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Дорогие и быстроокупаемые
На первый взгляд бизнес рантье выгля-
дит просто и привлекательно: приобре-
тается квартира, в ней делается качест-
венный ремонт, затем квартира сдается
в аренду и приносит стабильную при-
быль; эта прибыль, в свою очередь, вновь
вкладывается в покупку новой квартиры
и т. д. Однако в реальности все оказыва-
ется намного сложнее.

Те, для кого квартира служит не жили-
щем, а инвестиционным проектом, пред-
почитают работать либо с дорогой недви-
жимостью, либо с очень дорогой. Аренд-
ные ставки в сегменте элитной недвижи-
мости колеблются в диапазоне от $5 тыс.
до $30 тыс. в месяц.

«Мне известна квартира на Остожен-
ке, которая сегодня сдается за $27 тыс.
Пределом считается сумма $30 тыс. Боль-
ше клиенты за аренду жилья платить по-
ка не готовы,— утверждает Виталий Кура-
пов, старший консультант отдела жилой
недвижимости компании Knight Frank.—
Два-три года назад психологическим
барьером на рынке считалась сумма
$10 тыс. Интересно, что метраж квартир
не всегда соответствует размеру ее арен-
дной платы. К примеру, квартиры пло-
щадью 200 и 300 кв. м сдаются по цене
$20 тыс. и $30 тыс. в месяц соответствен-
но. Однако в базе Кnight Frank, к приме-
ру, сейчас есть квартира площадью
600 кв. м с ценой аренды $30 тыс.».

Нередко элитные квартиры пустуют по
несколько месяцев. Большей части аренда-
торов нужны «однушки» экономического
класса — желающие снять такую квартиру
находятся за считаные часы. Тем не менее
никто из серьезных рантье не занимается
жильем экономкласса: даже при столь вы-
соком спросе на него и мнимом избытке
элитной недвижимости последней зани-
маться выгоднее. Михаил Гороховский,
вице-президент корпорации «Бест-недви-
жимость»: «На самом деле ничего парадок-
сального в этом нет. Для рантье наиболее
существенным показателем служит срок
окупаемости объекта. Так вот, для жилья
экономического класса этот показатель
составляет 12 лет, тогда как для элитного
жилья — не больше пяти-шести».

Эта оценка, вполне справедливая в не-
давнем прошлом, сегодня вызывает боль-

шие сомнения. Очевидно, что срок оку-
паемости напрямую зависит от размера
арендной платы. В первом приближении
размер арендной платы можно оценить,
разделив стоимость квартиры на предпо-
лагаемый срок окупаемости. Таким обра-
зом, чтобы квартира стоимостью $1 млн
окупилась за пять лет, ее следует сдавать
минимум за $17 тыс. в месяц, а с учетом
налогов, коммунальных платежей и зат-
рат на риэлтерские услуги еще дороже.
На самом деле такую квартиру можно
сдать максимум за $7–8 тыс. Следова-
тельно, сегодня срок окупаемости сред-
ней элитной квартиры составляет в луч-
шем случае 10–11 лет.

Это объясняется тем, что рост цен на
недвижимость в последние годы значи-
тельно превышает рост размеров аренд-
ной платы. По словам Михаила Горохов-
ского, средняя сумма ренты в 2004 году
выросла на 4%, в прошлом году — на 8%,
в текущем году ожидается рост 22%, тог-
да как цены на недвижимость каждый
год росли в среднем на 30%.

Таким образом, сроки окупаемости
элитной недвижимости и квартир эконо-

мического класса практически выравня-
лись. Теперь на быструю окупаемость не
приходится рассчитывать даже в элит-
ном сегменте. Разница между этими по-
казателями увеличивается год от года, и,
следовательно, падает доходность бизне-
са рантье.

Тем не менее частных рантье стано-
вится все больше. По оценкам разных эк-
спертов, ежегодно рынок аренды квар-
тир вырастает на 10%–20%. В прошлом го-
ду, например, на этом рынке появилось
около 6 тыс. квартир. Возникает законо-
мерный вопрос: если прибыльность сни-
жается, кому и зачем нужно вкладывать
в него деньги?

Рисковые клиенты
Строго говоря, сегодня бизнес рантье
в России только начинает развиваться.
В сложившейся на рынке недвижимости
ситуации гораздо популярнее инвести-
ционная покупка (или, проще говоря, спе-
куляция) — вкладывать деньги в недви-
жимость на этапе проекта или строитель-
ства, а после сдачи дома госкомиссии пе-
репродавать ее. Рентабельность этого биз-

неса достигает 50–60%. Так, квартиру, куп-
ленную в 2002 году в новостройке в райо-
не Арбата за $4 тыс. за кв. м, сегодня мож-
но продать за $10–16 тыс. за кв. м. Стои-
мость недвижимости после приема госко-
миссией, как правило, увеличивается сра-
зу на 20–30%.

