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частные инвестиции в недвижимость
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«Мы предлагаем людям вкладываться 
в гостиничный бизнес»

― экспертное мнение ―

— Почему апарт-отели зароди-
лись как явление?
— Градостроительное планирова-
ние предполагает, что где-то долж-
ны находиться общественные про-
странства, поэтому на карте города 
появляются места, где нельзя стро-
ить жилье. Наши девелоперы очень 
изобретательны, поэтому стали по-
являться апарт-отели в кавычках: 
по документам это нежилые поме-
щения, но фактически люди по-
купают их для жизни. Сначала это 
произошло в Москве, потом при-
шло в Петербург. Но в нашем городе 
это обрело новый смысл. Петербург 
очень ориентирован на туризм, при 
этом в городе дефицит недорогих и 
качественных гостиниц. Есть пира-
мида потребностей в размещении: 
дешевых мест всегда нужно боль-
ше, чем дорогих: отели высокого 
уровня всегда сможет позволить 
себе небольшое количество людей. 
В советское время в городе нишу 
недорогого размещения закрывали 
огромные гостиницы — «Прибал-
тийская», «Пулковская», «Россия», 
«Санкт-Петербург», «Москва». Когда 
началась новая экономика, они по-
лучили новых собственников — те 
вложили деньги в реновацию и, 
чтобы отбить свои инвестиции, 
подняли класс. Сейчас у нас в го-
роде четырехзвездочных гостиниц 
больше, чем трехзвездочных.
— Пирамида разрушилась?
— Нет, так не бывает. Она запол-
нилась мини-отелями, хостелами, 
арендными квартирами. Часть ту-
ристов это устраивает, но массово 
организованный турпоток не мо-
жет ориентироваться на такой фор-
мат. Этот дефицит и стал поводом 
строить апарт-отели, такой аналог 
гостиницам. По сути, мы предлага-
ем людям вкладываться в гостинич-
ный бизнес, а не в инвестиционные 

квартиры, которые больше не рабо-
тают. Многие вкладывались в квар-
тиры на ранней стадии, а на позд-
ней продавали и, имея свои 30%, 
были довольны. Но рынок квартир 
сейчас стагнирует, ликвидность их 
невелика: если ты хочешь быстро 
продать, то продашь за цену, по ко-
торой покупал жилье. И депозиты 
в банках стали чисто символиче-
скими: их проценты не покрывают 
инфляцию. Люди ищут, куда вкла-
дывать деньги. И 80% покупателей 
правильных апарт-отелей — это 
инвесторы, которых интересует бу-
дущий доход.
— А что такое правильные и не-
правильные апарт-отели?
— Настоящий апарт-отель — это го-
стиница, это продуманная система 
для приема и размещения больших 
групп туристов. В апарт-отеле не 
может быть подъездов. Только лоб-
би, только централизованный вход. 
В настоящем апарт-отеле должна 
быть создана гостиничная инфра-
структура, чтобы обслуживать номе-
ра. Нужны продуманные маршруты 
персонала, который не должен пе-
ресекаться с гостями, нужны места 
для хранения и транспортировки 
белья, уборочного инвентаря, выно-
са мусора. На каждом этаже должна 
быть комната горничной, помеще-
ние для чистого и грязного белья. 
Если есть ресторан, требований 
будет еще больше. Понимаете, это 
довольно большой мир. В Valo у нас 
под технологические помещения 
отведено больше 5 тыс. кв. м — ина-
че невозможно предоставить сер-
вис. Соответственно, все это нужно 
закладывать на уровне проекта.

