
прогнозы
В 2011году в России было 
выдано 580,8 тыс. кредитов 
на сумму 713 млрд рублей. В 
денежном выражении это в 
1,9 раза превышает аналогич-
ный показатель 2010 года, а в 
количественном — в 1,7 раза. 
Таким образом, результат 2011 
года превзошел показатель до-
кризисного максимума в 2008 
году, в котором было выдано 
349,5 тыс. ипотечных креди-
тов. Достичь таких результатов 
позволили минимальные для 
России ставки за всю историю 
ипотечного рынка: средне-
взвешенные ставки по ипо-
течным кредитам составили 
11,9%. Средняя сумма кредита 
возросла на 15–20%.

В Санкт-Петербурге в 2011 
году было выдано 20,923 тыс. 
ипотечных кредитов на сумму 
42 млрд рублей (в 2,5 раза 
больше, чем в 2010 году). Сред-
няя сумма ипотечного кредита 
возросла на 10% и составила 
немногим более 2 млн рублей, 
но сравнима с предыдущими 
годами. Такой относительно 
небольшой размер кредита 
говорит о том, что покупатели 
используют ипотечное креди-
тование для пошагового улуч-
шения жилищных условий, 
либо о том, что ипотечные 
кредиты используются при на-
личии личных накоплений. В 
2008 году наблюдалась другая 
тенденция — большое коли-
чество квартир было куплено 
при первоначальном взносе в 
0–10%, из-за чего средняя сум-
ма кредита составляла более 
2 млн рублей.

Николай Казанский, 
генеральный директор 
«Colliers International Санкт-

Петербург», говорит, что в 
сегменте жилья экономкласса 
доля ипотечных продаж до-
ходит до 50%. 

Анна Корсакова, замести-
тель генерального директора 
АН «Балтрос», подсчитала, что 

сегодня около 60% покупателей 
хотели бы использовать ипоте-
ку. «При этом многие заявляют, 
что им была бы интересна 
ставка до 10 процентов, тогда 
как уже сегодня ставки состав-
ляют от 11 до 13 процентов, а к 

весне прогнозируется их рост 
еще на 1–2 процента», — сетует 
она. Впрочем, она отмечает, 
что некоторые застройщики 
договариваются с банками о 
пролонгации условий 2011 
года на текущий год. «Таким 

образом, крупные, стабильные 
застройщики имеют возмож-
ность предложить клиентам 
максимально интересные усло-
вия приобретения квартир в 
своих объектах», — отмечает 
она. Беслан Берсиров, замести-

тель генерального директора 
ЗАО «Строительный трест», 
говорит, что на сегодняшний 
день около 40% квартир в ком-
пании «Строительный трест» 
приобретаются с помощью 
ипотечного кредитования.

Структура рынка 
неизменна
Структура рынка ипотечного 
кредитования остается почти 
неизменной. По данным Рос-
стата, на рынок российской 
ипотеки вышли 50 новых 
игроков в 2011 году. В настоя-
щее время 638 банков в России 
предлагают ипотеку. Несмотря 
на огромное количество орга-
низаций на ипотечном рынке, 
доля государственных банков 
— Сбербанка, ВТБ24, Газпром-
банка, Россельхозбанка, Банка 
Москвы — составляет 68%. Для 
возможности выдачи ипотеч-
ных кредитов нужны длинные 
и дешевые деньги, которые 
есть только у государствен-
ных банков. В свою очередь, 
огромные доли Сбербанка 
и ВТБ24 также объясняются 
тем, что на эти банки при-
ходится основной объем как 
государственных вкладов, 
так и вкладов от населения, 
которые являются основным 
ресурсом, использующимся 
для ипотечного кредитования. 
Для того чтобы конкурировать 
с государственными банками, 
коммерческим банкам прихо-
дится внимательнее относить-
ся к заемщикам.

Банки заинтересованы 
в клиентах с высоким и 
стабильным заработком, с 
высшим образованием и 
хорошими перспективами 
карьерного роста. В 2008 году 
портрет клиента, пользующе-
гося ипотечным кредитом, 
выглядел так: молодые люди в 
возрасте 25–27 лет, три четвер-
ти которых имеют закончен-
ное высшее образование, 72% 
владели личным автотран-
спортным средством.

(Окончание на стр. 14)
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Ипотечный оптимизм

Аналитики говорят — даже если до России докатится вторая волна экономического кризиса, в области ипотечного кредитования повторения си-
туации четырехлетней давности ожидать не стоит. Банки не будут сворачивать ипотечные программы хотя бы потому, что сегодня их зависимость 
от финансов зарубежных банков стала значительно меньшей. Объемы кредитования, по осторожным прогнозам, продолжат расти.

Несмотря на тревожные настроения, банкиры констатируют, что с притоком вкладов населения ситуация складывается благоприятная. А значит, ресурсы для жилищного кредитования имеются

дом Генеральный партнер выпуска
ООО «Главстрой-СПб»
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прогнозы
(Окончание. Начало на стр. 13)
В основном это были менед-

жеры среднего звена (31%), 
квалифицированные специа-
листы (37%), топ-менеджеры и 
бизнесмены (20%).

В 2011 году в Петербурге 
типичным клиентом является 
мужчина 30 лет, с высшим 
образованием, подтвержден-
ным официально доходом, 
работающий в сфере торговли 
(32%), образования (18%), либо 
медицины (14%), созаемщи-
ком которого является жена. 
Как правило, у них есть ребе-
нок, а доход составляет 80 тыс. 
рублей в месяц. Предметом 
покупки является двухкомнат-
ная квартира, для этого моло-
дая семья использует 2,2 млн 
рублей кредита со сроком 
возврата 15–20 лет.

Для сравнения: в Москве 
в 2011 году большинство 
заемщиков — 26–35-летние 
мужчины (60%), чаще всего яв-
ляющиеся IT-специалистами 
или менеджерами среднего 
звена, со средним доходом 
90 тыс. рублей (в Подмосковье 
— 60 тыс. рублей).

Сжатая пружина
В 2011 году рынок ипотечного 
кредитования не только до-
стиг, но и превзошел объемы 
кредитов, выданных в докри-
зисный период. Рост ипотеч-
ного кредитования в 2011 
году связан с реализацией 
отложенного спроса, накопив-
шегося за время кризисного 
периода, а также за время 
существенного роста цен на 
недвижимость. 

Отложенный спрос был 
реализован в 2011 году, а не 
раньше, по ряду причин. Во-
первых, после активной фазы 
кризиса покупатели долго 
присматривались к рынку в 
ожидании дальнейшего паде-
ния цен. Во-вторых, во второй 
половине 2011 года многих 
подтолкнула к покупке неста-
бильная ситуация на финан-
совых рынках (в основном в 
Европе), а также неопределен-
ность, связанная с политиче-
скими событиями в России. 
В-третьих, свою роль сыграли 
и минимальные ставки за всю 
историю рынка ипотеки в 
России, а также активные ре-
кламные компании и акции 
банков и застройщиков. 

В первом квартале 2011 
года средняя сумма кредита 
составляла 2,1 млн рублей 
против 1,6 млн рублей в 2010 
году, средняя ставка по рубле-
вому кредиту —13% годовых, 
то есть на 1,5 процентных 
пункта ниже, чем в 2010 году. 
По сравнению с началом 2011 
года средние реальные ставки 
по кредитам на покупку 
недвижимости выросли на 
1,5–2% к концу 2011года. Тем 
не менее интенсивный рост 
ставок в сентябре 2011 года 
не повлиял на количество вы-
даваемых кредитов.

Специалисты Сбербанка 
говорят, что в 2011 году коли-
чество заемщиков, участни-
ков долевого строительства, 
существенно выросло. Если 
в 2010 году кредиты на цели 
приобретения жилья в ново-
стройках составляли 12% от 
общего числа, то в 2011 году 
эта доля увеличилась до 21%. 
Этому способствовали акцион-
ные предложения Сбербанка, 
нацеленные на этот сегмент, в 
первую очередь программа «В 
десятку!». По условиям этой ак-
ции заем выдавался на десять 

лет под 10% годовых на приоб-
ретение жилья, строящегося 
или построенного с участием 
кредитных средств банка.

Без единства
«Всемирный банк прогнозиру-
ет, что вторая волна мирово-
го экономического кризиса 
продлится дольше первой. 
И хотя многие эксперты не 
сходятся во мнении по этому 
вопросу, в любом случае эко-
номическая ситуация в мире, 
а также и в России далеко не 
идеальна. Ожидается увели-
чение стоимости денег в 2012 
году и как следствие — повы-
шение ставок по кредитам. 
Тем не менее в зависимости от 
того, насколько вырастут став-
ки, может продолжиться рост 
количества выданных креди-
тов. Средневзвешенная ставка 
по ипотечным кредитам 
составит 11,8–12,1 процента, 
по кредитам в иностранной 
валюте — 9–10 процентов. 
Также возможно повышение 
ставок по кредитам из-за 
определенных изменений в 
законе об ипотеке, касающих-
ся обращения взыскания на 
жилье. Так, если банк обра-
щает взыскание на квартиру 
заемщика и реализует ее 
на рынке, то заемщик ему 
больше ничего не должен, 
даже если сумма, получен-
ная банком после продажи 
квартиры, не покрывает всего 
долга. Также не стоит ожидать 
повторения ситуации 2008 
года, когда с началом кризиса 
банки массово закрывали 
свои ипотечные программы 
из-за прекращения внешних 
источников фондирования. 
С того времени зависимость 
сектора от иностранного 
капитала снизилась.

В целом в 2012 году при 
развитии экономики, по базо-
вому сценарию Минэконом-
развития России, а также при 
отсутствии сильных экзоген-
ных и эндогенных шоков мо-
жет быть выдано 550–680 тыс. 
ипотечных кредитов на сумму 
800 млрд — 1 трлн рублей», 
— говорит Наталия Киреева, 
старший аналитик Maris в 
ассоциации с CBRE.

Олег Артамонов, директор 
филиала ЗАО «Желдорипотека» 
в Санкт-Петербурге, говорит: 
«Если делать краткосроч-
ный прогноз на 2012 год, то 
ситуация будет напряженной. 
Стоит ожидать повышения 
ставок, которое летом может 
привести к снижению темпов 
и объемов ипотечного креди-
тования. Значительного повы-
шения ставок не произойдет 
— скорее всего, корректиров-
ка будет в пределах 1,5–2 про-
центов». При этом господин 
Артамонов полон оптимизма 
относительно будущего: «Если 
говорить о долгосрочном про-
гнозе на ближайшие 2–3 года, 
то ставки по ипотеке могут по-
низиться до 6–7 процентов».

Директор по маркетин-
гу «ЮИТ Санкт-Петербург» 
Екатерина Гуртовая также 
верит, что объемы ипотечного 
кредитования будут расти: 
«Несмотря на произошедшие 
корректировки ипотечных 
программ у ряда банков, в 
целом это не сказывается на 
продажах. Необходимо учи-
тывать имеющуюся у рынка 
инерцию. Сейчас продолжают 
расти цены и на вторичке, 
и на первичке — рынок не 
только не стал падать, но и 
не встал в связи с частичным 
изменением условий по ипо-
теке. Появившиеся сейчас по-

вышенные ставки все равно 
более интересны, чем были 
до кризиса 2008–2009 годов, 
либо такие же. Кардинально 
ничего не изменилось — про-
сто условия стали не столь 
сказочными, какими были в 
середине 2011 года, когда ни-
кто не ожидал от банков таких 
привлекательных предложе-
ний. Поэтому клиенты пока 
достаточно спокойно реаги-
руют на происходящее. Таким 
образом, хотя банки ухудшают 
условия ипотеки, пока это не 
влияет на решения клиентов 
о покупке — они лишь видят, 
что цены стабильно прирас-
тают и нужно не затягивать с 
приобретением жилья. Играет 
роль также инерция рынка и 
наблюдающийся на нем рост». 

Александр Коваленко, 
заместитель генерального 
директора «НДВ СПб» (филиал 
«НДВ-Недвижимость»), тем 
не менее, говорит: «Период 
минимальных процентных 
ставок на рынке ипотеки под-
ходит к концу. Банки, актив-
ные в сегменте ипотечного 
кредитования, уже подняли 
процентные ставки в среднем 
на один процент. Однако 
не стоит переоценивать эту 
тенденцию. Пока повыше-
ние ставок не сможет стать 
тормозом развития ипотеки. 
Для большинства заемщиков 
основным препятствием явля-
ется размер первоначального 
взноса — а он пока остается на 
уровне середины 2011 года. 
По нашим прогнозам, в 2012 
году мы будем наблюдать даль-
нейший рост объемов выдачи 
ипотеки, хотя, возможно, и не 
такими темпами, как в про-
шлом году».