Но такой бизнес чаще всего сопряжен
с различными рисками. «Чтобы удачно
продать квартиру, нужно знать фазы рын-
ка. Формально право собственности ре-
гистрируется в течение месяца после то-
го, как объект сдан госкомиссии, однако
на самом деле этот процесс может затя-
нуться на год-полтора. И так далее. Чем вы-
ше доходы, тем больше риски,— говорит
Михаил Гороховский.— Нормальная до-
ходность бизнеса в области недвижимос-
ти — это 10–12% в год, 14% — это уже боль-
шая удача. Если же проект может принес-
ти 18% и более, это связано с серьезными
рисками».

Поэтому, несмотря на меньшую выго-
ду, многие предпочитают стабильный до-
ход рантье рискованным операциям со
строящейся недвижимостью. В арендном
бизнесе тоже есть свои риски — пожары,
взломы, но их можно застраховать. Веро-
ятность того, что постояльцы испортят
или похитят имущество из квартиры, в
элитном секторе невелика, но все же су-
ществует. «Однажды к нам обратился цы-
ганский барон, который хотел снять квар-
тиру стоимостью $5 тыс.,— рассказывает
Михаил Гороховский.— Нашлась даже вла-
делица квартиры — балерина Большого
театра, которая была готова сдать свою
квартиру, заставленную антиквариатом,
этому барону. К счастью, нам удалось пре-
дотвратить эту сделку».

Приобретение недвижимости для ран-
тье не столько способ получения прибы-
ли, сколько надежный способ сохранить
и преумножить капитал, поскольку элит-
ная квартира не только приносит ста-
бильный доход, но и растет в цене. Есть
районы, где недвижимость всегда будет
пользоваться спросом у арендаторов и
приносить стабильный доход. Это, в час-
тности, район Остоженки, «Гранд-парк»
на Ходынском поле; за городом это Дуб-
ровка, поселки на Рублевке. Тот, кто при-
обретает недвижимость в этих районах,
гарантированно окупит свои затраты.

управление капиталом

Рантье — лицо, живущее на проценты со своего капитала, сообщает словарь Брокгауза и Ефрона. Таких лиц на сто-
личном рынке аренды недвижимости с каждым годом становится все больше. И все чаще ими становятся не счастли-
вые наследники бабушкиных квартир, для которых прибыль от сдачи в аренду служит прибавкой к зарплате. Частные
рантье — это предприниматели, которые приобретают квартиры для последующей сдачи в аренду. Насколько этот
вид бизнеса прибылен и перспективен, попытался выяснить корреспондент «

”
Ъ“-Дома» Карен Шаинян.

Впервые на аренде

Чтобы понять, за какую сумму разумно
сдавать квартиру, можно зайти на сайт
любой риэлтерской компании, изучить
предложения и на глаз оценить собствен-
ное жилье. Этот способ подходит в слу-
чае, если у вас уже есть квартира, гото-
вая к сдаче в аренду. Профессиональный
рантье рассчитывает размер арендной
платы задолго до покупки, чтобы оце-
нить ее рентабельность. В этом случае
расчет представляет собой сложное
уравнение с одним неизвестным и мно-
жеством переменных.

Арендная плата вычисляется исходя
из стоимости квартиры, затрат на ремонт
и меблировку, коммунальные платежи,
амортизацию и налоги. Затраты на отдел-
ку квартиры составляют в среднем $500
за кв. м для жилья бизнес-класса и не ме-
нее $2 тыс. за кв. м для элитных апарта-
ментов. Следует также помнить, что элит-
ная недвижимость нуждается в космети-
ческом ремонте каждые пять лет, стои-
мость которого тоже следует заклады-
вать в арендную плату.

Коммунальные платежи и налоги в 95%
случаев оплачивает владелец квартиры.
Чтобы избежать налогообложения, пред-
почитают действовать не напрямую, а че-
рез закрытые паевые инвестиционные
фонды. В данном случае доходы от сдачи
в аренду квартиры, находящейся в собст-
венности паевого фонда, не облагаются
налогами до тех пор, пока они реинвести-
руются в ЗПИФ. Однако этот вариант под-
ходит не всем, а лишь крупным инвесто-
рам, которые заинтересованы в долгос-
рочном вложении и постоянном реинвес-
тировании прибыли.

