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дом цены

— рыночная ситуация —

Магическое влияние весны
Как Золушка от прикосновения волшебной 
палочки доброй феи превратилась из зама-
рашки в царевну, так и стагнация на столич-
ном рынке жилой недвижимости с насту-
плением весны неожиданно для всех участ-
ников рынка обернулась бурным ростом по-
купательского спроса. Количество догово-
ров долевого участия, зарегистрированных 
в марте, достигло 2680 — это на 26% больше, 
чем в феврале, и почти вдвое перекрывает 
показатель за аналогичный период прош-
лого года. Но что еще интереснее, за первый 
квартал 2016 года таких договоров оказалось 
6616, то есть на 52,8% больше, чем за первые 
три месяца 2015 года. Если не принимать во 
внимание конец 2014 года, то это самый вы-
сокий квартальный показатель за всю исто-
рию ФЗ-214, говорит Мария Литинецкая, 
управляющий партнер «Метриум групп».

Число ипотечных договоров, зарегистри-
рованных в Москве в марте, составило 2719, 
что на 22% превышает показатель марта 2015 
года и на 33% — февральские цифры. Отме-
тим, что в ипотеке февраль сам по себе ока-
зался вполне урожайным месяцем, на 12% 
обогнавшим своего прошлогоднего тезку 
— по всей видимости, на волне слухов о воз-
можной отмене господдержки ипотеки.

Интересно, что девелоперы, весь фев-
раль пользовавшиеся результатами от этих 
самых слухов, уже в первую неделю марта, 
когда было объявлено о том, что программа 
субсидирования от государства продлена, 
прислали опечаленные отчеты о том, что 
покупатели утратили интерес к ипотечным 
программам. По всей видимости, большая 
часть таких сделок пришлась на вторую по-
ловину месяца.

Квартирная религия
Но самым удивительным оказался взлет на 
вторичном рынке. Правда, этот март почти 
не перекрыл прошлогодний, но зато по от-
ношению к февралю, да и почти ко всем пре-
дыдущим месяцам, стал, пожалуй, точкой 
нового отсчета. Переходов прав собственно-
сти было зарегистрировано 13 363 — до та-
ких цифр не дотянулся ни один из месяцев 
прошлого года, исключая разве что традици-
онно богатый на сделки декабрь.

Поскольку вторичный рынок столицы 
исторически держится по большей части 
«на плечах» альтернативных сделок, число 
которых так резко вырасти не могло, то мож-
но предположить, что мартовский рост про-
изошел именно за счет «чистых» покупок. А 
поскольку с ипотекой на «вторичке» все да-
леко не так пасхально, как в случае с ново-
стройками, на которые государство дает суб-
сидированную ставку, то логика подсказы-
вает, что немалая часть этих покупок тоже 
были инвестиционными, как и на первич-
ном рынке.

Выходит, вера в светлое будущее москов-
ской недвижимости у граждан не ослабева-
ет. Самое время забеспокоиться банковско-
му сектору, ведь во многих случаях это их ва-
лютные депозиты были закрыты, а деньги 
выведены в рубли после того, как начался от-
скок доллара и евро вниз, и затем переведе-
ны в квадратные метры.

Никакие не инвесторы
«Люди опять достали деньги из своих матра-
сов и побежали покупать квартиры»,— под-
твердил в беседе с корреспондентом «Ъ-До-
ма» руководитель отдела аналитики и мар-
кетинга ИСК «Форт» Юрий Кочетков. Он на-
помнил, что в случае с вторичным рынком, 
глядя на результаты прошедшего месяца, на-
до анализировать позапрошлый, ведь любая 
сделка в этом сегменте готовится в среднем 
две-три недели, а часто и дольше.

Поэтому по просьбе «Ъ-Дома» Сергей 
Шлома, директор департамента вторично-
го рынка «Инком-Недвижимости», предо-
ставил данные своей компании именно за 
февраль. В этом месяце количество обраще-
ний по вопросу купли-продажи жилья воз-
росло относительно января на 27,9%, а дого-
ворных обязательств о проведении сделок 
— сразу на 74,2%. И даже по сравнению с 
февралем 2015 года количество авансов уве-
личилось на 19,2%.