Заместитель генерального 
директора консалтингового 
центра «Петербургская не-
движимость» Ольга Трошева 
отмечает: «Несмотря на 
существующие предпосылки 
к изменениям ситуации с 
ипотекой, крупные банки пла-
нируют увеличение объемов 
выдачи ипотечных кредитов 
в 2012 году. Необходимость 
выполнения поставленных 
планов определенно будет сти-
мулировать банки на создание 
программ, соответствующих 
ожиданиям потенциальных 
покупателей».

Банкиры сдержанны
Банкиры более сдержанны 
в своих прогнозах. Виктор 
Питернов, управляющий 
филиалом Номос-банка в 
Санкт-Петербурге, считает, что 
повторить результаты 2011 
года ипотечному рынку в 2012 
году будет сложно.

То же самое говорят и в 
Сбербанке: «Учитывая, что в 
прошлом году рынок ипотеки 
рос рекордными темпами, 
ожидать такого же бурного 
роста в 2012 году, возможно, 
не стоит». 

Впрочем, и о падении объ-
емов кредитования банкиры 

не говорят. Александр Коныш-
ков, директор регионального 
центра «Северо-Западный» 
ЗАО «Райффайзенбанк», со-
общил: «В 2012 году мы не 
ожидаем сокращения объемов 
бизнеса по ипотеке. Если гово-
рить о рыночной тенденции 
в целом, то весьма вероятен 
рост конкуренции среди 
банков за хорошего заемщика 
и возможны корректировки 
кредитных политик в сторону 
большего ужесточения требо-
ваний к заемщикам».

«Если ставки будут расти, 
то возможна коррекция цены 
недвижимости — увеличение 
предложения при отсутствии 
полноценного спроса может 
скорректировать цену пред-
ложения в сторону пониже-
ния, как это было в прошлый 
раз. Значит, самое время 
покупать — лучше купить 
подешевевшую квартиру с 
подорожавшим кредитом, чем 
ждать пока снизятся ставки, 
но вырастут цены. В конце 
концов, инструмент рефинан-
сирования никто не отменял 
— всегда можно будет полу-
чить меньший процент при 
благоприятном рынке», — рас-
суждает господин Конышков.

Станислав Дужинский, ана-
литик банка «Хоум Кредит», 
указывает также на то, что 
пока с притоком финансов в 
банки ситуация обстоит благо-
получно: «По оценке Росстата, 
потребительская инфляция 
по состоянию на 27 февраля в 
годовом выражении обновила 
свой исторический минимум 
и составила всего 3,8 процен-
та (в конце января — 4,2 про-
цента). Это значение индекса 
потребительских цен пред-
варительно можно рассматри-
вать как итог февраля, однако 
возможна некоторая его кор-
ректировка в связи с расчетом 
индекса за месяц по более 
полному кругу товаров и услуг. 
Настолько низкая инфляция 
в основном обусловлена пере-
носом на второе полугодие 
индексации регулируемых 
тарифов на товары и услуги 
субъектов естественных моно-
полий, вносивших основной 
вклад как в рост стоимости 
услуг ЖКХ, так и в совокуп-
ную инфляцию начала года. 
Предположительно, низкий 
уровень инфляции сохранит-
ся до конца первого полуго-
дия 2012 года. Благоприятная 
ситуация на рынке труда (по 
оценке Минэкономразвития 
России, уровень безработицы, 
с исключением сезонности, в 
январе составил 5,9 процента 
против 6 процентов в декабре) 
в сочетании с низкой инфля-
цией и высокими ставками по 
вкладам позволяют предпола-
гать в краткосрочной перспек-
тиве рост сберегательных на-
строений россиян и усиление 
притока в банковские вклады 
средств домашних хозяйств».

ВАЛЕРИЙ ГРИБАНОВ, 

ОЛЕГ ПРИВАЛОВ

Доля рынка по количеству выданных кредитов в 2011 году

Источник: «Первое ипотечное агентство»

Ипотечный оптимизмЭнергоэффективность 
как экзотика
У строителей нет стимула внедрять передовые технологии

«зеленое» строительство
Проблемы экономии энергоре-
сурсов пока находятся больше в 
теоретической плоскости — за-
интересованности в применении 
энергоэффективных техноло-
гиях строительства у девелопе-
ров нет. Внедрение подобных 
систем выгодно лишь тем, кто 
будет эксплуатировать здание: 
за счет этого можно сэкономить 
на плате монополистам. Но в 
жилищном строительстве деве-
лопер редко остается собствен-
ником возводимой недвижимо-
сти, а потому прямого стимула 
внедрять энергоэффективные 
технологии у него нет.

Вопрос «зеленого» строи-
тельства скорее заботит 
собственников помещений, чем 
арендаторов. Но и тут есть свои 
подводные камни. Новинки 
в этой области появляются 
регулярно, но они пользуются 
спросом только у крупных 
девелоперов, которые вклады-
вают деньги в строительство 
коммерческой недвижимости, 
а потом сами же занимаются 
ее эксплуатацией. «Приме-
нение энергоэффективных 
технологий — удовольствие 
не из дешевых. Все затраты за 
счет экономии теплоэнергии 
девелопер способен окупить в 
течение двух-трех лет. Что каса-
ется жилья, то здесь до сих пор 
большинство зданий строится 
по нормам и правилам старого 
образца. То, что декларируется 
строительными компаниями, 
как таковыми энергоэффек-
тивными технологиями не 
назовешь. Это является лишь не-
значительным улучшением су-
ществующих вариантов. Между 
тем минимизация теплопотерь 
за счет воздухонепроницаемо-
сти, качественной теплоизо-
ляции и эффективной системы 
вентиляции в итоге может со-
кратить издержки в несколько 
раз. Например, в Европе потери 
тепла в помещении в два раза 
меньше, чем в России», — рас-
сказал Дмитрий Михайлов, 
заместитель начальника управ-
ления — руководитель группы 
сопровождения проектов ИСУ 
ЗАО «БФА-Девелопмент».

В вопросе внедрения энер-
госберегающих технологий 
фактически есть два возмож-
ных заинтересованных лица: 
застройщик и тот, кто непосред-
ственно эксплуатирует объект.

Александр Бобков, исполни-
тельный директор ОДЦ «Охта», 
считает, что для застройщика 
стимулы к внедрению иннова-
ций сегодня неочевидны. «На 
рынке спроса на энергоэффек-
тивные технологии нет, а, следо-
вательно, нет и заинтересован-
ности в это вкладываться. То 
есть экономические механизмы 
в наших реалиях пока никак 
не стимулируют застройщиков 
нагружать объекты дополни-
тельной функцией», — говорит 
он. Господин Бобков считает, 
что энергосберегающие техно-
логии могут быть востребованы 
только на уровне эксплуатации. 
«Но и в этом направлении нам 
только предстоит формировать 
новые подходы, задавать новые 
стандарты, которые уже давно и 
успешно применяются во всем 
мире. Мы понимаем, что при 
нынешних способах ценообра-

зования стоимость практиче-
ски всех ресурсов будет только 
расти. И новые технологии 
стоят того, чтобы о них всерьез 
задуматься, так как они могут 
снизить энергопотребление 
в разы. Если говорить о том, с 
чего следует начинать, то в пер-
вую очередь это уход от оплаты 
фактически непотребленных 
ресурсов: установка счетчи-
ков, учитывающих не только 
количество, но и качество 
поставляемых услуг. Например, 
при потреблении горячей воды 
странно платить за объем», — 
рассуждает господин Бобков.

Серьезную экономию в 
климате Северо-Западного 
региона могут дать технологии, 
направленные на сбережение 
тепла, так как тепловая энергия 
еще и самая дорогая. Необходи-
мо на этапах проектирования 
и строительства применять 
технологии, уменьшающие 
теплопроводность (теплоизо-
ляция стен, герметичные окна, 
шлюзы и тамбуры). 

«К сожалению, пока нет 
успехов в оптимизации по-
требления электроэнергии. 
Но уделять внимание этим 
технологиям тоже нужно. По-
требление происходит неравно-
мерно в течение суток, и чтобы 
стимулировать внедрение 
энергоэффективных решений, 
необходимо, чтобы разница 
в дневных и ночных тарифах 
была больше. В нашем проекте 

”
Лахта-центр“ возможность эко-

номить на разнице в суточных 
тарифах будет использовать-
ся. Планируется создать так 
называемые 

”
холодохранили-

ща“, где в ночные часы будет 
накапливаться холод, который 
днем будет применяться для 
кондиционирования воздуха 
в перегреваемых помещениях. 
Нам это, безусловно, выгодно, 
так как строим мы для себя и 
заинтересованы в сокращении 
затрат на все виды ресурсов», — 
поведал господин Бобков.

Дмитрий Падалко, руково-
дитель направления «Энергоэф-
фективность» компании «Р.В.С.», 
говорит что лучшая «техноло-
гия» энергосбережения — это 

личная заинтересованность 
потребителей в энергоэффек-
тивности, нужно только создать 
условия для этого. «Корректный 
и удобный индивидуальный 
учет энергоресурсов обеспечи-
вает значительную экономию в 
каждом домохозяйстве. Мы уже 
научились измерять количество 
потребленной электроэнергии 
и воды, хотя удобным этот учет 
все же не назовешь: мы вынуж-
дены вести личные журналы 
и анализировать показатели, 
без чего однозначная оценка 
энергопотребления и его эффек-
тивности вряд ли возможна. Что 
же касается тепловой энергии, 
то, хотя доля платежей за тепло 
является наибольшей, в 99 про-
центах случаев отсутствует 
техническая возможность инди-
видуального учета ее потребле-
ния в жилых домах. Для этого в 
каждой квартире необходимо 
использовать двухтрубную схе-
му отопления с горизонтальной 
разводкой. Такая схема позволя-
ет регулировать потребление те-
пловой энергии, сокращать его 
в зависимости от потребности 
и видеть результат на приборе 
учета. Ведь снижение температу-
ры внутри помещения даже на 
1°С сокращает потребление теп-
ла на 4–5 процентов», — говорит 
господин Падалко. Он отмечает, 
что количество приборов учета 
растет, ручное снятие и об-
работка показаний становятся 
крайне неэффективны, поэтому 
внедрение автоматизирован-
ных систем учета энергоресур-
сов решает проблему сбора, на-
числения платы и доступности 
данных приборов учета.

Лев Марголин, директор 
по строительству Mirland 
Development Plc, считает, что к 
наиболее эффективным энер-
госберегающим технологиям 
в российских условиях можно 
отнести конструктив здания 
(фасад, оконные проемы, кры-
ши), реализацию мероприятий 
по энергосбережению, таких, 
например, как рекуперация 
тепла, установка фотоэлементов 
и датчиков движения, а также 
энергосберегающее оборудо-
вание (например, лифтовое и 

вентиляционное оборудова-
ние). «Некоторые технологии 
на сегодняшний день уже 
вошли в список обязательных 
критериев при выборе кварти-
ры. С другими технологиями 
потребитель только начинает 
знакомиться, однако опыт ино-
странных девелоперов демон-
стрирует: за энергоэффектив-
ными технологиями будущее. 
Вместе с ростом благосостояния 
населения увеличивается и 
внимание к подобным деталям. 
Себестоимость энергоэффектив-
ного проекта несколько выше 
стоимости обычного дома, од-
нако такие проекты, как пока-
зывает практика, находят своих 
покупателей, если застройщик 
намеренно не завышает цену 
объекта», — рассуждает госпо-
дин Марголин.

Генеральный директор 
управляющей компании 
группы «УНИСТО Петросталь» 
Арсений Васильев согласен с 
тем, что наиболее распростра-
ненными сегодня являются 
технологии, связанные с инди-
видуальным учетом потребляе-
мых энергоресурсов, то есть 
стимулирование каждого из 
собственников к заботе о сни-
жении энергопотребления.

«Но серьезное развитие 
энергосберегающих техно-
логий возможно только при 
тотальном пересмотре работы 
с монополистами. Например, 
построить газогенерирующую 
электростанцию можно за не-
сколько месяцев, а согласовать 
ее адекватное использование 
невозможно и за несколько 
лет, — сокрушается девелопер. 
— Применение любого мате-
риала или технологии, имею-
щих повышенные свойства к 
энергосбережению, необходи-
мо доказывать и отстаивать с 
такими усилиями и затратами 
такого количества времени, 
что проще вообще отказаться от 
их применения. Это серьезная 
проблема, тем более что бизнес 
уже готов для внедрения новых 
стандартов энергоэффектив-
ности, а регулирование опять 
отстает».