Чтобы избежать незапланированных
убытков от простоя квартиры, полученную
сумму следует разделить на коэффициент
наполняемости. Вполне приемлемо, если
квартира пустует от двух недель до полу-
тора месяцев в год; в этом случае коэффи-
циент наполняемости составляет от 0,83
до 0,96. Чтобы снизить риск простоя, ран-
тье заключают договор о сотрудничестве
на постоянной основе с риэлтерской ком-
панией, которая постоянно занимается ин-
формационной поддержкой и обеспечени-
ем клиентуры. Как правило, за свои услуги
агентство получает 5–6% дохода рантье,
что тоже следует учитывать при вычисле-
нии суммы ренты. Разделив полученную
сумму на средний срок окупаемости, мы
получим оптимальную стоимость аренды.

Схема существенно усложняется, ес-
ли под новый объект был взят ипотечный
кредит — при вычислении оптимальной
ренты учитывается сумма платежа по кре-
диту. Чтобы получить кредит, необходи-
мо предоставить в банк не только доказа-
тельства собственной кредитоспособнос-
ти, но и подробный расчет прибыли, кото-
рую можно получить от сдачи покупаемой
квартиры в аренду. Как правило, сумма
кредита в такой ситуации составляет
70–80% стоимости жилья.

Чтобы не ошибиться в расчетах, рантье
привлекают специалистов из управляющих
компаний. Как правило, инвестиционным
консалтингом сегодня занимаются экспер-
ты крупных риэлтерских компаний. Они не
только подбирают клиентам подходящие
квартиры, но и просчитывают рентабель-
ность проекта. Услуги экспертов риэлтер-
ских компаний стоят от $5 тыс. до $10 тыс

Происхождение цены

За последние два года уровень элитных
квартир заметно вырос, произошло чет-
кое разделение на элитные апартаменты
и недвижимость бизнес-класса. Так, нап-
ример, элитная квартира площадью мень-
ше 80 кв. м не может иметь более двух
комнат, а площадь 150–200 кв. м — не
позволяет накроить восемь комнат, как
это было в конце 90-х, максимум — пять.
Желательно, чтобы в каждой спальне был
собственный гардероб и санузел. Не при-
ветствуются лишние коридоры, холлы и
тем более смежные комнаты.

Собственники наконец поняли, что
арендаторы живут не только в квартире и
что подъезд и внутренний двор также яв-
ляются важными составляющими цены их
квартиры, соответственно, они занялись
облагораживанием входной группы свое-
го дома — самостоятельно, если цена
квартиры от $15 000 в месяц, или в купе
с другими собственниками, если аренда
приносит меньше. Если люди покупали,
ремонтировали и обставляли мебелью
квартиру для себя, но затем по каким-то
причинам решили сдавать ее в аренду,

такая квартира сдается по более высо-
ким, чем в среднем на рынке, ставкам.

Элитное жилье подразумевает не толь-
ко хорошее расположение и качественную
отделку. Требования год от года ужесточа-
ются. Например, в элитных апартаментах
должна быть централизованная система
кондиционирования, питьевой водопро-
вод, интерьер от именитого дизайнера.
Традиционно наиболее популярны кварти-
ры площадью от 120 до 200 кв. м в преде-
лах Садового кольца — на Остоженке,
Патриарших прудах, в районе Тверской.

В последние два года появился спрос
на большие квартиры площадью от 200 м.
В таких квартирах, как правило, требуется
только встроенная бытовая техника и ку-
хонная мебель. Остальные комнаты арен-
датору разумнее оставить пустыми. Это
связано с тем, что большие квартиры сни-
мают, как правило, на длительный срок, и
поэтому арендаторы любят их обставлять
сами. Кроме того, разница ренты пустой и
меблированной квартиры в этом ценовом
диапазоне невелика и не покрывает рас-
ходов на мебель должного качества.

Что сдаем

МАТЕРИАЛЫ НА ТАКОМ ФОНЕ ПУБЛИКУЮТСЯ НА КОММЕРЧЕСКИХ УСЛОВИЯХ. ОТВЕТСТВЕННОСТЬ ЗА ИХ СОДЕРЖАНИЕ НЕСЕТ РЕКЛАМОДАТЕЛЬ

Собственнику нескольких квартир в этом доме на Тверской пришлось сделать перепланировку 

комнат, прежде чем искать арендаторов категории «люкс» ФОТО ДМИТРИЯ КОСТЮКОВА