Со следующего июля в силу всту-
пит новый закон о туристической 
деятельности, по нему нельзя будет 
размещать гостей в несертифициро-
ванных помещениях. Чтобы полу-
чить сертификат соответствия заяв-
ленному уровню звездности, нужно 

приглашать экспертную комиссию, 
которая будет проверять все: само 
здание, уровень компетенций 
управляющей компании и каждый 
номер. Обеспечивают ли шторы 
полную темноту, действительно ли 
мебель из негорючих материалов, 
какое качество шумоизоляции… 
Это огромный перечень требова-
ний, необходимых для получения 
статуса гостиницы.
— То есть неправильные, по ва-
шему выражению, апарт-отели 
не смогут пройти такую серти-
фикацию? Если это типовые 
многоэтажки с подъездной си-
стемой, они же не смогут пере-
строить здания под требования 
к гостиницам?
— Вот именно. Как председатель 
экспертного совета Российской 
гильдии управляющих девелопе-
ров по апартаментам я стараюсь 
донести до людей мысль: инвес-
тиции в те самые неправильные 
апарт-комплексы — это риск. Имен-
но потому, что если они не пройдут 
классификацию, то они и не смогут 
получить определенное количество 
звезд. Соответственно, в них даль-
ше нельзя будет размещать людей, 
и инвесторы не смогут получать 
свой доход. 
— А что теперь будет с людьми, 
которые уже вложились в такие 

проекты? Что будет с самими 
лжеапарт-отелями? 
— Я не готов комментировать, что 
с ними будет. Действительно, это 
огромный вал по Москве, просто 
сумасшедший объем. Вот недав-
но Минстрой хотел легализовать 
все апарт-отели, придать им статус 
жилых помещений. Но просто так 
признать нежилые помещения 
жилыми невозможно: они постро-
ены по другим нормативам, в этих 
проектах не заложены объекты со-
циальной инфраструктуры, в них 
по-другому регламентируются пра-
ва на землю, на собственность, там 
просто все другое. Это действитель-
но сложная задача.
— Но пока государство разберет-
ся со всеми лжеапарт-отелями, 
они ведь продолжат приносить 
деньги своим инвесторам: люди 
продолжат снимать жилье в та-
ких зданиях.
— Это другая часть бизнеса апарт-
отелей — не гостиничное разме-
щение, а долгосрочная аренда. Я не 
говорю, что сдавать помещения в 
неправильных апарт-отелях станет 
невозможным в один день. Но это 
будет незаконная коммерческая 
деятельность, и рано или поздно 
государство займется этим вопро-
сом — и неизвестно, как он будет 
решен. Но инвесторы должны знать 

об этой возможной перспективе. 
А вообще, долгосрочная аренда — 
это большой и интересный рынок. 
В развитых странах доля арендного 
жилья больше, чем доля собствен-
ного. У нас посчитать долю аренды 
очень трудно, просто потому что 
она вся «серая». Спрос на легальную 
аренду жилья есть: как минимум 
в ней заинтересованы компании, 
которые снимают жилье для своих 
сотрудников. Налоговые и банки 
тоже не дремлют, они все бдитель-
нее относятся к регулярным плате-
жам — и будут выявлять нелегально 
сдаваемое жилье. Все идет к тому, 
что цивилизованный рынок арен-
ды жилья будет расти. 

Кроме того, настоящие апарт-
отели строятся с богатой инфра-
структурой, которая привлекает 
людей. Если человек хочет жить с 
комфортом, он может снять хоро-
шую квартиру в центре города. Но 
он будет жить в подъезде, за кото-
рый отвечать не может: течет кры-
ша дома или нет — это вне поля 
ответственности конкретного хо-
зяина конкретной квартиры. И нет 
гарантий, что тебе попадутся прият-
ные и корректные соседи. В апарт-
отелях ты живешь в однородной 
среде и получаешь сервис. Хочешь 
уборку — пожалуйста, у тебя тут же 
убирают. Хочешь в ресторан — спу-