РОМАН РУСАКОВ

Энергоэффективные технологии в жилищном строительстве применяются сегодня наиболее полно в индивиду-
альных проектах
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Без каникул
Рынок недвижимости работал без январского затишья

спрос
Опасения, связанные с полити-
ческими рисками внутри стра-
ны и нестабильной финансово-
экономической ситуацией в 
Европе, способствовали тому, 
что в начале года на рынке 
недвижимости не было тради-
ционного затишья. Активные 
продажи стартовали сразу 
после новогодних праздников. 
Повышенный спрос способ-
ствует росту цен на недвижи-
мость. Некоторые аналитики, 
впрочем, говорят, что рост был 
ожидаем и ничего необычного 
в нем нет.

В феврале показатели 
спроса вышли на уровень 
ноября-декабря 2011 года. И 
спрос остается очень актив-
ным. Александр Коваленко, 
заместитель генерального 
директора «НДВ СПб» (фи-
лиал «НДВ-Недвижимость»), 
рассказал: «Этот год начался 
несколько нехарактерно: по 
итогам января продажи ново-
строек, реализуемых 

”
НДВ 

СПб“, выросли на 17 процен-
тов по сравнению с декабрем, 
тогда как обычно наблюдает-
ся снижение на 20 процентов. 
Это произошло впервые в 
нашей практике. В феврале 
объемы пока сопоставимы с 
февралем 2011 года. В целом 
рынок строящегося жилья 
Петербурга вернется в этом 
году к показателям докризис-
ного периода и по цене, и по 
объемам продаж, а по количе-
ству и качеству заявленных 
проектов он уже превосходит 
2008 год. Последние 16 меся-
цев жилье дорожает пример-
но на один процент в месяц, и 
пока причин для смены этой 
тенденции нет».

Нетерпеливые 
покупатели
Наталья Луговская, вице-
президент по продажам 
компании «Петербургская 
недвижимость», отмечает, что 
некоторые клиенты даже не 
дожидались конца новогод-
них каникул: «Несмотря на 
длительные новогодние кани-

кулы, уже с 4 января покупа-
тели активизировались — мы 
регистрировали множество 
звонков и визитов в офис. 
За последние три месяца 
цены определенно выросли. 
Так, например, еще в начале 
декабря можно было найти 
однокомнатную квартиру в го-
роде за 2,4 млн, а сегодня это 
уже скорее 2,8 млн. Отмечу 
также, что три месяца назад 
средняя цена сделки составля-
ла 75–76 тыс. руб. за кв. м. На 
текущий момент этот показа-
тель уже больше 80 тыс.».
Елена Валуева, директор 
по маркетингу Mirland 
Development Corp, говорит, 
что с начала года средняя 
цена квадратного метра по 
городу выросла на 3%. 

Владимир Спарак, за-
меститель генерального 
директора АН АРИН, при 
этом отмечает, что в начале 

года несколько изменилось 
отношение покупателей — 
спрос стал менее предметным 
и менее конструктивным. 
При этом господин Спарак 
отмечает, что сегодня часто 
при просмотрах возникают 
аукционы и квартиры про-
даются с превышением цены. 
«В сегменте дешевого жилья 
сейчас нередко встречаются 
ситуации, когда в рекламу 
объект идет по одной цене, а 
на просмотре продавец объяв-
ляет о повышении стоимости 
примерно на 50 тыс. руб.», — 
говорит он.

Александр Конышков, ди-
ректор регионального центра 
«Северо-Западный» ЗАО «Райф-
файзенбанк», также говорит 
об активизации спроса на 
жилье с начала года. Клиенты, 
получившие одобрение на 
ипотечные кредиты, активно 
ищут объекты недвижимости, 

однако рост цен на жилье про-
должается, что периодически 
приводит к срыву сделок с 
альтернативными объектами 
по причине коррекции их 
цен продавцами. В настоящее 
время наибольшим спросом 
пользуются однокомнат-
ные квартиры стоимостью 
3,5–4 млн рублей в хорошем 
состоянии.

Тамара Попова, руково-
дитель отдела исследований 
рынка недвижимости Knight 
Frank St. Petersburg, рассужда-
ет о причинах столь активно-
го спроса на жилье: «Полагаю, 
здесь имеет место комплекс 
причин — это и предвы-
борный ажиотаж, и общая 
нестабильность экономики, в 
том числе снижение надеж-
ности фондовых операций. 
Помимо этого, появился 
локальный двигатель продаж 
в некоторых сегментах — это 

переезд структур 
”
Газпрома“ в 

Петербург».
Анна Корсакова, замести-

тель генерального директора 
АН «Балтрос», говорит: «За-
тишья мы практически не 
заметили. Продажи активно 
стартовали сразу после ново-
годних праздников. На мой 
взгляд, покупательский бум 
на рынке недвижимости 
— это результат желания со-
хранить имеющиеся средства. 
Отсутствие понимания пер-
спектив на 2012 год подтол-
кнуло людей к приобретению 
понятных вещей с прозрачны-
ми перспективами».

Растет спрос 
на «двушки» и «трешки»
Олег Артамонов, директор фи-
лиала ЗАО «Желдорипотека» в 
Санкт-Петербурге, из новых 
тенденций также отмечает 
тенденцию к увеличению пло-

щади приобретаемых квар-
тир. «Увеличился процент по-
купок двух- и трехкомнатных 
квартир большего метража. В 
четвертом квартале 2011 года 
и в начале 2012 года увеличи-
лась доля покупателей двух- и 
трехкомнатных квартир, что 
пока поддерживается готов-
ностью банков кредитовать 
первичный рынок. А продажи 
квартир-студий и вовсе бьют 
все рекорды», — говорит он. 

Директор по маркетингу и 
продажам ООО «КВС» Наталья 
Агрэ подтверждает эту тен-
денцию на примере одного 
из объектов компании: «Если 
на начальной стадии строи-
тельства были востребованы 
однокомнатные квартиры и 
небольшие двухкомнатные 
(метражом до 37 кв. м), то 
сейчас активно раскупаются 
двухкомнатные квартиры 
площадью около 65 кв. м и 
трехкомнатные квартиры 
площадью около 80 кв. м». 

Марк Лернер, генеральный 
директор компании «Петро-
поль», также говорит о росте 
спроса на двух- и трехкомнат-
ные квартиры.

Виталий Виноградов, ди-
ректор по маркетингу и про-
дажам строительной компа-
нии «Лидер Групп», впрочем, 
в отличие от коллег, ничего 
необычного в росте спроса 
не видит: «С первых рабочих 
дней сразу после новогодних 
праздников спрос на квар-
тиры был на самом высоком 
уровне. Это обычная ситуация 
для января, в прошлом году 
было абсолютно так же. За 
последнюю неделю января 
у нас в день в среднем было 
по 25 сделок. Это именно тот 
показатель, на который мы и 
рассчитывали, планируя про-
дажи. В феврале активность 
покупателей несколько умень-
шилась, что свойственно для 
февраля в целом. Но продажи 
идут в обычном штатном 
режиме, без скачков».

Он подтверждает, что цены 
на квартиры растут. «Это про-
гнозировали и в прошлом году. 
В настоящий момент спрос 

есть на все сегменты рынка: и 
на малогабаритные квартиры, 
и на квартиры большой пло-
щади. Говорить, что какие-то 
квартиры более востребованы, 
какие-то менее, неправильно. 
Сейчас есть покупатель и на 
эконом-, и на комфорт-класс», 
— резюмирует эксперт.

Докризисных показате-
лей не достигнуть
Текущий год обещает продол-
жить тенденцию восстанов-
ления рынка недвижимости, 
однако докризисных показа-
телей, по прогнозам АРИН, до-
стигнет лишь средневзвешен-
ная цена квадратного метра 
на первичном рынке. Объем 
продаж составит около 2,4 млн 
кв. м, что пока не дотягивает 
до пикового 2008 года. 

«Средневзвешенная стои-
мость квартир на первичном 
рынке в 2011 году выросла 
по сравнению с предыдущим 
периодом, однако все еще не 
достигла докризисных показа-
телей, — рассказывает Оксана 
Малеева, руководитель отдела 
аналитических исследований 
АРИН. — По итогам 2012 года 
ожидается рост цен примерно 
на 10 процентов». 

Наибольший рост стоимо-
сти показал сегмент элит-
ного жилья, что связано со 
значительным сокращением 
объема предложения. В 2011 
году вырос спрос на жилье 
высокого класса, в то время 
как в последние годы проекты 
такой категории практиче-
ски не выходили на рынок 
— покупатели и застройщики 
отдавали предпочтение бюд-
жетному жилью.

Объемы ввода также растут. 
В 2010 году было введено по-
рядка 2,65 млн кв. м, в 2011-м 
— 2,7 млн кв. м. По прогнозам 
АРИН, в 2012 году будет введе-
но около 2,8 млн кв. м. Объем 
продаж в 2011 году составил 
2,27 млн кв. м, что больше, 
чем в предыдущем году, но 
меньше, чем в докризисный 
период. 

«Объем startup-проектов 
растет гораздо большими 

темпами», — отмечает госпо-
жа Малеева. В течение 2011 
года в продаже появилось 
77 новых проектов, площадью 
около 2,26 млн кв. м, что на 
63% больше, чем в 2010 году. 
2012 год обещает увеличить 
показатели до 2,5 млн кв. м.

2011 год показал суще-
ственный рост объема 
ипотечного кредитования. В 
частности, в течение прошло-
го года было выдано кредитов 
на сумму 41,8 млрд руб., в то 
время как в 2010 году — толь-
ко 14,59 млрд руб. Это было 
связано со снижением ставок 
и упрощением условий вы-
дачи кредита. Тем не менее в 
четвертом квартале, на фоне 
нестабильной экономической 
ситуации в стране, большин-
ство банков подняли ставки, 
стали закрывать различные 
скидочные акции. Это отраз-
ится на объемах выданных 
кредитов в 2012 году. 

Николай Казанский, ди-
ректор «Colliers International 
Санкт-Петербург», говорит, 
что основная тенденция 2011 
года — выход проектов ком-
плексного освоения терри-
торий — продолжит свое раз-
витие в 2012 году. «На рынок 
будет поступать в продажу 
много ликвидной жилой не-
движимости — малогабарит-
ные одно- и двухкомнатные 
квартиры в объектах классов 
эконом и комфорт», — считает 
господин Казанский.

Директор по маркетингу 
«ЮИТ Санкт-Петербург» Ека-
терина Гуртовая считает, что 
существенных изменений в 
предпочтениях клиентов ожи-
дать не следует. «Традиционно 
наиболее востребованными 
являются однокомнатные 
квартиры и студии. Причем 
такая ситуация характерна не 
только для России: в Лондоне, 
например, самое востребо-
ванное предложение — это 
квартиры площадью 40–50 
кв. м. Не думаю, что на рос-
сийском рынке в ближайшее 
десятилетие мы увидим иную 
картину», — отмечает она. 

ОЛЕГ ПРИВАЛОВ

Некоторые девелоперы говорят, что ничего нового в январской активности горожан нет. В прошлом году ситуация была такой же
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«Мы хотим повысить градус 
конкуренции на рынке»

Кризисный стабилизатор
Доходные дома в критических ситуациях демонстрируют хорошую финансовую устойчивость

новые сегменты

интервью
Компания «Главстрой-СПб» 
появилась на рынке Петербур-
га несколько лет назад и уже 
вошла в число крупнейших 
городских застройщиков. 
О ключевых проектах компа- 
нии, стратегии продвижения и 
положении на рынке недвижи-
мости Петербурга коррес- 
понденту «Ъ-Дом» АЛЕНЕ 
ШЕРЕМЕТЬЕВОЙ рассказал 
МИХАИЛ БУЗУЛУЦКИЙ, дирек-
тор по маркетингу и продажам 
ООО «Главстрой-СПб».

— Классификация рынка 
жилья сегодня довольно 
размыта. Для чего, на ваш 
взгляд, она вообще нужна 
рынку?
— На мой взгляд, классифи-
кация жилья необходима 
только для анализа, потому 
что в течение нескольких 
лет изучая потребителей, 
мы выяснили, что предпо-
чтения у всех разнообразные. 
Я бы не стал утверждать, что 
нашему рынку эта классифи-
кация вообще необходима. 
Застройщики, которые про-
дают свой продукт, не хотят 
иметь каких-либо ограниче-
ний. Некоторые, к примеру, 
стремятся выдать не всегда 
удачный продукт за нечто 
более качественное. Так что 
классификация — это, я бы 
сказал, от лукавого. На рынке 
есть такое понятие, как жилье 
экономкласса, но границы 
его весьма размыты. В целом 
он определяется неким диа-
пазоном цен: как правило, это 
многоквартирные многоэтаж-
ные дома в определенных 
районах города. Есть некий 
комфорт- и бизнес-класс, ко-
торый имеет более высокую 
стоимость и территориально 
тяготеет к центру города. Есть 
премиум-сегмент с высокими 
ценовыми характеристиками.