«Мы явно имели дело с высоким покупа-
тельским спросом»,— говорит Сергей Шло-
ма. На его взгляд, в значительной степени 
эта активность была спровоцирована ситу-
ацией на валютном рынке: обладатели ва-
лютных сбережений активно конвертиро-
вали их в квадратные метры на пике стои-
мости доллара, ожидая возможного отскока 
рубля. Однако он не согласен с предположе-

нием о том, что это были инвесторы. «Скорее 
эти люди планировали купить жилье для се-
бя, но ждали наилучшего момента для это-
го. Для них разворотный тренд на валютном 
рынке означал уменьшение возможностей 
при покупке. Люди это понимали, и на кур-
се выше 70 руб. за доллар многие поспеши-
ли выйти из кэша»,— заключает эксперт.

Поднять на 20, опустить на 15
Но даже таких высоких показателей рынку 
не хватает, чтобы выйти на те обороты, ко-
торые могли бы удовлетворить большинст-
во застройщиков. Конкуренция высока как 
никогда, и уже не первый месяц длятся це-
новые, маркетинговые, а теперь еще и ипо-
течные войны. «С начала этого года застрой-
щики выходят с новыми проектами, цены 
на старте в которых близки к себестоимости. 
Стоимость метра может находиться в преде-
лах 60–70 тыс. руб. за квадратный метр»,— 
утверждает Евгений Клец, начальник управ-
ления продаж «Вектор Инвестментс».

В существующих проектах, которые за-
трудняются с продажами, встречается дру-
гая маркетинговая стратегия, которую ина-
че как классическим демпингом не назо-
вешь. По данным Виталия Разуваева, ком-
мерческого директора компании «Сити-XXI 
век», конкуренция в жилом девелопменте к 
нынешнему марту обострилась настолько, 
что скидки в некоторых случаях достигали 
28%, и покупателей это дезориентирует. «По-
этому рынок очевидно находится в борьбе за 
клиента и, соответственно, в поиске новых 
инструментов приобретения жилья»,— го-
ворит эксперт.

По словам специалистов корпорации 
«Баркли», броские значения скидок могут 
оказаться обычным маркетинговым ходом 
— большая скидка от завышенной цены. Эту 
же мысль подтверждает и Светлана Шмако-
ва, вице-президент ГК «Сапсан». Она делится 
наблюдениями о том, как зимой один из за-
стройщиков поднял стоимость на 20% выше 
рынка и параллельно предоставил скидки в 
размере 15%. «При этом он ограничил срок 
действия дисконта до конца февраля, объя-
вив, что в марте таких дисконтов уже не бу-
дет»,— делится наблюдениями эксперт. Од-
нако далее акция была продлена до конца 
марта, а после — до конца апреля. Такая так-
тика — это маркетинговый ход, который, ко-

нечно, принес свои результаты, ведь на рын-
ке по-прежнему есть покупатели, которые 
реагируют на подобные уловки, констати-
рует Светлана Шмакова.

Новые способы привлечения покупа-
телей пробуют в компаниях, ориентиро-
ванных на ипотеку. В частности, Анастасия 
Суханцева, директор по развитию Urban 
Group, ставит вопрос о возможном сниже-
нии первоначального взноса. По ее словам, 
об этом просят многие потенциальные поку-
патели, и застройщик идет им навстречу. В 
частности, в ЖК «Опалиха О3» начата акция, 
по условиям которой клиент может внести 
всего 3% от стоимости квартиры и получить 
ипотечный кредит от банка-партнера в слу-
чае одобрения андеррайтером.

«Я не могу согласиться с бытующим сей-
час мнением, что если клиент просит сни-
зить ему первый взнос, то он неплатежеспо-
собен,— заявляет Анастасия Суханцева.— 
Это те же самые люди, которые раньше име-
ли финансовую подушку и могли заплатить 
сразу 20% от стоимости квартиры». Однако 
кризис съел именно эту подушку, а возмож-
ность платить регулярный платеж по креди-
ту осталась».

Артур Григорян, генеральный директор 
«Kaskad Недвижимости», напоминает, что 
сейчас около 80% продаж осуществляется в 
ипотеку, потому-то и начали конкурировать 
между собой финансовые инструменты и 
ипотечные программы. В его компании в 
феврале и марте также действовала акция, 
предусматривавшая первоначальный взнос 
по ипотеке в размере 50 тыс. руб., которая 
принесла, по его мнению, вполне позитив-
ные результаты.

Творчески настроенные банкиры
Другие участники рынка такой политики не 
одобряют, напоминая о том, что, например, в 
2008 году ипотечный кризис в США разразил-
ся именно на фоне массовой выдачи креди-
тов так называемым плохим заемщикам. По 
данным Виталия Разуваева, сейчас число не-
возвратных кредитов и просрочек растет со 
стороны российских заемщиков и банки все 
более тщательно подходят к отбору клиентов.