стился в тапочках вниз и оказался в 
нем. В бассейн или закрытый спорт-
клуб, в коворкинг. Человек просто 
попадает в среду, в которой ему не 
нужно думать о быте, в которой он 
сможет заниматься только тем, чем 
он хочет. Да, это дороже обычной 
аренды, но люди готовы платить за 
свой комфорт. 
— А какой порядок цен на съем 
жилья в таких апарт-отелях?
— Сейчас студии стоят около 
30 тыс. рублей в месяц. Это чуть до-
роже, чем аренда однокомнатных 
квартир, но за сервис надо платить. 
В эту сумму входит возможность 
пользоваться всей инфраструкту-
рой, не выходя на улицу. Интернет 
у нас будет совершено другого уров-
ня, что, в общем-то, сейчас чрезвы-
чайно важно. Инженерные системы 
все новые, есть центральное кон-
диционирование и возможность 
регулировать микроклимат в своем 
номере. 
— Какое соотношение долгосроч-
ной и краткосрочной аренды вы 
планируете соблюдать? Моя кол-
лега постоянно живет в апарт- 
отеле и жалуется, что ее соседи 
часто сменяют друг друга, шумят, 
мусорят и безответственно отно-
сятся к общему пространству.
— Это естественно, ведь туристам и 
живущим на постоянной основе в 
одном месте нужно разное. Тем, кто 
едет в город как на праздник, за впе-
чатлениями и эмоциями, хочется 
веселиться и шуметь — и корить их 
за это нельзя. Тем, кто сделал инвес-
тицию в комфортное пространство 
и хочет жить в удобной локации с 
хорошим сервисом, такое сосед- 
ство, конечно, доставляет неудоб-
ство. Поэтому мы решили развести 
эти потоки. Мы первые на рынке, 
кто ввел в своем апарт-отеле поня-
тие зонирования: в первой очере-
ди у нас будет четыре секции с об-
щим лобби. Две крайние секции по 
300–345 номеров ориентированы 
на долгосрочное проживание, две 
другие — на краткосрочное.

Мы считаем, что мы в большей 
степени отель, но совмещать эти 
два формата для нас выгодно. Клас-
сическая гостиница заполняется 
летом, а в долгосрочном прожива-
нии ситуация обратная: именно с 
сентября по май основная деловая 
активность — соответственно, в это 
время снимают жилье студенты и 
корпоративные клиенты. Замыкая 
эти два формата, вы имеете возмож-
ность получать даже больше эффек-
тивности, чем стандартная класси-
ческая гостиница. 

О разнице между настоящими и лжеапарт-
отелями, о том, как зонирование может 
разрешить конфликты между гостями, 
о роли апартаментов в туристическом 
бизнесе Петербурга и в личных инвестициях 
корреспонденту „Ъ“ Владе Гасниковой рассказал 
Константин Сторожев, генеральный директор 
OOO «Вало Сервис», управляющей компании 
апарт-комплекса Valo, который строится 
напротив станции метро «Бухарестская».

Встроиться в доходность
― стрит-ритейл ―

Рынок встроенных помеще-
ний остается одним из самых 
привлекательных сегментов для 
частного инвестора. Правда, 
как отмечают эксперты, порог 
входа для пользования этим ин-
струментом достаточно высок: 
как правило, он начинается от 
10 млн рублей. Зато и доход-
ность здесь привлекательнее, 
чем во многих других сегментах.

Ежегодно на рынок Петербурга 
поступает от 200 до 300 тыс. кв. м 
новых встроенных помещений, а в 
этом году на рынок может выйти и 
больший объем — этот сегмент на-
прямую зависит от количества вво-
димого нового жилья. На сегодняш-
ний день около 80% новых жилых 
проектов включает в себя встроен-
ные коммерческие помещения на 
первых этажах. Площадь встроен-
ных коммерческих помещений в 
зависимости от объекта составляет 
3–10% от общей площади здания. 
Применительно к элитному жи-
лью доля встроенных помещений 
за счет общей небольшой площади 
может достигать 12%.

«Спрос на встроенные помеще-
ния в новостройках остается высо-
ким, нам даже пришлось пойти на 
увеличение коммерческих площа-
дей в проекте рядом с Новоорлов-
ским парком. Мы увеличили долю 
стрит-ритейла до 10% от общей пло-
щади проекта. Это больше соответ-
ствует нынешним запросам покупа-
телей. Для проектов комплексного 
освоения в России ритейл является 
важнейшей частью комфортной 
жизни»,— говорит Роман Мирош-
ников, исполнительный директор 
СК «Ойкумена».