— В каком состоянии 
сегодня находится рынок 
жилой недвижимости?
— Рынок недвижимости Рос-
сии всегда был дефицитным 
из-за структуры экономики 
и структуры общества. За по-
следние два года он стал себя 
чувствовать гораздо лучше. Из 
кризиса 2008 года застройщи-
ки извлекли гораздо больше 
опыта, чем за всю историю 
экономики нашей страны. 
Они стали менее безрассудны-
ми, менее закредитованными. 
Многие застройщики вообще 
отказались от кредитного 
плеча. 
— Как вам удается так удач-
но реализовывать квар-
тиры в проекте «Северная 
долина»?
— Стартовав с продажами в 
2010 году, мы отбили у сла-
беньких после кризиса конку-
рентов свою долю на рынке. 
Она сегодня колеблется от 20 
до 30%. Ежемесячно мы уве-

ренно реализуем те объемы, 
которые нам необходимы, 
финансируем стройку, не 
привлекая никаких заемных 
средств. Мы особенно гордим-
ся тем, что у нас нет никаких 
обязательств перед кредит-
ными организациями и 
банками, а есть обязательства 
только перед дольщиками. 
Мы работаем в соответствии с 
214-ФЗ. Нам особенно при-
ятно, что мы задаем рынку 
высокие стандарты работы, 
которые выполняем сами, и 
подстегиваем к этому конку-
рентов. Надеюсь, что вскоре 
мы очередной раз удивим ры-
нок и зададим новый тон. За 
долгое время существования 
этого рынка у потребителей, 
да и у других участников рын-
ка сложилась четкая убежден-
ность в том, что дом можно 
сдать не в срок и обмануть 
дольщиков, предложив им до-
говоры, не соответствующие 
федеральному закону. Время 

таких диковинных договоров 
и обмана потребителя про-
шло. Мы можем предложить 
четкое выполнение сроков 
строительства, грамотный 
договор, качественный про-
дукт с хорошей начинкой и 
удобной для жизни средой. 
«Северная долина» — это про-
ект экономкласса, но если 
проводить аналогию с маши-
ной, то здесь есть кожаный 
салон, гидроусилитель руля, 
подогрев сидений и прочее. 
Теперь в этом классе стандар-
ты другие — они стали выше. 
Если компания хочет быть 
конкурентоспособной на рын-
ке, то придется этим требова-
ниям соответствовать. 
— За счет чего в этом про-
екте вы предлагаете такую 
высококонкурентную 
цену?
— До того как на рынке появи-
лись мы, никто не мог предпо-
ложить, что квартиры можно 
реализовывать темпами в 600 

квартир в месяц. Мы это дела-
ем. Никто не мог замахнуться 
на реализацию 200 тыс. кв. м в 
год, а мы сдаем больше, чем ко-
митет по строительству Санкт-
Петербурга. Считалось нон-
сенсом строить пять этажей в 
месяц, а мы это делаем, так как 
у нас есть накопленный опыт. 
Говорили, что нельзя собрать 
такое количество подрядчиков 
и техники на одном проекте, а 
мы смогли это сделать. Раньше 
квартиру могли приобрести, в 
лучшем случае, один раз в жиз-
ни, а мы делаем все возможное 
для того, чтобы квартиру смог 
купить каждый и желательно 
много раз. 
— Какие планы у вас есть 
по этому проекту на 2012 
год?
— Планы те же: удерживать 
объемы реализации и повы-
шать качество продукта. В 
«Северной долине» мы плани-
руем иметь в проектировании 
около 400 тыс. кв. м жилой 
недвижимости, а в строитель-
стве — около 480 тыс. кв. м. 
Также планируем ввести в 
эксплуатацию третью очередь 
«Северной долины», где будет 
около 250 тыс. кв. м. Темп 
продаж мы намерены удержи-
вать на уровне 600–650 квар-
тир в месяц. К тому же мы 
планомерно индексируем 
стоимость квадратного метра, 
так как наращиваем качество 
продукта и делаем поправку 
на рост себестоимости строи-
тельства. Мы планируем, что 
годовой рост цены составит 
порядка 18%. Причем более 
половины объема реализации 
мы делаем силами нашего 
отдела продаж, хотя и от услуг 
сторонних агентств не отка-
зываемся.
— Какова на сегодняшний 
день доля ипотечных сде-
лок в «Северной долине»? 
Прогнозируете ли вы ее 
рост?

— На разных этапах строи-
тельства она различна. В 
целом, ипотечное плечо 
составляет от 17 до 30%. Мы 
всегда дифференцируем 
риски и работаем со многими 
банками. По нашим прогно-
зам, доля ипотечных сделок 
не снизится, если на рынке не 
будет кризисных процессов. 
— Разрабатываете ли вы 
новые программы реализа-
ции квартир?
— Мы подготовили и внедри-
ли программу «Ипотечные 
каникулы», где покупателю 
квартиры будет дано полго-
да отсрочки по кредиту на 
приобретаемую квартиру. Для 
многих это очень удобный ва-
риант покупки, при котором 
можно будет перекредито-
ваться, продать или приоб-
рести что-либо. Пока никто из 
застройщиков в Петербурге не 
предлагал такую программу. 
— Когда планируете присту-
пить к реализации проекта 
«Юнтолово»?
— Мы завершаем проработ-
ку самого продукта. Этот 
проект будет новым словом 
на рынке жилья в России. 
Мы подошли к тому, чтобы 
дать этому рынку не просто 
квадратные метры и полу-
чить за это норму прибыли, а 
сдать качественный продукт 
и повысить градус конкурен-
ции на рынке. Хотим сделать 
его интересным для разного 
уровня потребителей. Прода-
жи планируем открыть летом 
текущего года. Мы уже по-
лучили разрешение и присту-
пили к строительству, сейчас 
идет подготовительный этап. 
Постараемся насытить этот 
проект хорошей архитекту-
рой малоэтажного строитель-
ства, закрытыми дворами, 
качественно выполненными 
входными группами, отдел-
кой квартир. К тому же обо-
рудуем лодочную станцию, 

сделаем прогулочные дорож-
ки, экопарк, запустим без 
участия города собственный 
транспорт.
— Расскажите о квартиро-
графии этого проекта.
— В «Юнтолово» квартиры бу-
дут с более просторными пла-
нировочными решениями, 
нежели в «Северной долине». 
Мы исходили из необходимой 
и достаточной площади по-
мещений. Если посмотреть на 
квартиры в Европе или Аме-
рике, то в большинстве своем 
они похожи на наши. Основы 
архитектуры закладывали не 
славяне, а немцы, голландцы, 
и мы лишь перенимаем их 
опыт. 
— Какой порядок цен пла-
нируете там заложить?
— Мы планируем, что это 
будет верхний уровень 
комфорт-класса, по удобной и 
для экономкласса цене. Могу 
только сказать, что стоимость 
квадратного метра будет ниже, 
чем сегодня в «Северной до-
лине». Мы ориентируемся на 
то, что покупатель в «Юнтоло-
во» — это обычный человек со 
средним доходом, который мо-
жет себе позволить квартиру 
экономкласса. Возможно, сре-
ди них будет много приезжих 
из регионов Северо-Запада, 
которые привыкли жить в ме-
нее агрессивной среде. У про-
екта есть все предпосылки для 
того, чтобы стать успешным. 
Он расположен в Приморском 
районе Санкт-Петербурга, 
курортном направлении, в 
одном километре от залива, ря-
дом — Лахтинский разлив, лес, 
через несколько лет в проекте 
появится метро, достраивается 
Западный скоростной диа-
метр, две развилки Кольцевой 
автодороги. 
— Планируете ли разраба-
тывать особые программы 
с банками для реализации 
проекта «Юнтолово»?

— У нас уже есть договорен-
ности со всеми нашими 
банками-партнерами. В том 
числе клиенты смогут приоб-
рести там жилье при нулевом 
первоначальном взносе. 
— Что происходит на про-
екте Шкапина — Розен-
штейна?
— Мы успешно прошли экс-
пертизу, получили разреше-
ние на строительство и уже 
приступили к подготовке 
территории и перекладке 
инженерных сетей. К реали-
зации мы приступим в на-
чале лета. Проект, конечно, 
интересный. Петербуржцы 
эту территорию восприни-
мают как депрессивную, но 
девелопер и продавец тем 
и отличаются от обывателя, 
что могут посмотреть на 
вещи несколько иначе. И мы 
посмотрели на это место с 
высоты птичьего полета и по-
няли, что оттуда открываются 
исключительные панорамы 
Петербурга. Здесь мы создаем 
закрытый бизнес-квартал, где 
будет 60 тыс. кв. м жилья, два 
небольших бизнес-центра, го-
стиница и необходимые объ-
екты соцкультбыта. В проекте 
будет все, что необходимо 
молодым и преуспевающим. 
Отмечу, что бизнес-кварталы 
уже есть в Петербурге и они 
пользуются популярностью. 
— Название проекту уже 
придумали?
— Мы назвали проект «Пано-
рама 360», так как видовые 
характеристики просто по-
ражают. 
— Какая глобальная задача 
по продвижению и про-
дажам стоит перед вами на 
2012 год? 
— Сохранить объемы реали-
зации по «Северной долине», 
и успешно вывести на рынок 
проекты «Юнтолово» и «Па-
норама 360» на Шкапина — 
Розенштейна. 

Доходные дома остаются са-
мым слаборазвитым сектором 
петербургской недвижимости. 
Но постепенно число подоб-
ных проектов в Петербурге 
растет. Как говорят эксперты, 
преимуществом подобной 
недвижимости является то, 
что во время кризисов она 
демонстрирует гораздо боль-
шую стабильность, чем прочие 
сегменты отрасли. 

Так, в феврале финская ком-
пания SATO, один из ведущих 
операторов съемного жилья в 
Финляндии, купила 43 новые 
квартиры с отделкой в строя-
щемся доме на Детской ул., 
18а, на Васильевском острове. 
Сумма сделки составила более 
400 млн рублей.

Следует отметить, что это 
не первая покупка финcкой 
компанией строящегося жи-
лья. Так, в декабре 2012 года 
компания SATO приобрела у 
концерна NCC строящийся 
дом на 66 квартир, общий 
объем инвестиций тогда со-
ставил €11 млн. Дом располо-
жен на территории жилого 
комплекса «Шведская крона» 
в Удельном парке. Оконча-
ние строительства заплани-
ровано на осень 2012 года. 
Апартаменты также предна-
значены для сдачи в аренду 
обеспеченным россиянам и 
иностранцам, работающим в 
Петербурге. 

Николай Казанский, 
генеральный директор 
«Colliers International Санкт-
Петербург», говорит, что 
сегодня в Петербурге в этом 
сегменте существует пять 
игроков. Все они — иностран-
ные компании, которым 
понятен формат. Это финский 
пенсионный фонд Icecapital 
Housing Fund (несколько лет 
назад выкупил за $50 млн в 
жилом комплексе на Коло-
мяжском пр. 270 квартир), 
апартамент-отель Staybridge 
Suites на Московском пр., 
97А, два небольших частных 
проекта Kronverk и Sharfotel 
и самый крупный — финская 
компания SATO. С покупкой 
квартир на Детской улице 

у SATO будет уже восемь 
проектов доходных домов в 
Петербурге.

Время местных игроков
Впрочем, идут на этот рынок 
и российские игроки. Осе-
нью 2013 года петербургское 
направление ГК «Пионер» 
выведет на рынок города 
975 апартаментов общей пло-
щадью 28 тыс. кв. м в составе 
апарт-отеля YE’S, который 
разместится у станции метро 
«Проспект Просвещения» в 
Выборгском районе горо-
да. Минимальная площадь 
апартаментов составит 29 
кв. м. Помимо апартаментов 
в состав многофункциональ-
ного комплекса YE’S войдут 
два жилых корпуса, оздорови-
тельный центр с бассейном, 
торговые площади, рестораны 
и паркинг. Общая площадь 
проекта составит 157 060 
кв. м. Продажи квартир и 
апартаментов уже открыты. 
На сегодняшний день ГК 
«Пионер» реализует всего 
200 апартаментов, остальные 
останутся в собственности 
компании. Апартаменты мо-
гут приобрести как частные, 
так и институциональные 

инвесторы. Аналитики ГК «Пи-
онер» прогнозируют среднего-
довую доходность вложений 
в апарт-отель в период с 2012 
по 2017 год в размере 11%. 
Заместитель генерального 
директора ГК «Пионер» Алек-
сандр Погодин говорит, что по 
статистике примерно каждый 
пятый покупатель приобрета-
ет квартиру не для собствен-
ного проживания, а с целью 
сохранения средств или из-
влечения дополнительного до-
хода от аренды. «Непонятное 
законодательство в арендной 
сфере сегодня не позволяет 
выяснить, много ли в городе 
профессиональных рантье и 
инвесторов и какие средства 
оборачиваются в этой отрас-
ли. Наш апартамент-отель YE’S 
дает возможность заключить 
договор с управляющей ком-
панией, которая полностью 
берет на себя заботы о подбо-
ре клиентов и их обслужива-
нии». «По нашим подсчетам, к 
концу 2017 года общая доход-
ность апартамента в YE’S пре-
высит доходность квартиры 
на 30 процентов», — добавляет 
господин Погодин.

