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Продаем и сдаем
Цены на квартиры растут как
на дрожжах, растет спрос на
них и со стороны покупателей.
Подливают масла в огонь и эк-
сперты рынка недвижимости,
настаивающие на том, что в
скором времени стоимость
квадратного метра в Москве
достигнет уровня Лондона или
Парижа. Друзья и коллеги по
работе, поддавшись общему
волнению, также непрерывно
твердят, что пора поспешить
с выбором пока еще все-таки
доступного жилья.

Непрерывный рост цен
удерживает тех, для кого по-
купка квартиры является ин-
вестиционным проектом, от
ее перепродажи. Для многих
выбор остается за умелым уп-
равлением купленным жиль-
ем и ожиданием того момента,
когда квартира в Москве будет
еще дороже, чем сейчас. Поэто-
му все чаще девелоперы стал-
киваются с просьбами покупа-
телей квартир в своих жилых
комплексах не только подыс-
кать им вызывающего доверие
постояльца, но и проконтро-
лировать условия выполнения
договора аренды.

Впрочем, несмотря на рас-
тущий спрос со стороны квар-
тирных инвесторов на подоб-
ные услуги, многие застрой-
щики с настороженностью и
явно скептически относятся
к сдаче в аренду уже продан-
ных квартир. Заинтересован-
ность же тех, кто рассматрива-
ет такую возможность, подог-
ревается успешным опытом за-
падных коллег. Так, директор
отдела жилой недвижимости
компании Knight Frank Екате-
рина Тейн рассказывает, что,
к примеру, в Лондоне сдача
квартир в аренду застройщи-
ком (guarantee rent) — очень
распространенная услуга.
По словам госпожи Тейн, такая
схема удобна покупателю, пос-
кольку основные риски при по-
иске потенциального арендато-
ра квартиры ложатся на строи-
тельную компанию: «Вне неза-
висимости от того, сдается она
в аренду или нет, ее владелец

получает гарантированный
доход в размере 4–6% в год».

Схема предоставления по-
добной услуги выглядит при-
мерно следующим образом:
клиент приобретает квартиру,
заключает договор страхова-
ния со страховщиком и дого-
вор guarantee rent с девелопе-
ром; также застройщик обыч-
но предоставляет услуги по уп-
равлению квартирой, ремонт
и т. п. Как правило, максималь-
ный срок договора, заключае-
мого с клиентом, не превыша-
ет трех лет.

Аренда для своих
В Москве в сфере доверитель-
ного управления жильем, при-
надлежащим частным инвес-
торам, пока делаются только
первые шаги. Впрочем, утвер-
ждать, что для столичных зас-
тройщиков схема сдачи в арен-
ду квартир будет в новинку,
все-таки не совсем верно. Мно-
гие компании уже давно ввели
практику бронирования для
себя нескольких так называе-
мых инвестиционных квар-
тир в своих жилых комплек-
сах. По оценке директора де-
партамента городской недви-
жимости Vesco Realty Веры Лу-
киной, как правило, москов-
ские девелоперы резервируют
около 30–35% квартир в строя-
щемся доме, часть которых по-
том может быть продана по
рыночной стоимости готовых
предложений, а часть — сохра-
нена для себя. Цель подобной
политики — повышение капи-
тализации компании. По сло-
вам вице-президента корпора-
ции Mirax Group и руководи-
теля компании Mirax Service
Максима Привезенцева, заст-
ройщики получают в свое рас-
поряжение актив, который мо-
жет приносить сразу три вида
дохода — от аренды квартир,
от роста их стоимости и упро-
щение процедуры получения
банковских кредитов.

Если же говорить о guarantee
rent по-московски, то первой
компанией на столичном рын-
ке недвижимости, решившей
заняться сдачей в аренду уже

проданных квартир в своих жи-
лых комплексах, стала группа
«Дон-строй». «В конце прошлого
года нами была создана управ-
ляющая компания 

”
ДС-Риэлти“,

одним из направлений деятель-
ности которой является работа
по аренде квартир,— рассказал
заместитель гендиректора ком-
пании 

”
Дон-строй“ Тимур Бат-

кин.— Прежде всего это кварти-
ры в жилых комплексах компа-
нии, а их насчитывается сегод-
ня более 5 тыс.». Господин Бат-
кин уверен, что для компании
это не только доходный бизнес,
но и возможность предостав-
лять своим клиентам полный
цикл услуг. По его словам, те-
перь клиент «Дон-строя» не
только может купить квартиру,
но и сдать ее в аренду, не обра-
щаясь к услугам сторонних ри-
элтеров. Вслед за «Дон-строем»
услугу по сдаче квартир своих
покупателей планирует пре-
доставлять и корпорация Mirax
Group. «Это направление впол-
не перспективно. Для клиента
решаются проблемы по поиску
арендатора, что, самое главное,
экономит его время»,— говорит
Максим Привезенцев.

Игра на доверие
И все же так как в Москве ры-
нок услуг по управлению жи-
лой недвижимостью частных
инвесторов только начинает
развиваться, правила игры на
нем до конца еще не определе-
ны. Это отмечают не только са-
ми застройщики, но и риэлтер-
ские компании, которые, по
словам Веры Лукиной, лишь
в редких случаях соглашаются
на доверительное управление
на условиях не менее 20% ме-
сячной платы, причем аген-
тствам неинтересны кварти-
ры с арендными ставками ме-
нее $2 тыс. в месяц. Обычно
в комплекс услуг по управле-
нию жильем включаются по-
иск арендаторов, юридичес-
кое сопровождение сделки,
контроль за соблюдением ус-
ловий договора найма.

