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домденьги

аренда
(Окончание. Начало на стр. 17)

«В условиях растущего рынка кажется,
что покупка любой квартиры — предприя-
тие чрезвычайно доходное. В краткосроч-
ной перспективе это действительно так,—
говорит Владимир Кудрявцев, ведущий
эксперт-аналитик компании Paul’s Yard.—
Но длительность этой перспективы неизве-
стна. Так, квартиры в определенных райо-
нах, которые сейчас не являются ликвид-
ными и имеют наименьшую стоимость,
в силу ряда перспективных обстоятельств
могут через определенный промежуток
времени значительно вырасти в цене».

Как правило, инвесторы поручают ри-
элтерам управление сразу несколькими
объектами. «Одна или даже две квартиры
значительно дороже в обслуживании, чем
пять. Оптимальный средний пакет сегодня
— четыре-пять квартир. Среди клиентов на-
шей компании есть собственники с 50–70
квартирами,— приводит пример замести-
тель генерального директора Vesco Group
Андрей Федака.— Правда, в таких случаях
часть недвижимости мы рекомендуем все

же продать». В структуре компании в месяц
совершается порядка четырех-пяти подоб-
ных сделок. При этом еще около 20 клиен-
тов обращаются к специалистам уже с гото-
вым пакетом, им необходимо дальнейшее
управление существующими активами.

Эксперты считают, что инвестиционно-
арендный бизнес вполне перспективен.
Москву, как и все мегаполисы мира, не
минует «великое переселение народов».
При перемене места работы люди вместе
со своими семьями будут легко срываться
с насиженных мест и переезжать из горо-
да в город, из страны в страну, а значит, и
постоянного жилья уже не понадобится.
Спрос на аренду будет расти, следователь-
но, и желающих заработать на этом будет
гораздо больше.

За городом — конкуренция
Несколько лет назад волна инвестицион-
ных покупок докатилась и до Подмосковья.
Настал черед вкладывать средства в бога-
тые особняки и уютные коттеджи. И хотя
прецедентов с загородным жильем сейчас
гораздо меньше, чем с городским, некото-
рые из специалистов все же видят в этом

сегменте отличную перспективу. «Загород-
ная недвижимость в этом отношении толь-
ко набирает обороты,— описывает тенден-
цию руководитель отдела загородной нед-
вижимости компании DeltaRealty Анна
Папахина.— По моему мнению, если у че-
ловека есть свободные деньги, например
$1,5 млн, в инвестиционных целях выгод-
нее купить особняк, чем квартиру в Моск-
ве. Квартира за эту цену будет располагать-
ся в хорошем доме в пределах третьего
кольца, и сдать ее можно за $5–6 тыс. в ме-
сяц. При этом за особняк той же стоимо-
сти арендатор отдаст порядка $10 тыс.».

С управлением за городом еще проще,
чем в городе: все заботы и хлопоты берет
на сегодня управляющая компания конк-
ретного поселка.

Надо отметить, что на начальном этапе у
загородных частных инвесторов оказались
свои серьезные конкуренты. В области на-
чали возникать целые поселки, целиком
или частично предназначенные только для
аренды (например, «Никольская слобода»).
В числе приоритетных направлений Анна
Папахина называет Рублево-Успенское и
Новорижское шоссе. В Ostogenka Real Esta-

te к ним добавляют Киевское и Калужское
направления. Конкурировать с сервисом,
системой управления и ставками в специа-
лизированных доходных местах Подмос-
ковья будет со временем все сложнее. А вот
в Москве, где перспективы строительства
доходных домов туманны, частные инве-
сторы-арендодатели находятся практиче-
ски вне конкуренции.

Заграница нам поможет
Возможность стабильного заработка куда
более реальна, когда речь идет об инвести-
ровании в зарубежную недвижимость. Все
больше россиян выводят деньги за грани-
цу, что гарантирует большую сохранность
капитала.

«Большинство российских покупателей
зарубежной жилой недвижимости ставят
перед собой задачу последующей сдачи
жилья в аренду,— рассказывает Лариса Хо-
рева, генеральный директор компании Ave-
nue Property.— Один из первых вопросов
после просмотра потенциального объекта
покупки: ”Его можно сдать в аренду? За ка-
кую сумму? Возьметесь ли вы за это?“»

Эксперт выделяет два основных направ-
ления — покупка недвижимости в столи-
цах (Париже, Лондоне, Берлине) с одновре-
менной сдачей в аренду на несколько лет и
покупка квартиры или дома в прибрежных
городах. «Во втором случае, как правило, не-
сколько недель проживания в собственном
доме владельцы отводят себе (обычно в мае,

июне или сентябре), предпочитая в лик-
видные месяцы (июль-август) сдавать дом
в аренду»,— говорит госпожа Хорева.

Если компания, которая продает клиен-
ту недвижимость за рубежом, соглашается
стать управляющей, то есть сдавать объект
в аренду, обычно она получает порядка
10% от суммы. «Компания берется охотно
в том случае, если очевидно, что человек
понимает ценовую ситуацию, осведомлен
о расходах, которые он должен будет не-
сти, и не будет требовать невозможного —
сдавать виллу, расположенную в 20 км от
моря, по цене виллы, расположенной на
первой линии»,— отмечает генеральный
директор Avenue Property.

На географической карте уже появился
не один десяток мест, куда россияне гото-
вы вкладывать свои деньги и получать ста-
бильные проценты. Одним из самых при-
быльных и интересных регионов, который
облюбовали российские клиенты, стал Ду-
бай (ОАЭ). «Апартаменты в Дубае находятся
под управлением какого-нибудь отеля, ча-
ще всего пятизвездного,— рассказывает
Татьяна Прокофьева, менеджер по разви-
тию компании DeltaRealty, занимающая-
ся этим направлением.— Клиент приоб-
ретает апартаменты для себя в любом из
элитных комплексов под управлением оте-
лей мировых брэндов, таких как Fairmont,
Kempinsky, Movenpick. Доходность такой
покупки составляет около 8–12% от годовой
сдачи в аренду, и окупается она примерно

за восемь лет». Ставки отелей, как правило,
колеблются в пределах 25–50% годового до-
хода от «частного номера».

Эффектные покупки совершают и
за океаном. Так, например, в компании
Ostogenka Real Estate советуют клиентам
купить собственные апартаменты клас-
са «де-люкс» в Лас-Вегасе (стоимостью от
$700 тыс.). «Местные арендные ставки до-
статочно высоки, поэтому окупаемость
вложения достигается за три-четыре го-
да. Это студии, квартиры с двумя и тремя
спальнями, пентхаусы,— описывает про-
ект генеральный директор Ostogenka Real
Estate Максим Сухарьков.— Привлекает
тот факт, что объект передается в собствен-
ность уже с отделкой, дорогой меблиров-
кой и оснащенный самой современной
бытовой техникой. Фирма может взять на
себя эксплуатацию, последующую перес-
дачу и размещение арендаторов на вашей
жилплощади».

Покупка зарубежных апартаментов при-
носит более стабильный доход, чем жило-
го объекта в Москве или Подмосковье. Осо-
бенно сейчас, когда рост цен на недвижи-
мость в Московском регионе практически
остановился. Однако арендные ставки ра-
стут, поэтому даже среднесрочные инвесто-
ры предпочитают не избавляться от качест-
венной недвижимости, дожидаясь более
удачного момента для продажи. Это в бли-
жайшей перспективе будет способствовать
развитию арендного бизнеса.

Чужие хлопоты