Людмила Коган, генераль-
ный директор ЗАО «БФА-

Девелопмент», вспоминает, 
что из местных фирм о пла-
нах по строительству доходно-
го жилья заявляла также ФПГ 
«Росстро». 

Дело привычки
Как отмечают специалисты, 
в отличие от Америки и 
европейских стран, у росси-
ян пока нет привычки жить 
в съемном жилье. В России 
люди, вынужденные снимать 
квартиру, чувствуют себя не-
комфортно. 

Анастасия Цыганова, 
ведущий эксперт-аналитик 
GVA Sawyer, отметила: «Между-
народный опыт показывает, 
что строительство и обслу-
живание доходных домов 
— успешный и прибыльный 
бизнес, обеспечивающий 
10–13 процентов годовых. В 
Канаде около половины на-
селения проживает в съемных 
квартирах, в США — порядка 
25–30 процентов, 48 процен-
тов населения Германии жи-
вут в арендованной квартире, 
а в столице Германии Берлине 
эта цифра доходит до 84 про-
центов». 

«Снимать жилье на Запа-
де — это вполне естественно, 
поскольку приобретение объ-
екта недвижимости в любом 
крупном городе доступно не-
многим, — говорит управляю-
щий директор NAI Becar Илья 
Андреев. — Петербург также 
не является исключением, 
поэтому все предпосылки для 
появления такого сегмента, 
как доходные дома, в нашем 
городе уже сложились». 

Если верить прогнозам 
Министерства региональ-
ного развития, к 2020 году в 
России до 20–30% жилья будет 
арендным.

Господин Казанский гово-
рит, что рынок аренды жилья 
в Петербурге формируют 
частники (сдают 300–350 тыс. 
квартир — 15–20% от общего 
жилого фонда). Специали-
сты при этом отмечают, что 
существующий рынок аренды 
в Северной столице очень 
неорганизованный. Кроме 

того, он, как и в остальных 
российских городах, непро-
зрачен, хаотичен и на 99% 
сосредоточен в руках частных 
владельцев. 

По расчетам специалистов 
компании SATO, окупаемость 
таких проектов составляет 
около 10 лет. Доходность на-
ходится на уровне 5–10%.

Генеральный директор 
первого в Петербурге доход-
ного дома «Коломяжский, 15» 
Елена Гришина считает, что 
срок окупаемости проектов 
доходных домов вполне мо-
жет быть и выше: «Следует по-
нимать, что если мы говорим 
не об апарт-отеле, а именно о 
доходном доме, то это очень 
долгие деньги, и о быстрой 
доходности речь идти не мо-
жет. Смысл доходных домов 
состоит в сохранении денег с 
незначительным приумноже-
нием, а не в быстрой доход-
ности.

«Окупаемость проектов эко-
номкласса находится в диапа-
зоне от 18 до 22 лет, — утверж-
дают эксперты АРИН. — Сроки 
окупаемости объектов в элит- 
и бизнес-классе значительно 
короче — в Москве, например, 
они составляют от 7 до 10 лет, 
поскольку здесь достаточно 
понятен платежный спрос, а 
заполняемость подобных объ-
ектов достаточно высокая».

Илья Андреев считает, что 
сроки окупаемости доходных 
домов короче — на уровне 
6–7 лет. «Доходность таких 
проектов составляет около 
14 процентов, как и в сегмен-
те торговой недвижимости», 
— говорит эксперт. 

Анна Корсакова, замести-
тель генерального директора 
АН «Балтрос», говорит, что 
высокодоходны как элитные 
доходные дома, так и дома 
самого низкого ценового 
сегмента: «Сейчас, если ориен-
тироваться на существующие 
примеры, рентабельность это-
го бизнеса составляет от 5 до 
9 процентов. Максимальная 
доходность данного бизнеса — 
это общежития для гастарбай-
теров. В этом сегменте проект 

может при минимальных 
затратах окупиться за 5–7 лет. 
Следующий по доходности 
и надежности — элитный 
рынок. Спрос формируют 
экспаты и топ-менеджеры 
крупных компаний, приез-
жающие осваивать петербург-
ский рынок».

«Срок окупаемости коммер-
ческих проектов доходных 
домов в массовом сегменте 
может составлять 8–10 лет. 
При этом и риски инвесторов 
в доходные дома — самые 
низкие», — полагает Марк Лер-
нер, генеральный директор 
компании «Петрополь».

При этом господин Андре-
ев считает, что риски в до-
ходных домах самые низкие. 
«Доходная недвижимость в 
минимальной степени под-
вержена влиянию кризисных 
явлений. В США после начала 
кризиса офисные центры про-
давались ниже себестоимости. 
Владельцы же доходной не-
движимости практически не 
пострадали. Платежи за арен-
ду квартир снизились всего 
на 10–15 процентов, — рас-
сказал Андреев. — И заполняе-
мость оставалась на уровне 
90 процентов и выше. И все 
это очень просто объясняется: 
людям всегда, независимо от 
экономической ситуации, 
надо где-то жить». 

В ожидании помощи
Эксперты полагают, что в 
будущем сегмент доходного 
жилья будет развиваться опе-
режающими темпами. Однако 
для этого все же нужно неко-
торое участие государства.

Александр Пастухов, руко-
водитель отдела аренды АН 
«Итака», считает, что сегодня 
для развития данного на-
правления нужны крупные 
инвесторы. «Большую роль 
в развитии этого сегмента 
играет государство, которое 
должно оказывать всесторон-
нюю поддержку инвесторам», 
— уверен он.

Александр Коваленко, заме-
ститель генерального дирек-
тора «НДВ СПб» (филиал «НДВ-

Недвижимость»), считает, что 
сегодня инвестору значитель-
но выгоднее построить и про-
дать дом, получив прибыль в 
течение двух лет, чем сдавать 
квартиры в аренду. Так, вну-
тренняя норма доходности 
(IRR) у жилого дома в среднем 
в два раза выше, чем у до-
ходного. При этом господин 
Коваленко также полагает, что 
для развития доходных домов 
нужна помощь со стороны 
государства. «Спрос на аренду 
жилья — особенно цивилизо-
ванную аренду — огромен. Он 
поддерживается как мигра-
ционными процессами из 
регионов в столицы — Москву 
и Петербург, так и последстви-
ями бэби-бума 1980-х годов. 
Строительство доходных 
домов возможно при содей-
ствии государства, крупного 
предприятия, заинтересован-
ного в том, чтобы сотрудник 
жил в доходном доме и был 

”
привязан“ к компании. Прав-

да, в последнем случае речь, 
скорее всего, будет идти не о 
крупных городах, а о новых 
кластерах и индустриальных 
парках, удаленных от жилых 
массивов».

Илья Андреев полагает, что 
в России сегмент доходных 
домов имеет достаточно боль-
шие перспективы для разви-
тия — в силу отсутствия боль-
шого объема предложения и 
неудовлетворенного спроса. 
«Стоимость жилья в доходных 
домах незначительно выше 
среднерыночных показателей 
в частном секторе при совер-
шенно ином качестве предо-
ставляемых услуг. Безусловно, 
развитие сегмента доходных 
домов повлияет на создание 
цивилизованного рынка 
аренды. Преимуществами 
подобных объектов является, 
например, единое управле-
ние, легальное оформление 
взаимоотношений между 
арендатором и арендодате-
лем», — предполагает он.

Марк Лернер считает, что 
развитию доходных домов, 
прежде всего, мешает отсут-
ствие профильного законода-

тельства и государственной 
поддержки. «Доходные дома 
могли бы составить кон-
куренцию 

”
серому“ рынку 

аренды, если бы их строилось 
значительное количество. В 
Петербурге есть большой сег-
мент потребителей, которые 
предпочитают арендовать 
качественное жилье и быть 
защищенными при этом усло-
виями договора, нежели при-
обретать собственное жилье с 
использованием ипотеки», — 
рассуждает господин Лернер. 

Директор по строительству 
ООО «КВС» Владимир Трекин 
говорит: «Доходные дома — 
пока не освоенная террито-
рия для инвесторов, хотя это 
направление девелопмента 
я считаю весьма перспек-
тивным: спрос в Петербурге 
на аренду жилья достаточно 
высокий. У многих людей есть 
четкие требования к качеству 
снимаемого жилья, социаль-
ному уровню своих соседей, 
классу комфорта».

Анастасия Цыганова по-
лагает, что сегодня реализо-
вать проект доходного дома 
можно несколькими путями. 
Например, по схеме ГЧП, как 
вариант — строительство 
жилья на государственной 
земле. «Таким образом, город 
не теряет землю, а инвестор 
освобождается от платежей 
за нее и, возможно, за инфра-
структуру», — говорит она. 

Также государство, считает 
госпожа Цыганова, может 
взять на себя субсидирова-
ние процентной ставки по 
кредиту. «Без существенного 
изменения законодательства 
государственная поддержка 
не сможет в сегодняшних 
условиях стимулировать 
развитие рынка доходных 
домов со стороны частных 
инвесторов. Данную проблему 
государство может решать 
только самостоятельно и за 
свой счет, обеспечивая, таким 
образом, защиту лишь самых 
социально незащищенных 
слоев населения», — заключа-
ет она.

ОЛЕГ ПРИВАЛОВ

До недавнего времени доходные дома в Петербурге в основном строили 
западные компании. Сейчас на этот рынок стали выходить и отечествен-
ные игроки. Одним из первых местных девелоперов станет ГК «Пионер» 
со своим комплексом на ул. Хошимина
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Неприятное соседство
может снизить цену квартиры на треть

пространство для жизни
Активное освоение приго-
родов Петербурга приводит 
к тому, что жилые массивы 
вырастают рядом с достаточно 
обширными земельными уго-
дьями, на которых со време-
нем могут быть реализованы 
проекты, вовсе не связанные 
с жилой функцией. Несет в 
себе опасность и освоение 
территорий бывших промзон, 
где новое жилье может сосед-
ствовать с еще работающими 
производствами. Маркетоло-
ги говорят, что неприятное 
соседство способно снизить 
стоимость жилья на 20–30%.

У аналитиков пока нет 
однозначного мнения о том, 
будет ли влиять на цену в 
свежепостроенном доме 
проект строительства свалки 
или производства в пределах 
нескольких километров.

Николай Казанский, 
генеральный директор 
«Colliers International Санкт-
Петербург», говорит: «Если 
этот недостаток не явно 
бросается в глаза — напри-
мер, соседний дом вырос на 
расстоянии одного метра и 
заслонил весь свет, — то сосед-
нее окружение не особенно 
влияет на цену квадратного 
метра. Если это новый объект 
— грамотная маркетинговая 
стратегия поможет сформиро-
вать ему достойный имидж, 
а продуманная современная 
концепция обеспечит ста-
бильный спрос».

Цена первична
Маркетологи указывают на то, 
что в сегменте экономкласса 
факторами, влияющими на 
спрос, в первую очередь явля-
ются стоимость квадратного 
метра, транспортная доступ-

ность и уровень развития 
социальной инфраструктуры. 
В более высоких ценовых 
сегментах видовые характери-
стики и состояние экологии 
играют большую роль. Но 
такие объекты, как правило, 
строятся в так называемых 
«престижных» районах. 

Если же объект стал жертвой 
«уплотнительной» застройки, 
то стоимость квадратного 
метра может снизиться на 
20–30%, считает господин 
Казанский. 

