с видом на оке-
ан. Средневековое убранство цитадели,
включая гобелены и персидские ковры,
входит в стоимость сделки. Вместе с зам-
ком продаются 30 акров земли на берегу
залива, на которых расположены виктори-
анский сад, лужайки, лесные угодья, пес-
чаный пляж и средневековый ров, кото-
рый когда-то окружал цитадель.

По данным Scottish Castles Association,
в стране сейчас выставлены на продажу
около 15 замков. Среди них такие поисти-
не уникальные объекты, как 400-летний
Barcaldine, или Черный замок, роскошное
викторианское поместье Craigrownie с ви-
дом на озеро Лох-Лонг, замки XVI века Pow-
rie Castle и Westhall в графстве Абердин-
шир и многие другие.

Не Эдинбургом единым
Самым дорогим городом Шотландии тра-
диционно был Эдинбург. Все изменилось
с приходом кризиса: судя по последним
данным, цена дома в столице упала в сред-
нем на £17–18 тыс. И это не удивительно,
поскольку рост цен в городе на протяже-
нии долгих лет обеспечивал активно раз-
вивающийся финансовый сектор, а точнее,
сотрудники банков, многих из которых в
этом году ждали массовые увольнения.

О том, насколько изменилась стои-
мость замков, горных шале, охотничьих
угодий и прочих объектов высшего уровня,
судить сложно, так как их продажа всегда
вопрос индивидуальный, а цена измеряет-
ся в миллионах. Шотландские компании,
выставляющие на рынок подобные объек-
ты, утверждают, что цены опускали незна-
чительно. Однако по данным эдинбург-
ского агентства недвижимости Rettie & Co,
кризис отразился не только на домах сред-
него класса, но и на эксклюзивной недви-
жимости стоимостью от £1 млн. Так что,
вне всякого сомнения, у российских и дру-
гих иностранных покупателей, заинтере-
сованных в эксклюзивной недвижимости,
выбор существенно расширился.

Из-за падения цен на недвижимость
Эдинбурга самым дорогим регионом Шот-
ландии сегодня стал Восточный Ренфрушир
— область, граничащая с Глазго. Средняя
стоимость дома в таких городках Ренфруши-
ра, как Ньютон-Мирнс и Кларкстон, состав-
ляет сейчас около £214 тыс., что на £6 тыс.
дороже, чем в Эдинбурге. Интерес инвесто-
ров к региону вполне объясним: здесь нахо-
дится несколько государственных заповед-
ников. К тому же климат тут гораздо мягче,
чем в холодном и ветреном Эдинбурге.

По привлекательности Восточному
Ренфруширу не уступает Северо-шотланд-
ское нагорье. Многие объекты недвижимо-

сти здесь расположены на территории уни-
кальных, редких по красоте национальных
парков. Не удивительно, что на протяже-
нии долгих лет эта местность пользовалась
все более высоким спросом как со стороны
жителей соседней Англии, так и других ев-
ропейцев. С 2001 по 2008 год, по данным
специализирующейся на продаже недви-
жимости юридической фирмы Highland
Property Solicitors Centre, средняя цена до-
ма на Северо-шотландском нагорье увели-
чилась на 139%. Так, в 2007 году она состав-
ляла около £185 тыс. После кризиса для
шотландского рынка недвижимости насту-
пили черные времена: цены упали на 20%,
а количество продаж сократилось на 50%.

Ист-Килбрайд в Южном Ланаркшире
в будущем может стать еще одним новым
перспективным направлением для потен-
циальных покупателей. В последние годы
городок активно рос и развивался, привле-
кая не только своим расположением (Глаз-
го и Эдинбург находятся неподалеку), но
и благоприятным бизнес-климатом. Ист-
Килбрайд в качестве площадки для разви-
тия выбрали такие крупнейшие мировые
компании, как «Роллс-Ройс» и «Кока-Кола».
Возможно, любителям шотландской стари-
ны и старинных замков город, особенно

его центр, покажется слишком современ-
ным. С другой стороны, килбрайдский но-
вострой — это спасение от типичных для
недвижимости Шотландии и Англии неу-
добств, таких, как старые трубы, слишком
тонкие стены, плесень и т. д.

А вот одно из самых популярных тури-
стических направлений — известное озе-
ро Лох-Несс, к сожалению, несколько утра-
тило свой романтический ореол: Несси уже
давненько не видели на поверхности вод.
Впрочем, на побережье Лох-Несса осталось
немало привлекательных объектов для по-
купки — к примеру, рядом с домом британ-
ского оккультиста Алистера Кроули на про-
дажу выставлен земельный участок стои-
мостью всего £176 тыс. При жизни Кроули
(он умер в конце 40-х) мог быть нежелан-
ным соседом для многих — вел себя крайне
вызывающе и умер от передозировки нар-
котиков. А сейчас близость дома оккульти-
ста является скорее интригующим дополне-
нием к великолепным пейзажам Лох-Несса.

Доступные налоги
На приобретение недвижимости в Шот-
ландии для иностранцев ограничений
нет. Однако покупателям собственности
стоимостью более £175 тыс. придется зап-

латить государственную пошлину — 1%
на дом ценой до £250 тыс., 3% — от £250 тыс.
до £500 тыс. и 4% на любую собственность
большей стоимости. Услуги смотрителя зам-
ка в Шотландии также гораздо дешевле, чем
в соседней Англии,— от £12 тыс. до £15 тыс.
в год. К этому стоит прибавить стоимость зе-
мельной регистрации — от £30 за дома сто-
имостью до £50 тыс. до £7,5 тыс. за объекты
ценой более £5 млн.

Не стоит забывать и о муниципальном
налоге, который, впрочем, в Шотландии со-
ставляет сущие копейки по сравнению с со-
седней Англией — всего около £2,5 тыс. в
год на приличного размера замок со всеми
угодьями. О такой сумме владельцам не са-
мых просторных домов Англии приходит-
ся только мечтать. Для сравнения: муници-
пальный налог на маленький двухкомнат-
ный домик на окраине английского город-
ка Ковентри, который считается, мягко го-
воря, не самым приятным местом для жиз-
ни, обойдется в £1,1 тыс. Что касается жите-
лей Лондона, то такие цифры им даже и не
снились. Не удивительно, что многие из
них приобретают недвижимость в Шотлан-
дии в качестве второго дома, мечтая переб-
раться туда, когда выйдут на пенсию.

Виктория Завьялова

Распродажа замков
Шотландия

Если вы уже решили приобрести недвижимость в Шотландии, то, пожалуй, сейчас самое время это сделать. 
После падения во время кризиса цены здесь все еще остаются низкими, однако рынок начинает восстанавливаться.

По данным Scottish Castles Association, в Шотландии сейчас выставлены на продажу около 15 замков. Самые активные покупатели пока американцы и европейцы  ФОТО FLICKR.COM/CLOUDBERRY72, FLICKR.COM/ARJAYEMPEE
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