Заместитель управляющего директора 
по ипотечным продуктам и андеррайтингу 
Агентства по ипотечному жилищному кре-
дитованию Сергей Калинин замечает, что 
получателем государственной субсидии яв-
ляется кредитная организация, которая вы-
дает ипотеку. «Поэтому в данном случае во-
просов к застройщику нет, но есть вопросы 
к банку относительно смелости его менед-
жмента,— говорит он.— Ведь речь идет о рас-
ходовании государственных средств и об их 
целевом назначении». Информацию о судь-
бе таких смелых и творчески настроенных 
менеджеров мы выясним через какое-то вре-
мя, заключает эксперт.

Любой демпинг на рынке недвижимо-
сти является рискованным финансовым 
инструментом, поскольку может создать 
нездоровые тенденции, говорят в корпора-
ции «Баркли». Как правило, в периоды ак-
тивного демпинга покупательский спрос 
не возрастает, а замирает, поскольку кли-
енты начинают надеяться получить пред-
ложение еще лучше и еще дешевле. Пред-
ложение начинает опережать спрос, что, 
безусловно, сказывается на рынке не луч-
шим образом.

Что вы называете демпингом?
Тенденции, аналогичные городским, наблю-
даются и на загородном рынке. «Последние 
два года большинство сделок проходят 

”
ни-

же“ рынка»,— заверяет Тимур Сайфутди-
нов, генеральный директор Point Estate, до-
бавляя, что именно благодаря этим сделкам 
рынок еще «жив». Если бы не было этого дем-
пингового предложения, сделок было бы в 
два раза меньше, считает он.

Сегодня продажи лучше идут на первич-
ном рынке, и именно потому, что застрой-
щики предоставляют скидки и рассрочки, 
поскольку им надо завершать проекты, за-
крывать дыры в финансировании, продол-
жает эксперт. При этом многие элитные де-
велоперы предпочитают снижать цены не 
напрямую, в прайс-листах, а завуалирован-
но. «Например, Villagio Estate весь прошлый 
год сохранял долларовые цены, но менял 
курс, который всегда был ниже официаль-
ного: то 43 руб. за доллар, то 50 руб. А в итоге 
финальная сумма сделки оказывалась суще-
ственно ниже рынка».

Евгения Панова, руководитель депар-
тамента загородной недвижимости Vesco 
Realty, напротив, не видит сейчас сущест-
венных и частых попыток демпинговать. 
Она уточняет, что само понятие демпинга 
на загородном рынке отнюдь не то же самое, 
что на городском. «40–50% — вот это дейст-
вительно демпинг, но от рыночной, а не от 
выставленной клиентом по своему усмотре-
нию ранее цены»,— замечает эксперт. 15–
20%, которые для городских продавцов ка-
жутся чем-то вроде смертельной инъекции, 
за городом всего лишь достижимая в процес-
се переговоров планка торга. «Многие собст-
венники априори закладывают такую вели-
чину в цену»,— отмечает Евгения Панова. А 
вот 30–35% уже хороший торг, и если клиен-
та устраивают характеристики объекта — 
это предел и гарантия сделки.

Пожалуй, надо признать, что как растя-
жимо понятие демпинга, так и определение 
рыночной цены периодически нуждается в 
корректировке. В конце концов, когда пред-
ложение долгое время превышает спрос, це-
ну сделки так или иначе начинает диктовать 
покупатель.

Марта Савенко

Мартовские аномалии
Первый месяц весны стал рекордным за всю историю рынка недвижимости, если  
не брать в расчет показатели конца 2014 года, когда ажиотаж был обусловлен рез-
ким скачком курса национальной валюты. Вверх рванули все показатели как на пер-
вичном, так и на вторичном рынке. Эксперты, впрочем, говорят, что ничего нового 
не произошло и причина мартовской покупательской лихорадки все та же: волатиль-
ность рубля. Только на этот раз он пошел не вниз, а вверх, и это тоже обеспокоило 
потенциальных покупателей.

— аренда —

На рынок городской аренды 
в марте продолжали выходить 
новые предложения, в том чи­
сле от собственников квартир, 
которые долгое время экспони­
ровались на вторичном рынке. 
В элитном сегменте этот процесс 
стимулировался еще и возрос­
шей активностью арендаторов: 
одни из них меняли квартиры 
на более дешевые, другие иска­
ли более качественные вариан­
ты, оставаясь в той же ценовой 
вилке. Однако аренда загород­
ных домов демонстрирует сов­
сем иные тенденции, свидетель­
ствуют эксперты.