Генеральный директор 
управляющей компании 
группы «УНИСТО Петросталь» 

Арсений Васильев согласен с 
тем, что снизить цену жи-
лья может лишь неудачный 
проект, расположенный в 
непосредственной близости. 
«Скорее можно говорить о 
том, что инфраструктурные 
объекты должны распола-
гаться адекватно условиям. В 
этом случае ни один соседний 
проект не будет новостью, и 
существенно влиять, тем бо-
лее отрицательно, на цену жи-
лья, не будет. Но, безусловно, 
строительство мусороперера-
батывающего завода, особен-
но при применении устарев-
шей технологии переработки, 
может серьезно снизить 
показатели и цены, и спроса в 
зоне досягаемости выбросов. 
Снижение стоимости может 
достигнуть 20–30 процентов», 
— полагает он. 

Михаил Гущин, замести-
тель руководителя отдела 
стратегического консалтинга 
Knight Frank St. Petersburg, 
считает, что появление новых 
промышленных объектов не-
гативно влияет на стоимость 
квартир: «Разница может со-
ставлять 10–15 процентов».

Зося Захарова, руково-
дитель отдела проектов и 
аналитических исследований 
АРИН, считает, что производ-
ственные или складские поме-
щения оказывают негативное 
влияние на жилье, существен-
но понижая его класс. «Чтобы 
привлечь покупателей жилья 
к проекту, который находится 
не в самом благополучном 
районе, нужно нивелировать 
недостатки территории преи-
муществами самого комплек-
са, в частности более низкой 
ценой квадратного метра. Но 
экономкласс, в принципе, 

достаточно лояльно относится 
к производству поблизости, 
если уровень опасности невы-
сокий», — рассуждает госпожа 
Захарова.

Впрочем, появление про-
мышленных объектов тоже 
может быть благом. Олег 
Артамонов, директор фи-
лиала ЗАО «Желдорипотека» в 
Санкт-Петербурге, говорит: «В 
некоторых случаях при строи-
тельстве производств прокла-
дываются коммуникации, что 
в свою очередь снимает часть 
нагрузки с застройщика».

Психологический 
фактор
Дмитрий Михайлов, замести-
тель начальника управления 
— руководитель группы сопро-
вождения проектов ИСУ ЗАО 
«БФА-Девелопмент», склонен 
считать, что снижение цен на 
жилье при наличии произ-
водственных площадок по со-
седству с ним связано отнюдь 
не с экологией. «По большей 
части потребители находятся 
в плену собственных стерео-
типов. В России считается, что 
престижно жить там, где нет 
функционирующих заводов 
и фабрик. Сегодня к таким 
районам относится и центр 
города. При этом состоятель-
ных горожан мало волнует, 
что центральные районы 
Петербурга считаются наи-
более грязными, — зато они 
котируются на рынке. А тем, у 
кого каждая копейка на счету, 
выбирать не приходится. Та-
кая категория людей согласна 
жить хоть рядом с атомной 
станцией. Чем дешевле, тем 
лучше», — полагает он.

Еще одним фактором, вли-
яющим на покупательский 

спрос, является, по мнению 
господина Михайлова, на-
личие по соседству кладбища, 
но опять-таки отнюдь не по 
экологическим причинам. 
«Людям просто страшно там 
жить», — поясняет он. Поэтому 
эксперты отмечают низкий 
рейтинг недвижимости в 
северной части Пискарев-
ского проспекта и на Ржевке. 
«Петербургский крематорий 
— большее зло для горожан, 
чем действующие химические 
предприятия. То же происхо-
дит с территориями Васильев-
ского острова, прилегающими 
к Смоленскому кладбищу. В 
данном случае ситуацию не 
спасает даже наличие стан-
ции метро», — подмечает 
господин Михайлов. 

О психологии говорит и 
Виталий Виноградов, дирек-
тор по маркетингу строи-
тельной компании «Лидер 
Групп». Он считает, что кроме 
экологии района (близость к 
промышленным предприяти-
ям, свалкам), для потребителя 
очень важна легенда самого 
места, где возводится новый 
дом. «Так, часто какая-то не-
гативная информация даже 
на уровне непроверенных слу-
хов — например, о наличии 
в прошлом каких-то свалок 
токсичных материалов на 
этом месте, может привести 
к отказу от покупки», — рас-
суждает господин Виноградов.

Плата за вид
На цену объекта недвижимо-
сти чаще влияет не экология, а 
представление людей о чисто-
те. Бывает так, что эти пред-
ставления не соответствуют 
действительности. Близкое рас-
положение к Неве ассоцииру-

ется у людей с экологичностью. 
К тому же панорамный вид на 
реку расценивается как несо-
мненный фактор престижа.

Александр Конышков, ди-
ректор регионального центра 
«Северо-Западный» ЗАО «Райф-
файзенбанк», считает, что 
плата «за вид» во многом явля-
ется субъективной оценкой. 
По его подсчетам, стоимость 
одинаковых видовых и нет 
квартир в одном доме может 
различаться до 20%. Цены на 
особенно «видовые» кварти-
ры в самом центре города 
на набережных Невы могут 
отличаться от своих аналогов 
с видом во «двор-колодец» в 
разы.

Госпожа Захарова полага-
ет, что и видовые квартиры 
могут пострадать не меньше, 
чем объекты в промзоне: «Вид 
на воду может прибавить 
порядка 20–25 процентов. Со-
ответственно, если панорама 
будет испорчена, стоимость 
квадратного метра видовых 
квартир может существенно 
приблизиться к стоимости 
квадратного метра квартиры 
того же класса без хороших 
видовых характеристик». 

«Если по воле случая рядом 
начнется возведение объекта, 
который испортит панораму, 
то квадратный метр, по дан-
ным компании ЗАО 

”
Желдори-

потека“, может подешеветь на 
10–15 процентов, а в пент-
хаусах — до 20 процентов», 
— приводит свое мнение Олег 
Артамонов.

Надежда Тодыкова, дирек-
тор отделения АН «Итака», 
говорит, что поднять цену 
может также и наличие в 
плане новой станции метро, 
расположенной неподалеку, и 

строительство жилых объек-
тов вместо ранее находивших-
ся на этой территории зданий 
промышленного назначения. 

Господин Гущин также 
считает, что расположение 
дома у парка может повысить 
стоимость квартир на 20–25% 
от среднерыночных показа-
телей.

Олег Артамонов говорит, 
что объект комплексного 
освоения территорий также 
может быть на руку покупа-
телем квартир в уже суще-
ствующих жилых кварталах: 
«Компаниям, осуществляю-
щим комплексное освоение 
территорий, город помогает 
различными субсидиями, про-
граммами. У застройщика по-
является возможность снизить 
себестоимость квадратного 
метра и реализовывать квар-
тиры по более низким ценам, 
нежели в других объектах. 
Соответственно, конкурентам 
остается либо снижать цену, 
либо предлагать уникальные 
характеристики объекта».

«Каждую подобную ситуа-
цию надо рассматривать на 
конкретном примере, общих 
случаев здесь не существует. 
В целом такое 

”
соседство“, 

конечно, может сильно от- 
разиться на привлекатель-
ности жилья, и не в лучшую 
сторону. Задача девелопера — 
максимально точно изучить 
район будущего строитель-
ства, причем не только 
имеющиеся объекты, но и 
те, которые могут быть здесь 
построены в ближайшей 
перспективе», — резюмирует 
Беслан Берсиров, заместитель 
генерального директора ЗАО 
«Строительный трест».

РОМАН РУСАКОВ

Аналитики говорят, что нередко покупатели жилья находятся в плену 
стереотипов

Комплексное решение 
транспортных проблем
Девелоперам по силам сделать привлекательным жилье «на отшибе»

инфраструктура
Запрет на уплотнительную 
застройку привел к появлению 
значительного числа проектов 
по освоению территорий на 
окраине города. Транспорт-
ная инфраструктура часто не 
поспевает за планами строите-
лей. Ее отсутствие девелоперы 
вынуждены компенсировать 
либо низкими ценами, либо 
поиском какого-то особенного 
маркетингового хода, способ-
ного заставить людей пове-
рить в перспективность нового 
жилого массива.

Как говорят эксперты, 
сегодня есть один общий 
критерий, который влияет 
на рейтинг локации, — это 
транспортная доступность. 
В первую очередь — наличие 
метро. В среднем стоимость 
квадратного метра в жилых 
объектах рядом с метро выше 
на 25–30%, нежели в районах, 
удаленных от подземки. Наи-
более серьезное влияние появ-
ление станции метро оказы-
вает на стоимость квартир на 
первых этажах по фасадной 
стороне домов, то есть там, где 
могут появиться коммерче-
ские объекты самого разного 
назначения — магазинчики, 
салоны красоты, кафе. «Ча-
стично компенсировать недо-
статочно развитую транспорт-
ную инфраструктуру района 
могут проекты комплексного 
освоения территорий. В со-
четании с более низкой ценой 
(на 20–30% ниже среднего-
родской) проекты комплекс-
ного освоения территорий, 
расположенные в ближайших 
пригородах, могут составить 
серьезную конкуренцию 
городским. Это понимают 
застройщики, и сейчас на 
рынок выходит все больше 
проектов комплексной за-
стройки, предусматривающей 
включение всей необходи-
мой инфраструктуры: школ, 
детских садов, поликлиник 
и торгово-развлекательной 
составляющей. Самым попу-
лярным, с этой точки зрения, 
районом на данный момент 
является Всеволожский. Это 
объясняется его хорошей 
транспортной доступностью, 

а также тем, что он имеет 
самую протяженную границу 
с Санкт-Петербургом (то есть 
максимальная территория 
района примыкает непо-
средственно к городу). Кроме 
того, прекрасные природные 
ландшафты формируют благо-
приятное отношение горожан 
к этому району и увеличива-
ют спрос на жилые объекты», 
— говорит Николай Казан-
ский, генеральный директор 
«Colliers International Санкт-
Петербург».

Перспективы манят
Анна Корсакова, заместитель 
генерального директора АН 
«Балтрос», считает, что имен-
но перспективами можно 
заманивать сегодня покупа-
телей на окраины города: 
«Не все районы, где сегодня 
ощущается дефицит инфра-
структуры, навсегда останутся 

”
неблагополучными“. При 

определенных условиях 
многие территории могут 
стать привлекательным, ком-
фортным местом для жизни. 
Важны подход и возможности 
застройщика. Можем под-
твердить этот факт примером 
Пушкинского района. Здесь 
на территории в 220 га ГК 

”
Балтрос“ реализует про-

ект 
”
Славянка“. Уже сегодня 

”
Славянка“ — комфортный, 

благоустроенный район. 
Построено 93 жилых дома, 
школа и два детских сада, 
часовня, скоро откроется ме-
дицинский центр. Выполнено 
озеленение и благоустройство 
территории. Проект меняет 
и отношение к району, в ко-
тором строится. Еще лет пять 
назад юг города не был вос-
требован ни застройщиками, 
ни покупателями, сегодня же 
участки в этом направлении 
активно раскупаются компа-
ниями, все больше петербурж-
цев обращают внимание на 
жилье на юге города». 

Светлана Попова, анали-
тик ЗАО «БФА-Девелопмент», 
рассуждает: «Местоположение 
— основа деления жилья на 
классы (эконом, комфорт, биз-
нес, премиум). Ведь местопо-
ложение определяет не только 
то, какие рядом с домом 
магазины (дискаунтеры или 
бутики) и учебные заведения 
(училища или гимназии), но и 
то, кто ваши соседи. И именно 
местоположение 

”
пятна 

застройки“ определяет то, 
какого класса дом будет воз-
веден застройщиком. Трудно 

представить себе жилой дом 
премиум-класса в Девяткино, 
например. А выбранный 
класс жилого дома обуслав-
ливает его техническую 

”
начинку“ и, соответственно, 

стоимость квартир. Уровень 
цен на квартиры в строящих-
ся домах, расположенных в 
наименее обжитых спальных 
районах Санкт-Петербурга, 
ниже общегородского на 
20–25 процентов».

Виталий Виноградов, 
директор по маркетингу 
и продажам строительной 
компании «Лидер Групп», 
говорит, что разброс по ценам 
на жилье в обеспеченных 
транспортом и менее «благо-
получных» районах может 
составлять до 20%. «Компенси-
ровать непопулярность места 
удается прежде всего ценой 
и более выгодными усло-
виями продажи. Но в то же 
время можно воздействовать 
на ситуацию и неценовыми 
методами: повышенным 
качеством самого проекта и, 
конечно, профессионализмом 
продавца, который поможет 
увидеть покупателю и в 

”
не-

благополучном“ районе поло-
жительные стороны, оценить 
перспективы развития ин-

фраструктуры в ближайшем 
будущем». Генеральный дирек-
тор ООО «ЦРП 

”
Петербургская 

недвижимость“» Олег Пашин 
считает, что наличие станции 
метро поблизости повышает 
стоимость жилья на 5–10%. 
«Если же объект удален от 
метро, то степень этой удален-
ности практически не влияет 
на цену, так как на первый 
план выходит качество объ-
екта и репутация застройщи-
ка. Тем не менее в районах с 
плохо развитой транспортной 
инфраструктурой цены на 
квартиры могут продаваться 
до 15 процентов дешевле ана-
логичных объектов в других, 
более удачных локациях», — 
полагает он.

