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Элитный подряд
Основные потребители услу-
ги — вовсе не одинокие состоя-
тельные москвичи, которым
некому поручить кормление
аквариумных рыбок на время
отпуска. Флэт-сервис задумы-
вался как услуга для тех, кто
сдает внаем дорогие квартиры.

На первый взгляд ничего
нового в этой услуге нет. Ри-
элтеры и раньше предлагали
владельцам квартир переда-
вать недвижимость в довери-
тельное управление — и уже
сам риэлтер занимался сдачей
ее в аренду, подбором аренда-
тора и взиманием с него пла-
ты. Однако различие у этих ус-
луг все же есть.

«Надо различать флэт-сер-
вис и доверительное управле-
ние, которое ориентировано
на тех, кто получает доход, сда-
вая квартиру внаем: здесь важ-
ны гарантии сохранности иму-
щества и точность расчетов,—
говорит Светлана Кос, гене-
ральный директор компании

”
АКРУС-сити“.— Флэт-сервис же

не приносит дохода собствен-
нику, напротив, за него необ-
ходимо платить».

Итак, отличие первое.
Если стоимость доверитель-
ного управления, как прави-
ло, «растворена» в арендной
плате за квартиру, то за флэт-
сервис надо платить «живы-
ми» деньгами.

Отличие второе. Довери-
тельное управление действу-
ет лишь в то время, когда квар-
тира сдается внаем, да и мало
кто из риэлтеров содержит
штат персонала, обслуживаю-
щего квартиры. Флэт-сервис
же можно заказать на любой
период. Кроме того, по словам
Светланы Кос, обычный дого-

вор доверительного управле-
ния надо регистрировать и он
налагает ограничения на пра-
ва собственника по распоря-
жению имуществом, поэтому
флэт-сервис — более удобный
для него вариант.

Схожие услуги оказыва-
ют некоторые управляющие
компании. «После того как
дом построен, а жильцы засе-
лились, вопросы обслужива-
ния переходят к управляю-
щей компании,— говорит Ан-
дрей Жинган, представитель
компании Eaton Way.— Если
жилец должен надолго уехать,
он сдает ключи и сообщает о
том, что надо сделать с квар-
тирой в его отсутствие. Эта ус-
луга есть на рынке последние
два-три года».

Но управляющие ком-
пании, как правило, работа-
ют в новых жилых комплек-
сах и редко обслуживают ста-

рые дома, где велико социаль-
ное расслоение жильцов.

Чужие в доме
Хотя за флэт-сервис надо пла-
тить, в компаниях, которые
предоставляют подобные ус-
луги, говорят, что в конечном
счете обслуживание квартиры
обходится дешевле, чем если
перекладывать его на плечи
арендатора. «В ряде случаев
людям выгоднее поручить эту
работу нам, например, у на-
ших партнеров чуть ниже це-
ны при страховании жилья и
наша сервисная служба собе-
рет все необходимые докумен-
ты для возмещения ущерба
при страховом случае»,— ут-
верждает госпожа Кос.

И все же главный аргумент
против флэт-сервиса — юриди-
ческая неясность в определе-
нии ответственности постав-
щика услуги. Не совсем понят-

но, какие гарантии несет ор-
ганизатор сервиса — по типо-
вым договорам он не дает га-
рантий сохранности ценнос-
тей в квартире.

Агентствам, занимающим-
ся флэт-сервисом, портят ры-
нок и крупные риэлтерские
компании — они предлагают
арендаторам дорогих квартир
услуги по подбору исполните-
лей услуг по дому. Например,
страховая компания может ра-
ботать в партнерстве с продав-
цом недвижимости, а услуги
по уборке помещения можно
совместить с уходом за кварти-
рой в отсутствие ее хозяина.
Фактически риэлтеры выпол-
няют функцию агента по про-
даже флэт-сервиса.

Почему компании не хотят
заработать на клиентах боль-
ше? Они считают, что занима-
ются не своим делом. «У нас есть
партнеры, которых мы реко-

мендуем нашим клиентам по
услугам флэт-сервиса,— говорит
Максим Здрадовский, замести-
тель генерального директора
компании Paul’s Yard.— Наша
позиция очень простая — каж-
дый должен заниматься своим
делом, тем, в чем он хорошо раз-
бирается. На этом рынке уже су-
ществуют сильные игроки, и
мы предпочитаем не конкури-
ровать, а сотрудничать с ними».