Дело для частного 
капитала
По подсчетам аналитиков, в сред-
нем на рынке в экспозиции нахо-
дится от 1,5 до 2 млн кв. м встро-

енных помещений. Большинство 
застройщиков не хочет заниматься 
сдачей помещений в аренду, а пред-
почитает сразу продавать коммер-
ческие помещения. Поэтому для 
частного инвестора встроенные по-
мещения являются одним из наибо-
лее привлекательных инструмен-
тов сохранения и умножения своих 
сбережений.

Но порог входа на этот рынок 
выше, чем, допустим, на рынок жи-
лья или апартов. Встроенные поме-
щения на первых этажах жилых зда-
ний, как правило, стоят примерно 
на 15% дороже, чем жилье. Площадь 
помещений зависит от целевого на-
значения, минимальный порог — 
от 30 кв. м. Наиболее востребован-
ные метражи — 100–200 кв. м. Но, 
как правило, на рынке продаются 
большие блоки по несколько сотен 
квадратных метров.

Согласно запросам, поступав-
шим в Knight Frank St. Petersburg 
в течение первой половины 2018 
года, большинство арендаторов 
запрашивало помещения средней 
площади на главных и прилегаю-
щих к ним торговых магистралях 
города, а также крупные помеще-
ния в новых спальных районах, та-
ких как Мурино, Кудрово и Парнас. 
Запрашиваемые площади варьиро-
вались от 40 до 1,35 тыс. кв. м, сред-
ний же метраж, рассматриваемый 
для аренды, составил 150 кв. м. 

Агентство А 2 Retail фиксирует де-
фицит качественного предложения. 
Стоимость небольших объектов в 
новых спальных районах колеблет-
ся от 85 до 180 тыс. рублей за «ква-
драт», средних — от 170 до 250 тыс. 
рублей. 

«Доходность вложений в стрит-
ритейл составляет 10–15% годовых. 
В среднем стоимость квадратного 
метра коммерческого помещения 
может быть на 30% и даже на 100% 
выше цены жилья в этом же доме. 
На разницу влияют не только сте-
пень развитости инфраструктуры 
района и дальнейшие перспективы 

его развития. Средний бюджет сдел-
ки по встроенным помещениям 
сейчас составляет 14–19 млн руб- 
лей»,— говорит Алексей Бушуев, 
директор по продажам Seven Suns 
Development.

Сегодня доля инвестиционных 
сделок с объектами коммерческой 
недвижимости в жилых домах до-
статочно велика, она составляет 
около 50%. В основном инвесторы 
ориентируются на последующую 
сдачу в аренду. Дальнейшая пере-
продажа помещений интересует 
единичных покупателей. Помимо 
стандартных инфраструктурных 
объектов — магазинов, химчисток, 
салонов красоты,— жители часто 
организуют здесь офисы.

Согласно данным Еstate Market 
Agency, самые высокие ставки на 
свободные торговые помещения 
в январе — сентябре 2018 года 
фиксировались в Московском, Вы-
боргском и Приморском районах, 
самые низкие — в Красносельском, 
Фрунзенском и Невском районах.

В спальных районах активность 
проявляют аптечные сети, пекарни, 
предприятия общественного пита-
ния, магазины бытовой химии и 
салоны оптики. Продуктовые сети 
при этом стали более тщательно 
просчитывать экономические по-
казатели арендуемых помещений, 
в результате чего в среднем ставки 
аренды под размещение продукто-
вых магазинов снизились за девять 
месяцев текущего года на несколь-
ко процентов.

