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Инвестиции

Инвестиции

Квартиры в элитных проектах приоб-
ретаются в основном для прожива-
ния, если не для себя, то для детей 
или родителей. «Что касается инве-
стиций, то обычно мы не отслежива-
ем цели наших покупателей», — го-
ворит Людмила Тэор, руководитель 
направления продаж и маркетинга 
группы Solo. 

Сергей Дейнека, эксперт «БКС Пре-
мьер», полагает, что доля инвестици-
онных покупок на рынке элитного жи-
лья не превышает 10–15%. «Эта доля 
снизилась за последнее время (напри-
мер, в середине 2000-х доля инвести-
ционных покупок доходила до 30%), в 
том числе и в связи с новыми ставками 
налога на недвижимость», — говорит 
господин Дейнека.

Лилия Крейс-Белова, эксперт АН 
«Бекар», оценивает долю инвестпо-
купок еще ниже: «Сейчас доля инве-
стиционных покупок на рынке элитной 
недвижимости с целью последующей 
сдачи площадей в аренду составляет 
около 5%. 

Тенденцией последнего года стало 
сокращение этой доли. Соответствен-
но, около 95% элитных квартир приоб-
ретается для собственного прожива-
ния. Доля инвестиционных сделок на 
рынке элитной недвижимости никогда 
не была большой».

Впрочем, начальник отдела про-
даж ЗАО «БФА-Девелопмент» Светла-
на Денисова считает, что достоверно 
оценить долю инвестиционных покупок 
в этом классе сложно: «На наш взгляд, 
спрашивать клиента, с какими целями 
он покупает квартиру, не совсем кор-
ректно».

Елизавета Конвей, директор депар-
тамента жилой недвижимости ком-
пании Colliers International в Санкт-
Петербурге, отмечает: «Один из 
главных трендов сейчас состоит в том, 
что спекулятивных инвесторов стало 
в несколько раз меньше, сейчас люди 
пытаются больше сохранить, чем при-
умножить». При этом она полагает, 
что в этом году доля инвестиционных 
продаж имела очаговый характер, пик 
которого пришелся на март. «Думаю, 
и декабрь будет весьма активным», — 
считает госпожа Конвей.

При этом эксперты отмечают, что 
внутри большого класса инвестици-
онных покупок реализуются разные 
инвестиционные сценарии. Напри-
мер, приобретение квартиры для 

подрастающих детей можно рас-
сматривать как инвестиционную по-
купку. Это не потребительская по-
купка, потому что пользоваться ею 
начнут через несколько лет, либо в 
дальнейшем будут эту квартиру про-
давать, подбирая более подходящий 
вариант. Другой сценарий — соб-
ственно инвестиционный, который 
предусматривает три подвида: с 
целью уступки на близких к оконча-
нию сроках строительства, с целью 
сдачи в аренду и с целью продажи 
квартиры на вторичном рынке, ког-
да уже оформлена собственность. 
На практике достоверно мы можем 
видеть только те квартиры, которые 
уступаются на этапе строительства, 
и не все они относятся к инвестици-
онным покупкам», — говорит госпо-
жа Денисова.

Она отмечает, что конечная цена 
при инвестировании в недвижимость 
складывается из двух составляющих. 
«Одна составляющая — это рост сто-
имости квадратного метра по мере 
роста готовности дома, а вторая — об-
щерыночная, которая учитывает дина-
мику на рынке в целом. Если на рынке 
стагнация, то вторая составляющая 
равна нулю. Когда рынок динамично 
развивается, то наблюдается общий 
рост цен. Тогда из двух положительных 
составляющих складывается ваша 
прибыль. Осмысленные инвестицион-
ные покупки с целью зарабатывания 
денег, а не с целью спасения средств 
совершаются на ранних стадиях стро-
ительства. Цены еще далеки от фи-
нальных, и есть высокая вероятность, 
что по мере роста готовности объекта 
увеличится и цена — независимо от 
тенденций рынка», — говорит госпожа 
Денисова. 

Непопулярность инвестпокупок на 
рынке элитной недвижимости госпо-
дин Дейнека связывает со слишком 
длительным сроком окупаемости таких 
вложений. «Стоимость аренды боль-
шинства элитных квартир — от $20 до 
$30  тыс. в месяц. Стоимость таких 
квартир (согласно данным из откры-
тых источников) составляет в среднем 
$8–10 млн. Поэтому при сдаче элитной 
квартиры в аренду речь скорее идет 
не об окупаемости (так как полная оку-
паемость даже с учетом роста аренд-
ных ставок наступает в среднем через 
15–20  лет), а о сохранении капитала, 
наличии актива в собственности и на-

личии дополнительного заработка», — 
говорит он.

Госпожа Крейс-Белова с ним со-
гласна: «Покупка элитного жилья для 
последующей сдачи в аренду крайне 
невыгодна из-за изначально высокой 
стоимости сделки. К примеру, если 
стоимость квартиры, включая вложе-
ния, равна 50 млн рублей, а арендная 
плата 250 тыс. рублей, то срок окупае-
мости составит около 20 лет без учета 
возможного простоя площади. Отмечу, 
что диапазон арендных ставок состав-
ляет от 70 (квартира с одной спальней, 
либо квартира-студия) до 300 тыс. руб- 
лей в месяц (квартира с тремя спаль-
нями в новом доме с подземным пар-
кингом)». Эксперты говорят, что цена 
аренды зависит от локации объекта, 
общей площади квартиры, отделки, 
наполнения квартиры и социального 
окружения. Предложение элитного 
жилья на арендном рынке сконцентри-
ровано в Центральном и Петроград-
ском районах, а также на Крестовском 
острове. 