Сдать, чтобы продать
Март — один из традиционно «сла-
бых» месяцев на рынке аренды го-
родских квартир. Спрос смещается 
на загородные дома, которые начи-
нают активно искать уже с февраля, 
и в начале весны в этом сегменте на-
ступает высокий сезон. Этот год не 
стал исключением. «По итогам мар-
та спрос на рынке аренды квартир 
сократился на 13%»,— утверждает 
Мария Жукова, директор компании 
«МИЭЛЬ-Аренда». По ее словам, сей-
час предложение квартир в аренду 
превысило спрос на 64% во всех це-
новых диапазонах, кроме наиболее 
бюджетных вариантов — в пределах 
25 тыс. руб. в месяц: вот на них арен-
даторов находится примерно столь-
ко же, сколько выставляется квартир.

Правда, обычно и собственни-
ки квартир в Москве к этому време-
ни не столь активны. С марта в базах 
данных появляются предложения 
о краткосрочной аренде на летний 
период, и тем, кто сдает жилье на 
длительный срок, приходится кон-
курировать с ними по цене. Опыт-
ные арендодатели об этом знают 
и стараются избежать участия в ве-
сенней ценовой гонке, неизбежно 
понижающей ставки.

Но в нынешнем году в аренде, су-
дя по всему, появилось немало но-
вичков. Предложение пополнилось 
квартирами, которые их хозяева на-
меревались продать на вторичном 
рынке, но поскольку цены реальных 
продаж неумолимо снижались, то 
многим продавцам не удалось полу-
чить за свои объекты заявленную це-

ну. Снижать цену на 15%, а то и боль-
ше — значит уходить в убыток, а не-
движимость должна приносить до-
ход. Так что квартиры с отделкой 
и мебелью предпочтительнее оказа-
лось сдавать внаем.

В итоге в течение всего первого 
квартала текущего года наблюдалась 
высокая активность собственников 
арендных квартир, говорит Ири-
на Калинина, управляющий парт-
нер Point Estate. «Объемы предло-
жения превысили даже показатели 
рекордно высокого декабря 2014 го-
да»,— добавляет она. По данным Еле-
ны Куликовой, руководителя отдела 
по работе с собственниками Savills 
в России, за два года число арендных 
квартир в высокобюджетных сег-
ментах выросло более чем на 40%. 
А в целом по рынку, по данным «МИ-
ЭЛЬ-Аренды», только за март этот по-
казатель увеличился на 9,3%.

Интересно, что аренда в некото-
рых случаях способна помочь вто-
ричному рынку. Во всяком случае, 
так происходит в высоких сегмен-
тах — в бюджетах от 600 тыс. руб. 
в месяц, замечает Юлия Ковалева, 
директор департамента аренды го-
родской недвижимости Kalinka 
Group. По ее словам, все чаще встре-
чаются случаи, когда клиент, сни-
мавший элитную квартиру, впослед-
ствии принимает решение о покуп-
ке именно этого жилья. «Семья при-
выкает к квартире, что называется, 
приживается, начинает ценить ме-
сто, дом, окружение и соседей»,— 
рассказывает эксперт. По оценке 
специалистов ее компании, каждая 
десятая элитная квартира, которая 
была выставлена на продажу и па-
раллельно в аренду, была выкупле-
на теми самыми жильцами, которые 
ее снимали.

Хороший товар  
не залеживается
На этом фоне поведение арендато-
ров было вполне предсказуемым: 
поняв, что предложение становит-
ся все разнообразнее, многие из 
них принялись мониторить рынок 
в поисках лучших вариантов еще 
в прошлом году и продолжали зани-
маться этим еще активнее нынеш-
ней весной. «Число заявок на арен-
ду квартир в первом квартале 2016 
года выросло на 44% по сравнению 
с четвертым кварталом прошлого го-

да»,— рассказывает Ирина Калини-
на, оговариваясь, что речь в немалой 
степени идет об активном пересмо-
тре существующих договоров и сме-
не квартир.

Те, кому бюджет позволял снять 
жилье в том же ценовом диапазо-
не, что и раньше, без труда находили 
квартиры лучшего качества или в бо-
лее привлекательном районе. Дру-
гие стремились в первую очередь 
снизить цену и переселялись в квар-
тиры меньшего размера или распо-
ложенные дальше от центра.