Впрочем, при очень схожем
предложении по сравнению с
риэлтерским агентством у зас-

тройщика есть и неоспоримое
преимущество. Его услуги инте-
ресны клиенту с точки зрения
максимальной экономии вре-
мени. Покупая квартиру у од-
ной компании в еще строящем-
ся здании, он с ней же заключа-
ет договор доверительного уп-
равления объектом, и недвижи-
мость начинает приносить до-
ход уже сразу после завершения
отделочных работ. Без лишних
хлопот, не вникания в тонкос-
ти процесса, человек, раз уж
он заплатил застройщику не-
малую сумму за саму квартиру,
с большой вероятностью дове-
рит ему и сдать ее в аренду. К то-
му же таким образом он получа-
ет максимальный комплекс ус-
луг в одной компании, что поз-
воляет ему почти единовремен-
но решать все проблемы, свя-
занные с новой квартирой, не
разрываясь между девелопе-
ром и риэлтерским агентством.

Так как подобное предложе-
ние, особенно от застройщика,
для многих все-таки в новин-
ку, дерзкие первопроходцы
вполне успешно могут устанав-
ливать свои расценки в этом
сегменте. К примеру, разовая
комиссия «ДС-Риэлти» состав-
ляет 50% от месячной аренд-
ной платы и взимается либо
с арендатора, либо с арендода-
теля в зависимости от того, кто
обратился за предоставлением
услуги. Одной из дополнитель-
ных услуг компании является
бесплатная оценка квартир.
И, конечно, по словам Тимура
Баткина, «ДС-Риэлти» может
взять на себя и работы по от-
делке квартир для дальнейшей
сдачи в аренду. Вопросы безо-
пасности решаются службой
безопасности компании «Дон-
строй». В корпорации Mirax
Group условия предоставления
услуги по сдаче в аренду нес-
колько иные, а комиссия сос-
тавляет одну месячную ставку
аренды. «Помимо поиска арен-
датора в стоимость услуги вхо-
дит стандартный пакет услуг
жилого комплекса: одно пар-
коместо, охрана,— рассказыва-
ет Максим Привезенцев.— От-
дельно постояльцы платят за

интернет, телефон, электроэ-
нергию, уборку квартиры».

Спорное решение
Несмотря на столь радужные
перспективы развития, не все
разделяют энтузиазм новичков
на рынке квартир в аренду от
застройщика. Многие сетуют
на непопулярность доверитель-
ного управления в России как
такового. Большинство подоб-
ных квартирных инвесторов
уже давно превратились в про-
фессиональных управленцев
приобретенными активами и
отнюдь не хотят делиться дохо-
дами с ушлыми риэлтерами.
К тому же, по мнению замести-
теля гендиректора компании
«Новый город» Натальи Ветлу-
гиной, мешает развитию этой
услуги наличие у собственни-

ков жилья настойчивого жела-
ния контролировать процесс
по сдаче его квартиры в аренду
от начала до конца. «Работает
принцип: 

”
Я хочу знать, кто и

как живет в моей квартире, уж
больно тяжело она мне доста-
лась“»,— делится опытом госпо-
жа Ветлугина. Она уверена, что
если этот бизнес и будет разви-
ваться, то скорее путем созда-
ния доходных домов.

Свою незаинтересованность
в новом предложении многие
девелоперы объясняют также
тем, что в квартирах в их жи-
лых комплексах живут сами по-
купатели и необходимость в ус-
луге по сдаче их квартир в арен-
ду отпадает сама по себе. «Об-
щий процент инвестиционных
квартир в 

”
Авгур Эстейт“ не бо-

лее 15–20%. Главным образом

потому, что они приобретают-
ся для проживания»,— утвер-
ждает гендиректор управляю-
щей компании «Управление по
ремонту и эксплуатации» Ан-
дрей Шаров. Заместитель ген-
директора компании «Новая
площадь» Евгений Фетисов до-
бавляет, что введение такой ус-
луги для клиентов, купивших
квартиру, просто не имеет ни-
какого экономического смысла
— хотя бы из-за того, что хочешь
ты или нет, все равно придется
конкурировать с огромной ар-
мией риэлтерских агентств.
Кроме того, по его мнению, ры-
нок услуг имеет значительно
более низкую доходность, чем
девелоперская деятельность.

Впрочем, некоторые девело-
перы все же не исключают того
факта, что иногда подобная ус-

луга оправданна, особенно ес-
ли клиент, купивший кварти-
рус целью инвестирования
средств, не хочет вкладывать
деньги в ремонт. Кому как не
застройщику проще и быстрее
всего обустроить апартаменты,
разработав для покупателя ин-
дивидуальный дизайн интерье-
ра. После того как квартира го-
това к вселению, девелопер по-
дыскивает арендатора и полу-
чает свою долю от стоимости
аренды, чтобы компенсиро-
вать затраты. «Окупить ремонт
можно в среднем за год-полто-
ра,— рассказывает гендиректор
компании 

”
Пересвет-Реал Эс-

тейт“ Игорь Конюхов.— Пер-
вый год владелец квартиры
платит больший процент ком-
пании, чем последующие».

ТАМАРА МЕЛЬНИКОВА

аренда

Московские девелоперы осваивают профессию рантье. Покупателям квартир в крупных жилых комплексах застройщики теперь предлагают помощь по сдаче их в аренду.
Эта услуга должна стать востребованной у покупателей, рассматривающих квартиру как объект инвестиций.
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В жилых комплексах «Дон-строя» так много квартир, что их приходится не только продавать, но и сдавать в аренду   ФОТО АЛЕКСЕЯ КУДЕНКОКомпания Mirax планирует в скором времени заняться сдачей в аренду квартир своих клиентов   ФОТО НИКОЛАЯ ЦЫГАНОВА