Возможно, ситуация изме-
нится, когда сами собственни-
ки жилья будут по-другому под-
ходить к организации работы
с недвижимостью. «Пока флэт-
сервис является нишевой ус-
лугой,— говорит Андрей Жин-
ган.— Если в Москве сформи-
руется класс собственников
дорогого жилья, которое регу-
лярно сдавалось бы в аренду,
то флэт-сервис станет такой же
понятной услугой, как страхо-
вание жилья».

ненавязчивый сервис

Флэт-сервис — услуга, относительно недавно появившаяся на московском рынке недвижимости. Ее суть —
профессиональное обслуживание квартиры, своего рода исполнение функций управляющей компании,
только не для всего дома, а для отдельно взятой квартиры. В обслуживание включается буквально все,
что необходимо хозяину,— от полива цветов и влажной уборки до контроля за своевременной оплатой
счетов и проверкой работы ремонтников. О том, что собой представляет данная услуга, пытался разоб-
раться корреспондент «”Ъ“-Дома» Александр Широков.

Органы квартирного
управления

За флэт-сервис, в отличие от доверительного управления, надо платить, 

объясняет генеральный директор компании «АКРУС-сити» Светлана Кос 

ФОТО КИРИЛЛА ПОЧИВАЛОВА

По словам заместителя генерального директора Paul’s Yard

Максима Здрадовского, риэлтеры сами оказывают часть услуг

по флэт-сервису  ФОТО ВАЛЕРИЯ МЕЛЬНИКОВА
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ЭМИЛИ СТИЛ

Когда в результате автодорожной
катастрофы в 1988 году Рон Снар-
скис оказался парализован ниже гру-
ди, лестницы в его мире оказались
200-футовыми скалами, а ковры —
зыбучими песками. «Я вижу то, на что
средний, физически нормальный че-
ловек не обращает внимания,— гово-
рит господин Снарскис.— Трещины
на тротуаре, узкие дверные проходы,
маленькие туалеты».

Этот взгляд, говорит он, помо-
жет ему в его новой работе — он стал
агентом по сделкам с недвижимос-
тью со специализацией на работе с
инвалидами. Особенности работы
Снарскиса и немногих его коллег в
том, чтобы оценить состояние дома
с точки зрения возможности приспо-
собить его к нуждам человека в инва-
лидной коляске.

Однако в районе Тампа-Бэй, штат
Флорида, речь идет не просто о том,
чтобы находить дома с широкими
дверными проемами и подмостками
вместо лестниц. По данным Abilities
of Florida, агентства, которое помога-
ет инвалидам в поиске жилья, в этом
районе самая высокая в стране кон-
центрация жителей-инвалидов. А на
фоне непрекращающегося роста цен
на жилье и так довольно тяжелая за-
дача поиска доступного жилья ста-
новится для инвалидов еще более
сложной. Существуют программы
помощи, однако с ростом цен на
жилье возможности этих программ
уменьшаются.

«Это грозит катастрофой,—
говорит Лори Крейсле, директор по
жилью в Abilities. Это агентство пре-
доставляет консультации и помогает
покупателям найти недорогие креди-
ты. По словам Крейсле, годовой до-
ход большинства инвалидов состав-
ляет $15 660–26 100. Изначально
программа по недвижимости Abilities
была ориентирована на людей, чей
годовой доход составлял половину от
среднего по стране — около $26 100
в год на семью из четырех человек.
Однако высокие ставки по ипотечным
кредитам делают невозможным для
этих людей получение даже недоро-
гих кредитов. Сейчас программа пы-
тается помочь тем, кто зарабатывает
хотя бы $31 000, что убивает надежду
на покупку дома у многих инвалидов.

На рынке недвижимости района
Тампа-Санкт-Петербург средняя цена
за дом на одну семью в июне состав-
ляла $208 700, что на 23% выше, чем
год назад ($169 400).

Риэлтеры, работающие с клиен-
тами-инвалидами, тоже натыкаются
на специфические проблемы. Им
приходится таскать с собой перенос-
ные мостки для инвалидных кресел,
показывать недвижимость по видео
и иметь гибкий график — и все это
помимо поиска вариантов, которые
эти клиенты могли бы себе позво-
лить. «Дом — это самая большая ин-
вестиция для многих людей, а инва-
лиды проводят дома больше време-
ни, чем обычные люди,— говорит
Снарскис.— Им нужная домашняя
атмосфера, которая делала бы их
жизнь проще».