Правда, золотое время для арен-
даторов, желающих изменить усло-
вия найма, осталось далеко позади. 
Если в прошлом марте дисконты, ко-
торые собственники давали на пока-
зах квартир бизнес-класса, доходили 
до 20%, то теперь, год спустя, они не 
превышают 15%, говорит Анна Кар-
пова, директор департамента элит-
ной недвижимости Est-a-Tet. В более 
высоких сегментах эти цифры, по 
данным компании, впечатляют еще 
больше: 28% и 11% соответственно.

Такие показатели в  премиаль-
ной аренде можно объяснить тем, 
что с конца прошлого года прои-
зошло вымывание ликвидных объ-
ектов, считает Юлия Ковалева. «Ка-
чественных квартир становится все 
меньше и меньше, и спрос фактиче-
ски превышает предложение»,— за-
являет она. Ее слова подтверждает 
Вадим Ламин, управляющий парт-
нер Spencer Estate: «Превосходная 
дизайнерская квартира в новом до-
ме на Мосфильмовской с бюджетом 
$5 тыс. в месяц не простояла и двух 
недель, а просторная студия в райо-
не Пресни с бюджетом 150 тыс. руб. 
в месяц — и того меньше». Но в це-
лом, продолжает эксперт, на теку-
щем рынке популярны весьма низ-
кие бюджеты: в первую очередь ухо-
дят небольшие квартиры в центре 
с бюджетами до 50 тыс. руб. в месяц.

Берите, что дают
Тренды загородной аренды демон-
стрируют полную противополож-
ность происходящему в городе. Ди-
сконты здесь с прошлого года выро-
сли, при этом спрос на недорогие до-
ма в марте превалировал над пред-
ложением. По словам Марии Жуко-
вой, в заявках арендаторов в начале 
весны лидировали дома стоимостью 
до 50 тыс. руб. в месяц. «Желающих 

арендовать такие объекты в 4,3 раза 
больше, чем предложений»,— заяв-
ляет эксперт, добавляя, что количе-
ство арендаторов, ищущих загород-
ный дом в аренду в этом бюджете, со-
ставляет более 57% от общего спроса.

В премиальном сегменте загород-
ного рынка аренды запросов стало 
меньше на 15%, чем в прошлом году, 
рассказывает Юлия Симон, дирек-
тор департамента загородной арен-
ды Kalinka Group. «Эти клиенты уш-
ли в более низкие ценовые сегмен-
ты,— делает вывод она.— Если па-
ру лет назад они снимали коттедж 
за $5 тыс., эквивалентных пример-
но 150 тыс. руб., то сегодня позво-
лить себе платить $5 тыс., фактиче-
ски равных 330 тыс. руб., они не мо-
гут». Видимо, по этой причине скид-
ки от заявленной цены начинают-
ся теперь от 10% и доходят до 20%, 
в то время как еще год назад неко-
торые арендодатели держали цены 
на свои дома и дисконтов не предо-
ставляли вообще, а те, кто на них со-
глашались, ни в какую не шли боль-
ше, чем на 10%.

Гибкость собственников очевид-
но способствует повышению общей 
активности на рынке, поэтому экс-
перты прогнозируют, что в этом сезо-
не большинство загородных домов-
ладений найдут своих арендаторов. 
«К концу весны на рынке, по нашим 
прогнозам, останется около 20% объ-
ектов, которые сегодня есть в струк-
туре предложения»,— считает Юлия 
Симон, прибавляя, что общего сни-
жения цен к лету она не ожидает.

Если дом не соответствует ожи-
даниям арендаторов, например не-
удачно расположен или в нем прове-
ден не лучшего качества ремонт, то 
даже в этом случае на него все рав-
но найдется клиент — только позже. 
А если говорить о популярной сре-
ди состоятельных граждан Рублев-
ке, то летом клиентам придется ли-
бо выбирать из того, что останется, 
либо рассматривать для загородной 
жизни другие направления, полага-
ет эксперт.

Вложения на семь лет
Помимо частных собственников 
к  рынку аренды, как городской, 
так и загородной, все чаще присма-
триваются компании-застройщи-
ки, которые еще несколько лет на-
зад отвергали такую возможность по 

принципиальным соображениям. 
Построить и продать гораздо выгод-
нее, чем построить и сдавать, в один 
голос утверждали эксперты.