Отсутствие метро напря-
мую влияет на обеспечен-
ность района и торговой ин-
фраструктурой, которая, как 
правило, формируется вокруг 
станций метрополитена, обе-
спечивающих необходимый 
поток покупателей. 

Олег Пашин согласен с 
мнением коллеги из «Балтро-
са», что появление крупных 
жилых и многофункциональ-
ных проектов положительно 
сказывается на репутации 
конкретной локации: «Так, 
например, проект 

”
Балтий-

ская жемчужина“ дал толчок 
к развитию целого района. В 
среднесрочной перспективе в 
районе ожидается строитель-
ство надземного экспресса и 
новых станций метрополите-
на, в краткосрочной — появле-
ние новых объектов торговой, 
сервисной и социальной 
инфраструктуры».

Районы-аутсайдеры
Олег Артамонов, директор 
филиала ЗАО «Желдорипо-
тека» в Санкт-Петербурге, к 
районам, которые наименее 
обеспечены транспортной 
инфраструктурой, относит 
Красносельский, Фрунзен-
ский и Красногвардейский. 
Наиболее острая ситуация в 
Красносельском районе. «До 
ближайших станций метро 

”
Проспект Ветеранов“ и 

”
Ле-

нинский проспект“, располо-

женных в соседнем Киров-
ском районе, жители района 
добираются на маршрутках, 
к которым в часы пик не под-
ступиться. Примерно так же 
дело обстоит и с социально-
торговой инфраструктурой. 
Наименее обеспеченный 
торговой инфраструктурой — 
Красносельский район, соци-
альной — Красногвардейский. 
Отсутствие инфраструктуры 
сказывается на ценах жилья 
в этих районах — они здесь 
самые низкие. Московский 
район — один из самых пре-
стижных и благоустроенных 
в Санкт-Петербурге. Невский 
район уступает Московскому 
в престижности, но вполне 
обеспечен транспортной и со-
циальной инфраструктурой. 
Если отсутствие торговой ин-
фраструктуры района можно 
восполнить инфраструктурой 
близлежащих районов, то 
компенсировать отсутствие 
транспортной и социальной 
инфраструктуры практиче-
ски невозможно», — говорит 
господин Артамонов.

По данным компании ЗАО 
«Желдорипотека», разница в 
цене между благополучными 
и неблагополучными райо-
нами составляет в среднем 
15–20 тыс. руб. с квадратного 
метра.

Надежда Тодыкова, ди-
ректор отделения АН «Ита-
ка», в отличие от коллег, не 
считает, что престижность и 
стоимость жилья упирается 
в транспортную инфра-
структуру. «Наиболее полно 
обеспеченными разного рода 
инфраструктурами являют-
ся спальные районы. Центр 
города, напротив, зачастую 
страдает от недостатка со-
циальной, торговой, транс-
портной инфраструктуры. 
При этом, ни для кого не 
секрет, что эти недостатки не 
мешают стоимости квартир в 
центре Петербурга держаться 
на достаточно высоком уров-
не. Таким образом, наличие 
или отсутствие развитой 
инфраструктуры не является 
единственным влияющим на 
цену фактором, равно как и 

его благополучность, кото-
рую, на мой взгляд, можно 
назвать фактором достаточно 
переменным. В ситуации с 
центром города отсутствие 
инфраструктуры компенсиру-
ется престижностью самого 
района», — говорит госпожа 
Тодыкова.

Директор по маркетингу и 
продажам ООО «КВС» Наталья 
Агрэ, впрочем, считает, что 
различные объекты транс-
портной инфраструктуры по-
разному влияют на престиж-
ность района или квартала: 
«Почти всегда признаком 
хорошего расположения дома 
является близость к станции 
метро. Такое жилье будет 
стоить дороже аналогичного, 
но находящегося в преде-
лах нескольких автобусных 
остановок от метро. Районы 
без пешеходной близости к 
метрополитену — наиболее де-
шевые. А вот обеспеченность 
автомобильными дорогами 
влияет на стоимость кварти-
ры гораздо меньше. Отчасти 
из-за того, что большие авто-
магистрали создают жильцам 
экологические проблемы».

По примеру Европы
Александр Бобков, испол-
нительный директор ОДЦ 
«Охта», говорит, что террито-
рии, не имеющие транспорт-
ной инфраструктуры, сегодня 
вообще не интересны инве-
сторам. «Даже уникальные 
природные и экологические 
характеристики не могут 
быть преимуществом сами 
по себе, ведь до них нужно 
каким-то образом добирать-
ся», — утверждает он.

«К наиболее сложным 
инфраструктурным объектам, 
разумеется, относятся транс-
портные. Компенсировать 
их отсутствие можно только 
одним способом — обеспечить 
в первую очередь на терри-
тории все прочие элементы 
полноценной жизни. Эф-
фективность такого подхода 
можно увидеть на примере 
пригородов, которые могут 
быть абсолютно самодоста-
точными при условии раз-

вития деловой и социально-
культурной функции. На 
примере Европы мы знаем, 
что небольшие города с на-
селением 20–30 тыс. человек 
обладают всем необходимым 
для того, чтобы их жителям не 
нужно было постоянно ездить 
в мегаполисы», — говорит 
господин Бобков. 

Таким образом, единствен-
ный выход для территорий, 
которые только ждут транс-
портных решений, — это 
концепции комплексного 
освоения, создание самодоста-
точных районов, где можно 
жить, работать, учиться и про-
водить досуг.

Генеральный директор 
управляющей компании 
группы «УНИСТО Петросталь» 
Арсений Васильев считает, 
что многие девелоперы и 
аналитики путают причину 
и следствие: «На самом деле 
одна из важнейших проблем 
транспортной инфраструк-
туры во многом и порождает 
локальные обособленные 
зоны, обеспеченные собствен-
ной, прежде всего торговой 
и социальной, инфраструкту-
рой. Данный факт особенно 
заметен на примере торговых 
комплексов, когда крупные 
мегамоллы создаются практи-
чески в каждом районе города 
— по показателю обеспечен-
ности торговыми площадями 
на душу населения мы уже 
опережаем большинство 
европейских городов. Это 
связано с тем, что для круп-
ного мегамолла, расположен-
ного в другом районе города, 
зачастую просто не доехать. 
Социальная инфраструктура 
в Санкт-Петербурге и ближай-
ших пригородах развита в 
целом равномерно, но ее не-
достаточно. Но решение этой 
проблемы — задача не одного 
года, и требуется привлечение 
частных инвестиций (раз-
витие частных поликлиник, 
школ, детских садов). При 
создании привлекательных 
условий в этой сфере для ин-
весторов будет сделан серьез-
ный шаг вперед».

ДЕНИС КОЖИН

Появление крупных жилых и многофункциональных проектов положительно сказывается на репутации конкрет-
ной локации — при грамотном подходе она может стать точкой притяжения и для других застройщиков
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наем
Январь на рынке аренды жи-
лья выдался довольно тихим, а 
вот в феврале активность под-
нялась практически до уровня 
летних месяцев.

«Январь, как правило, 
не сезон для рынка аренды 
жилья, однако в этот раз свое 
влияние оказали и клима-
тические условия, — расска-
зывает Татьяна Болбошенко, 
руководитель отдела аренды 
АН АРИН. — Сильные морозы 
существенно повлияли на 
активность людей — многие 
просто отказывались от про-
смотров». Февраль вместе с 
потеплением принес и повы-
шение спроса. Как отмечают 

эксперты АРИН, активность 
арендаторов во второй по-
ловине месяца практически 
достигла летних показателей. 

«Сейчас арендаторы стали 
более избирательны, — гово-
рит госпожа Болбошенко. — 
Если в прошлом году в первую 
очередь смотрели на аренд-
ные ставки, то сегодня сна-
чала обращают внимание на 
ремонт квартиры и оснащен-
ность мебелью и техникой».

Квартиры со старым ремон-
том и мебелью стоят дешевле. 
Например, в Красносельском 
районе такая «однушка» пред-
лагается за 13–15 тыс. руб. 
в месяц — это существенно 
ниже рынка. Однако, как 
правило, даже по такой ставке 
объекты простаивают не-
сколько недель.

Среди обязательных 
требований — оснащенность 
хорошей мебелью и бытовой 
техникой. Наряду с телевизо-
ром и стиральной машиной 
все больше арендаторов хотят 

видеть в квартире и посудо-
моечную машину. «Одноком-
натные квартиры в новых 
домах с хорошим ремонтом и 
мебелью сейчас стоят порядка 
20 тыс. руб. в месяц, — гово-
рит Татьяна Болбошенко. — 
Как правило, такие объекты 
уходят за 2–3 дня». 

Южные районы города, 
как всегда, менее популярны, 
а вот квартиры в северных 
районах арендуются гораз-
до охотнее. Эксперты АРИН 
объясняют это тем, что в 
северных районах, особенно 
в Приморском, больше новых 
домов, где, как правило, 
качество жилья лучше. Что 
касается близкого располо-
жения квартиры к станции 
метро — сегодня это играет 
роль лишь для тех арендато-
ров, у которых нет личного 
автотранспорта. Татьяна 
Болбошенко отмечает, что в 
последнее время доля аренда-
торов, у которых есть автомо-
били, выросла.

В последнее время увеличи-
лась доля арендодателей, кото-
рые инвестируют в жилье. Как 
правило, это малогабаритные 
квартиры с хорошим ремон-
том, расположенные недалеко 
от станций метро. Сдавая объ-
ект, арендодатели оплачивают 
ипотечные кредиты.

«В этом году увеличилось 
количество заявок на аренду 
от контрактников — работни-
ков или студентов, которым 
структуры оплачивают арен-
ду, — рассказывает Татьяна 
Болбошенко. — В частности, 
увеличилось количество 
арендаторов в Красносель-
ском районе, где находится 
Военный институт внутрен-
них войск МВД России, и в 
Выборгском районе, где рас-
положен Военный институт 
физической культуры». Как 
правило, такие арендаторы 
предпочитают недорогое, но 
чистое жилье с качественным 
ремонтом и большой кухней.

ДЕНИС КОЖИН

инвесторы
Число сделок по покупке 
недвижимости Петербурга 
москвичами в 2011 году было 
почти в два раза больше, чем 
количество сделок по приоб-
ретению столичного жилья 
петербуржцами. 

По данным компании 
«НДВ СПб» (подразделение 
«НДВ-Недвижимость» в Санкт-
Петербурге), основной спрос 
жителей Москвы сконцентри-
рован на рынке новостроек 
в сегменте экономкласса. 
56% всех покупок прихо-
дится на самые доступные 
квартиры-студии площадью 
до 29 кв. м. Основная цель 
таких покупок — инвестици-
онная. Цена квартиры-студии 
с момента начала продаж до 
ввода объекта в эксплуатацию 
увеличивается в среднем на 
40%. Помимо этого, стоимость 
аренды студии сопоставима 
с арендой однокомнатной 
квартиры, поэтому значи-

тельная часть покупателей 
планирует сдавать их внаем. 
Квартиры-студии в Москве не 
представлены, сообщают экс-
перты «НДВ-Недвижимость», 
зато в Санкт-Петербурге этот 
тип квартир присутствует в 
большинстве проектов массо-
вого сегмента.

Второй по популярности 
вид недвижимости — квар-
тиры в строящихся домах 
бизнес-класса. Их доля состав-
ляет примерно 22% в общем 
числе покупок жителей 
Москвы. Эти квартиры приоб-
ретаются топ-менеджерами за-
рубежных и государственных 
корпораций.

На третьем месте по по-
пулярности для москвичей 
— элитная недвижимость на 
вторичном рынке Петербурга. 
На нее приходится около 7% 
продаж. Это, как правило, 
жилье в старом фонде после 
реконструкции в «золотом 
треугольнике» — территории, 
ограниченной набережными 

Невы, Фонтанки и Невским 
проспектом.