Впрочем, госпожа Конвей говорит, 
что для сдачи в аренду покупают не-
многие, в элитном сегменте все-таки 
очень много покупок «на будущее», 
для собственного пользования. «Арен-
да — это некая дополнительная воз-
можность, бонус, который получает 
покупатель, приобретая квартиру 

”
на будущее“. Но в элитном сегменте 

фактически не так много покупок для 
сдачи в аренду. Дело в том, что сей-
час разница между элитным и биз-
нес-сегментом очень значительна по 
качеству продукта и по цене. А вот 
локации очень близки. А для аренды 
как раз важнее не качество и не цена 
квартиры, а непосредственно локация. 
Поэтому выгоднее покупать для сдачи 
в аренду квартиры в проектах более 
низкого класса», — разъясняет госпо-
жа Конвей. 

Андрей Тетыш, президент АРИН, 
резюмирует: «2014 год был богат на 
события и формирование тенденций. 
Потеря позиций национальной валюты 
не оставила равнодушными участни-
ков рынка элитной недвижимости. В 
самые лучшие времена процент инвес- 
тиционных сделок в этом сегменте не 
превышал 15–16%, сегодня он и вовсе 
упал до 9–10%. По нашим ощущениям, 
инвестор сегодня выбирает для вложе-
ния средств более доступное по цене 
жилье». n

Непривлекательный сегмент  
для заработка  
Нестабильная политическая обстановка резко увеличила 
долю инвестиционных покупок на рынке строящегося 
жилья в классе масс-маркет. Элитная недвижимость 
гораздо слабее отреагировала на пертурбации  
в экономике. Доля инвестсделок здесь не превышает 15%. 
И, как говорят эксперты, наблюдается тенденция  
к ее снижению. Роман Русаков

Ниже нуля На Западе развитие энерго-
эффективных технологий уже настолько 
развито, что там даже есть дома с нулевым 
потреблением энергии. Кирилл Иванов 
говорит: «В настоящее время в городской 
среде нецелесообразно создавать полно-
ценные 

”
зеленые“ дома с альтернативными 

источниками энергопотребления, так назы-
ваемые нулевые объекты. Пока это очень 
дорого. Для Петербурга вполне достаточно 
применять полноценную и современную 
теплоизоляцию, качественную приточно-
вытяжную систему с рекуперацией и энер-
гоэффективные стеклопакеты».

Алексей Гулевский, руководитель от-
дела консалтинга Astera в альянсе с BNP 
Paribas Real Estate, отмечает, что жилье с 
нулевым уровнем энергопотребления в на-
шем климате построить достаточно слож-
но. «В случае многоквартирных жилых 
домов стандарты энергоэффективности 
внедряются гораздо медленнее и в мень-
ших объемах. Правда, некоторые застрой-
щики уже успешно внедряют отдельные, 
базовые опции. На большие шаги в сто-
рону энергоэффективности застройщики 
пока не решаются, так как понимают, что 
в настоящий момент подобные инвестиции 
не окупятся. Однако, полагаю, с годами 
стандарты энергоэффективности будут 
все полнее применяться как при жилищ-
ном строительстве, так и при возведении 
коммерческих объектов», — рассуждает 
господин Гулевский.

Леонид Рябухин также считает, что 
«нулевое» электропотребление в нашем 
регионе невозможно. «Ветровая установ-
ка стоит до полутора миллионов рублей. 
Она сможет обеспечить электричеством 
максимум телевизор, вентилятор и конди-
ционер, то есть легкие приборы на 100–
200 Вт. Этого явно не хватит на обеспече-
ние электричеством всего дома. В России 
за самостоятельную выработку электро-
энергии не предоставляется послаблений 
и бонусов по тарифам», — говорит он.

Леонид Сандалов, заместитель дирек-
тора АН «Бекар», отмечает, что за про-
шедшее десятилетие благодаря примене-
нию новых материалов при строительстве 
девелоперам удалось улучшить состояние 
систем теплоизоляции жилых объектов, 
добившись повышения уровня энергоэф-
фективности новостроек. Данные ново-
введения коснулись как объектов высоко-
го сегмента, так и экономкласса. 

Елизавета Конвей, директор депар-
тамента жилой недвижимости компании 
Colliers International в Санкт-Петербурге, 
констатирует: «В сознании россиян, к 
сожалению, энергоэффективность, эко-
логичность еще не являются ключевым 
преимуществом при выборе объекта для 
покупки. Таким образом, с точки зрения 
девелопера, подобное преимущество объ-
екта не слишком влияет на увеличение 
темпов продаж. Поэтому, как правило, 
экономика такого проекта не очень выгод-
на для девелоперов, которые внедряют эту 
тенденцию пока достаточно сдержанно. 
Есть несколько отдельных примеров, но 
я думаю, что заметный масштаб энерго-
эффективное строительство приобретет 
только лет через пять, если не позже. Надо 
отметить, что в России специфика мента-
литета заключается в том, что мы привык-
ли очень вольготно относиться к природ-
ным ресурсам и не ограничиваем себя в их 
потреблении, как это делают в Европе, где 
весьма высокие тарифы на электроэнер-
гию, отопление и всю обслуживающую жи-
лье инфраструктуру». n