Некоторые чиновники, занима-
ющиеся проблемами жилья, опаса-
ются, что без программ, подобных
Abilities, инвалиды не смогут найти
доступное жилье. По словам Крейсле,
многие инвалиды вынуждены жить в
трудных условиях — они или тратят
80% своего дохода на оплату жилья,
или живут с родственниками и друзь-
ями, или переезжают с места на мес-
то. В худшем случае они становятся
бездомными. «Я не знаю, что будет
с этими людьми; мое сердце болит за
них,— говорит Эллен Лебонер, бро-
кер компании Century, которая специ-
ализируется на работе с инвалидами.

Еще два года назад ситуация
не была столь плоха. 52-летний До-
нальд Беннетт, передвигающийся на
инвалидной коляске, искал дом и с
помощью Abilities встретился с Ле-
бонер. Та помогла ему найти кварти-
ру в кондоминиуме в Санкт-Петер-
бурге, которую он мог позволить се-
бе на $72 800, полученные в качест-
ве компенсации за потерю трудоспо-
собности. В квартире была большая
спальня, душ с удобным входом и
доступ к бассейну. «Как только я ее
увидел, я влюбился в нее,— говорит
Беннетт.— За долгое время это был
самый счастливый момент».

В ряде округов штаты и феде-
ральное правительство выделяют
специальные средства на програм-
мы обеспечения инвалидов жильем.
Однако в период утверждения бюд-
жетов эти программы первыми под-
падают под сокращение. В этом году
они не будут урезаться, однако идет
постоянная борьба за увеличение
средств, говорит Энтони Джонс, за-
меститель директора по развитию
округа Пиннеллас.

«Они делают что могут, но на
рынке творится настоящее сумасше-
ствие,— говорит Крейсле.— Получа-
емых средств недостаточно для ком-
пенсации быстро растущих цен».
Кроме того, инвалидам приходится

нести дополнительные расходы при
покупке жилья. Большинство домов
нуждается в реконструкции, чтобы
удовлетворить их потребностям, го-
ворит Вивиан Прюитт, владелица и
президент компании Pruitt Construc-
tion Inc., специализирующейся на пе-
ределке жилья для доступа инвали-
дов-колясочников.

Вместо лестниц нужны мостки.
Стандартные дверные проемы дол-
жны быть расширены, особенно в
спальнях, ванных комнатах и кухнях.
По оценкам Прюитт, переделка ван-
ной комнаты может стоить от $1200
до $4000, новые двери — от $250 до
$350 за одну, а мостки обойдутся по
меньшей мере в $2500. «Большин-
ство строителей, а также риэлтеров,
не совсем понимают, во что обходит-
ся реконструкция дома, которая сде-
лала бы его доступным для инвали-
дов,— говорит она.— Однако доступ-
ным можно сделать любой дом».

По словам Снарскиса, он никому
не пожелал бы повторить длитель-
ный, дорогостоящий поиск жилья,
который ему пришлось выдержать.
«Это был просто ад,— говорит Снар-
скис.— Я никак не мог найти ничего
подходящего».

Он попробовал себя на рынке
недвижимости со своей женой Ша-
рон, которая работала агентом. Со
степенью MBA и предшествующим
опытом работы контролером в произ-
водственной компании он помогал ей
вести бухгалтерию. «Мы были хоро-
шей командой»,— говорит он. Пара
работала вместе до 1995 года, ког-
да Шарон Снарскис умерла от рака.
«У тебя случилась одна трагедия, ты
вышел из нее кое-как и начинаешь
заново строить свою жизнь. Потом —
бабах! И снова удар и нокаут»,— го-
ворит Снарскис.

В декабре Снарскис поступил
на курс по работе с недвижимостью
в Bob Hogue School of Real Estate. В ию-
не он получил лицензию и вскоре был
нанят компанией Weichert Realtors. Он
предлагает свои услуги желающим ку-
пить недвижимость инвалидам. Снар-
скис не исключает появления новых
препятствий на своем пути.

Одно из них его расписание. Он
не может работать в те часы, что и его
коллеги, из-за утренних упражнений,
которые он должен делать. Но Снар-
скис говорит, что готов к трудностям.
«Ему потребуется больше времени.
Он не сможет передвигаться быст-
ро,— говорит Лебонер.— Но он сде-
лает работу и заслужит уважение со
стороны коллег-риэлтеров».

Перевела ЕЛЕНА БУШИНА

Home, accessible home
Дом, доступный дом
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