Александр Коваленко, 
заместитель генерального ди-
ректора «НДВ СПб», объясняет 
интерес москвичей к петер-
бургской недвижимости сле-
дующим образом: «В послед-
ние годы в Москве наметилось 
снижение объемов строитель-
ства, многие застройщики пе-
реключились на Московскую 
область. В Санкт-Петербурге, 
напротив, число строящихся 
домов росло, выбор объектов 
для инвестиции и сохранения 
капитала стал достаточно 
широкий. При этом средние 
цены на новостройки в 2011 
году и в Москве, и в Петербур-
ге показали сопоставимый 
рост: 10–15 и 12 процентов 
соответственно. Интерес к 
строящимся домам бизнес-
класса объясняется тем, что 
цены в данном сегменте в Се-
верной столице значительно 
снизились в кризис, а сейчас 
начинают расти высокими 

темпами. А спрос на элитные 
квартиры в центре Петер-
бурга вызван уникальностью 
предложения — такое жилье 
единично, но на порядок 
доступнее по сравнению с 
аналогичным предложением в 
Москве».

Глава компании «НДВ-
Недвижимость» Александр 
Хрусталев добавляет: «Тем не 
менее и московская недвижи-
мость пользуется устойчивым 
спросом у жителей Санкт-
Петербурга. Люди обменива-
ют свои квартиры на сто-
личное жилье, чтобы связать 
свою судьбу с этим городом, 
являющимся центром при-
тяжения делового и финансо-
вого мира России. Бывает, что 
специалисты, 

”
выращенные“ 

в рамках филиалов, располо-
женных в Санкт-Петербурге, 
получают приглашение по-
работать в московском офисе 
и в связи с этим меняют свое 
место жительства».

ДЕНИС КОЖИН

Торг неуместен
Застройщики снова неохотно идут на скидки

маркетинг
Еще 2–3 года назад, когда из-
за отсутствия спроса рынок 
строящегося жилья оказался в 
почти замороженном состоянии, 
девелоперы начали активно 
применять «торг на месте». 
Говорят, что при хороших навы-
ках переговорщика клиент мог 
«сбросить» до трети от перво-
начальной стоимости квартиры. 
Сегодня девелоперы снова теря-
ют гибкость и скидки предостав-
ляют все реже. А размер их вряд 
ли может превысить 5%.

Как говорят девелоперы, 
скидки при приобретении 
жилья были, есть и будут всегда. 
Система скидок традиционно 
привязывается к форме оплаты, 
зависит от длительности рас-
срочки, величины первого 
взноса. Максимальную скидку 
покупатель может получить при 
стопроцентной оплате кварти-
ры. Но, как говорят эксперты, в 
любом проекте всегда бывают 
более и менее удачные по своим 
потребительским характери-
стикам квартиры, спрос на 
которые застройщик регулирует 
размером предоставляемого 
дисконта.

«Система предоставления 
скидок в большинстве компа-
ний достаточно прозрачна. В на-
шей компании речь о какой-то 
индивидуальной скидке может 
идти, если сумма покупки со-
ставляет хотя бы миллионов 
пятьдесят. В этом случае можно 
рассчитывать на дополнитель-
ные 3–5 процентов, которые 
покупатель может получить, 
имея навыки хорошего пере-
говорщика. В остальных случаях 
действует типовая система ски-
док», — говорит Виталий Вино-
градов, директор по маркетингу 
строительной компании «Лидер 
Групп».

Предоплата 
приветствуется
Олег Артамонов, директор 
филиала ЗАО «Желдорипотека» 
в Санкт-Петербурге, говорит, 
что торг при покупке квартиры 
уместен всегда и это нормально. 
«Другое дело, что застройщики 

охотнее идут на скидки при вне-
сении стопроцентной оплаты. 
Особенно это было актуально 
после кризиса, когда компа-
ниям не хватало оборотных 
средств, кредиты не выдава-
лись. Тогда при стопроцентной 
оплате дисконт составлял 
7–12 процентов. Сейчас скидка 
при стопроцентной оплате со-
ставляет 2–5 процентов. Что ка-
сается рассрочки, тут сложнее. 
Сегодня застройщики старают-
ся заранее разрабатывать пере-
чень стандартных схем оплат, с 
которыми работают. Индивиду-
альные схемы в данном случае 
практически не используются. 
Конечно, дополнительно играет 
роль масштабность и класс 
объекта. В крупных объектах 
предусмотрены стандартные 
схемы. Если же речь идет об объ-
екте повышенной классности 

с уникальными характеристи-
ками, то и условия в нем будут 
более лояльные, индивидуаль-
ные. Если рассматривать размер 
предоставляемого дисконта при 
рассрочке, то тут играет роль 
размер первого взноса. Скидка, 
как правило, предоставляется 
на денежные средства, вноси-
мые при заключении договора, 
— первый взнос. Соответствен-
но, чем больше первый взнос, 
тем больше дисконт. Обычно 
дисконт в этом случае состав-
ляет 2–3 процента», — говорит 
господин Артамонов.

Директор по маркетингу 
«ЮИТ Санкт-Петербург» Екатери-
на Гуртовая категорична: «Торг 
невозможен. Однако в компа-
нии ЮИТ в Санкт-Петербурге 
существуют стандартные скид-
ки 5–10 процентов при ипотеке 
и единовременной оплате. 

Величина скидки варьируется в 
зависимости от объекта». 

Изменитель сознания
Анна Корсакова, заместитель 
генерального директора АН 
«Балтрос», говорит, что кризис 
дал покупателю четкое пред-
ставление о том, что скидки 
бывают и их можно получить. 

Но сегодня, по словам госпо-
жи Корсаковой, если компания 
придерживается прозрачной 
модели ценообразования и 
предлагает выгодные условия 
приобретения квартир, полу-
чить скидку шансов будет мало. 
«А если скидку все-таки предло-
жат, то ее размер будет очень не-
велик, в пределах 5 процентов. 
Это, скорее, некий психологиче-
ский фактор, который подтол-
кнет потенциального покупате-
ля к приобретению квартиры 

именно у данной компании. 
Более значительный дисконт — 
до 10 процентов — предлагается 
компаниями только в рамках 
специальных предложений, 
рекламных акций. Еще одна 
тенденция — формирование сто-
имости квартиры, исходя из ва-
рианта оплаты. Так, стоимость 
при единовременной оплате 
квартиры может быть ниже, 
чем при оплате в рассрочку или 
с помощью ипотечного кредита. 
Надо отметить, что данное цено-
вое расслоение скидкой обычно 
не называется», — поясняет 
госпожа Корсакова.

Наталья Луговская, вице-
президент по продажам компа-
нии «Петербургская недвижи-
мость», отмечает, что многие 
компании также практикуют 
скидки для своих постоянных 
клиентов. «Так, например, 

уже более шести лет клиенты 

”
Петербургской недвижимо-

сти“ при первичной покупке 
получают карту нашего 

”
Клуба 

покупателей“, которая дает 
право на получение скидки при 
повторных приобретениях», — 
говорит госпожа Луговская.

Ирина Романова, директор 
загородного представительства 
АН «Итака», считает, что девело-
перы, говоря о том, что скидки 
сегодня невозможны, все же 
немного лукавят: «Важно, чтобы 
покупатель был психологиче-
ски уверен в себе и не стеснялся 
торговаться. В этом случае шанс 
выиграть в цене достаточно 
велик, так как продавец вну-
тренне готов к торгу практи-
чески всегда, скидка от 5 до 10 
процентов заведомо заложена в 
стоимость объекта в большин-
стве случаев. По загородным 
объектам во время кризиса 
можно было доторговаться и до 
50 процентов. Сейчас снижение 
идет в процессе экспозиции, и 
это достаточно большие суммы, 
так что к моменту появления 
покупателя лимит снижения 
уже практически на исходе, но 
уступить 

”
еще чуть-чуть“ готов 

каждый второй продавец».

Эконом скидок не знает
Сегодня скидки чаще возможно 
получить при покупке жилья 
более высокого класса — жилье 
в сегменте «эконом» и так поль-
зуется повышенным спросом и 
девелопер на торг не настроен.

Александр Конышков, 
директор регионального 
центра «Северо-Западный» ЗАО 
«Райффайзенбанк», говорит, что 
сегодня есть два вида скидок: 
изначально заложенные в 
стоимость объекта — для торга и 
как результат конкретных пере-
говоров. 

«Конечно, возможность 
скидки напрямую зависит от 
ликвидности объекта. Наиболь-
шим спросом пользуются недо-
рогое жилье экономкласса, для 
которого вероятность скидки 
минимальна, а покупательская 
конкуренция выше. В таком 
случае профессиональный 
переговорщик-посредник может 

обеспечить преимущество в 
организации сделки с более вы-
годными условиями. Продавцу 
ликвидного объекта чаще всего 
необходим лояльный покупа-
тель, чтобы свести сложности в 
сделке к минимуму», — отмечает 
господин Конышков.

А вот скидки на объекты 
элитной недвижимости на вто-
ричном рынке пока остаются 
внушительными. Анна Брун, 
руководитель отдела элитной 
жилой недвижимости Astera в 
альянсе с BNP Paribas Real Estate, 
рассказывает: «В течение всего 
прошлого года на вторичном 
рынке элитной недвижимости 
наблюдалось снижение цен на 
объекты высококлассной жилой 
недвижимости, что стимулиро-
вало спрос на них. Стоимость 
элитных квартир снижалась 
в ходе экспозиции до 25 про-
центов. В среднем реальная 
стоимость сделки на вторичном 
рынке жилья была на 20 про-
центов ниже цены предложе-
ния, в то время как скидка на 
объекты первичного рынка не 
превышала 2–3 процентов. В 
2011 году на вторичном рынке 
элитного жилья появилось 
много видовых квартир, про-
дажа которых была отложена 
в 2008–2009 годах в связи с 
кризисом, в течение последних 
полутора лет эти квартиры 
сдавались в аренду».

Инструмент шантажа
«Вопрос цены и скидки является 
главным инструментом шанта-
жа со стороны покупателя при 
переговорах, самый распростра-
ненный аргумент — 

”
у вашего 

соседа дешевле“. Но грамотный 
менеджер, который хорошо зна-
ет конкурентов и, прежде всего, 
преимущества своего объекта 
относительно окружения, умеет 
работать с такими возраже-
ниями, ведь более низкая цена 
всегда чем-то обусловлена. Хотя 
бывают случаи, когда идентич-
ный товар стоит абсолютно по-
разному», — говорит господин 
Виноградов.

Беслан Берсиров, замести-
тель генерального директора 
ЗАО «Строительный трест», 

полагает, что существенные 
скидки, которые предлагают 
некоторые застройщики, — это 
прежде всего эффективный 
рекламный ход, который может 
единовременно спровоциро-
вать увеличение покупатель-
ской активности. Но долгосроч-
ной маркетинговой политики 
на скидках построить нельзя. 
«Покупатель так или иначе за-
думается: насколько адекватной 
является заявленная цена, если 
застройщик готов продавать 
квартиры с огромным дискон-
том?» — предостерегает он.

Владимир Спарак, замести-
тель генерального директора 
АН АРИН, считает, что рынок 
находится в некотором балансе 
— ни покупатель, ни продавец 
диктовать условия друг другу не 
могут. И нередко для общения 
им нужен посредник: «Покупа-
тель видит большое количество 
предложений, продавец видит, 
что на квартиру хороший спрос, 
поэтому у них создается впечат-
ление, что есть возможность ку-
пить дешевле что-нибудь другое 
или продать подороже кому-
нибудь другому соответственно. 
Задача агента сейчас — найти 
точку соприкосновения. 

Также покупатель может 
говорить о том, что готов приоб-
рести квартиру сегодня, но по 
более низкой цене. Продавец, 
в свою очередь, может исполь-
зовать похожий аргумент — он 
может утверждать, что есть 
покупатель за изначальную 
цену. Здесь уже выигрывает тот, 
у кого крепче нервная система», 
— говорит господин Спарак. Но 
все-таки, по словам эксперта, се-
годня рынок снова постепенно 
становится рынком продавца: 
«В принципе, позиция продавца 
более сильная — если прямо 
сейчас не удастся продать по 
заявленной цене, на следующей 
неделе цену можно несколько 
снизить. Сейчас рынок, можно 
сказать, переворачивается. В 
дешевом сегменте квартиры в 
рекламу ставятся по занижен-
ной цене, а потом, в рамках 
аукциона, продавцы ухитряют-
ся повысить цену».

ОЛЕГ ПРИВАЛОВ

Сейчас рынок, можно сказать, переворачивается. В дешевом сегменте квартиры в рекламу ставятся по заниженной цене, а потом, в рамках аукциона, 
продавцы ухитряются повысить цену

Ставки аренды 
на долгосрочный период 
(без КУ), тыс. руб. в месяц
Однокомнатные квартиры	 от 20 

Двухкомнатные квартиры	 от 25

Трехкомнатные квартиры	 от 27

Источник: АРИН

Морозы остудили арендаторов
Съем жилья отложили на февраль

Столицы меняются покупателями
Москвичи покупают недвижимость в Петербурге чаще, чем петербуржцы в Москве
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