Однако снижение темпов про-
даж, обусловленное в том числе вве-
дением новых налогов, заставило 
девелоперов сделать то же самое, что 
еще раньше сделали частные инве-
сторы,— пересмотреть свои страте-
гии. На городском рынке Москвы 
примеры доходных домов и апарт-
отелей, в которых номера с кухон-
ной зоной сдаются на длительный 
срок, все еще редки. А вот в Подмо-
сковье организованный арендный 
бизнес хотя встречается нечасто, на-
считывает не один десяток лет, и по-
сле кризиса 2008 года им стали зани-
маться застройщики, не сумевшие 
реализовать свои поселки и не же-
лавшие смириться с потерями.

В 2009 году именно так посту-
пили в группе компаний «Сапсан»: 
в нескольких домах поселка «Кня-
жье озеро» произвели отделку, уста-
новили мебель и технику, а затем на-
чали сдавать дома в аренду. Спрос на 
нее оказался выше, чем предпола-
гали в компании, так что в 2013 го-
ду в арендный фонд ввели новые до-
ма, причем иногда арендаторы на-
ходились даже раньше, чем закан-
чивался процесс отделки. «До 2016 
года жилой арендный фонд в посел-
ке 

”
Княжье озеро“ составлял более 

30 коттеджей разной площади, кото-
рые сдавались по ставке от 180 тыс. 
до 800 тыс. руб. в месяц»,— рассказы-
вает Мария Иванова, исполняющая 
обязанности коммерческого дирек-
тора компании. По ее словам, в но-
вогодние каникулы и летом заселен-
ность таких домов обычно составля-
ла от 90% до 100%.

Однако в этом году в «Сапсане» по-
считали, что эти дома стоит продать, 
а на вырученные деньги построить 
на северо-западе Подмосковья но-
вый поселок — теперь уже полно-
стью арендный. От идеи продавать 
в нем дома в компании пока не от-
казались, однако изначальный за-
мысел состоял именно в формиро-
вании нового арендного фонда, ко-
торый в компании считают высо-
кодоходным и  ликвидным акти-
вом. При этом застройщик призна-
ет, что арендные проекты окупаются 
достаточно долго. «Сейчас, на этапе 
просчета проекта, мы рассматрива-

ем полную окупаемость через шесть-
семь лет, не исключая, что этот срок 
может оказаться и больше»,— гово-
рит Светлана Шмакова, вице-прези-
дент компании.

Узок их круг
В консалтинговых компаниях го-
ворят, что сегмент организованной 
аренды сейчас не оказывает суще-
ственного влияния на рынок и вряд 
ли это произойдет в ближайшем бу-
дущем. Причин несколько, и первая 
из них в том, что пока что и апарт-от-
елей, и арендных поселков совсем 
немного. «Это не тот объем, который 
мог бы составить достойную конку-
ренцию гигантскому классу част-
ных собственников»,— говорит Да-
рья Самойлова, директор департа-
мента аренды Blackwood.

Другой фактор — ценовая поли-
тика застройщиков. В отличие от 
частных собственников, сотрудники 
управляющих компаний не уполно-
мочены торговаться на просмотрах, 
а если иногда и идут на снижение 
цены, то для этого приходится полу-
чать разрешение руководства. На се-
годняшний день, например, апарт-
отели по ценам конкурируют только 
с объектами бизнес-класса и выше.

К тому же, утверждают эксперты, 
потребитель за долгие годы привык 
снимать именно квартиру и гостини-
ца, в которой все оформлено по еди-
ному стандарту, ассоциируется у не-
го только с временным проживани-
ем. «Многие арендаторы, особенно 
состоятельные, не хотят жить в 

”
ка-

зенщине“, когда во всех апартамен-
тах одинаковая отделка и мебель»,— 
замечает Вадим Ламин. Правда, если 
квартиру арендует компания, для 
которой обязательны безналичные 
расчеты, в том числе за дополни-
тельные услуги, то апарт-отель ока-
зывается предпочтительнее частной 
квартиры, утверждает Анна Карпова.

Но вот загородные арендные по-
селки, обеспеченные охраной, соб-
ственной инфраструктурой, грамот-
ным управлением и к тому же удач-
но расположенные, могли бы со вре-
менем составить хорошую конкурен-
цию частному сектору. И если темпы 
продаж перестанут устраивать не 
только элитных застройщиков, но 
и тех, кто строит экономкласс, так 
оно в конце концов и случится.

Марта Савенко

Конкурируя с частником