По данным Knight Frank 
St. Petersburg, определенным фак-
тором для изменений на рынке 
встроенных торговых помещений 
в текущем году стал прошедший 
чемпионат мира по футболу. Так, 
открытие станции метро «Беговая» 
стало драйвером для создания но-
вой торговой зоны и повлияло на 
увеличение ставок на близлежа-
щих торговых улицах. Самые часто 
встречающиеся запросы консал-

тинговая компания фиксировала 
от операторов общественного пита-
ния (более 30%), продуктовых мага-
зинов (20%) и аптек (10%). Для ресто-
ранов запрашивались большие по 
площади помещения, средний ме-
траж которых составляет 250 кв. м: 
операторам общественного пита-
ния интересны торговые коридоры 
в новых спальных районах или в 
центральных районах.

Что касается географии вакант-
ных помещений, то на локальных 
магистралях спальных районов в 
первой половине года она составила 
12,5 против 7,1% на значимых торго-
вых улицах центра Петербурга. При 
этом основным профилем аренда-
торов в спальных районах по-преж-
нему остается торговля продуктами, 
в то время как в центре помещения 
занимают в основном кафе и ресто-
раны. Средняя площадь арендуемых 
помещений составила 110 кв. м в 
центре против 103 кв. м на окраинах. 

Вместе с тем в Knight Frank 
St. Petersburg отмечают увеличение 
ставок аренды на локальных тор-
говых улицах спальных районов в 
среднем на 6%. Основной причиной 
роста стало развитие инфраструкту-
ры данных районов, что произошло 
вследствие заселения новых домов. 
Увеличение ставок на пешеходных 
улицах города составило в среднем 
2%, на главных и значимых маги-
стралях города — на 4 и 7% соответ-
ственно, на периферийных маги-
стралях города — в среднем, как и 
в «спальниках», на 6%. 

Изменение приоритетов
При этом сегодня в Петербурге на-
чинают активно развиваться новые 
форматы недвижимости, например 
апартамент-отели. И, как говорят 
эксперты, для встроенных помеще-
ний в таких домах предъявляются 
иные требования. Директор по мар-
кетингу OOO «ГАЛС» (застройщик 
апарт-отеля Valo) Евгений Тихо-
ненко, говоря о торговых коммер-

ческих помещениях в апарт-ком-
плексах, прежде всего обращает 
внимание на то, что в настоящее 
время сформировалось совершенно 
другое понимание благоустройства, 
чем, например, пять лет назад. Если 
раньше было достаточно качест-
венного лифта, холла и парковки, 
то сейчас покупателей интересует 
многофункциональность жилого 
комплекса — и чем больше в нем 
будет разнообразной инфраструкту-
ры, тем лучше. 

«В апарт-комплексах чаще всего 
можно найти ресторан, кафе, хим-
чистку, офис клининговой службы, 
фитнес-клуб или даже полноцен-
ную спа-зону с бассейном и фитнес-
центром, как в нашем проекте Valo. 
Кроме того, мы запроектировали 
строительство коворкинга, который 
предназначен для учебы или рабо-
ты наших жильцов. Мы задумывали 
его как креативное пространство в 
шаговой доступности от 

”
спального 

места“ наших гостей. И сделали мы 
это не просто так: популярность по-
добных мест в Петербурге высока, и 
на запрос потребителя нужно отве-
чать»,— отмечает он. 

По словам господина Тихоненко, 
на первых этажах апарт-комплексов 
так же, как в классических жилых но-
востройках, может быть аптека или 
продуктовый магазин, а покупатели 
выбирают апартаменты за возмож-
ность иметь все под рукой и главное 
для них — «мобильность и отсутст-
вие головной боли на тему быта». 

«Мы уверены, что недвижимость 
будет трансформироваться, посте-
пенно превращаясь в многофунк-
циональные комплексы, вклю-
чающие в себя место для отдыха, 
рабочее пространство, площадки 
для развития, общения, в том числе 
и нетворкинга. Все это становится 
возможным при реализации проек-
тов апарт-отелей»,— считает госпо-
дин Тихоненко. 

Дмитрий Матвеев,
Яна Кузьмина

Доходность вложений в стрит-
ритейл составляет 10–15% годовых. 
В среднем стоимость квадратного метра 
коммерческого помещения может быть на 
30% и даже на 100% выше цены жилья в 
этом же доме
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