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Экспертное мнение

«Мы предпочитаем 
верить в позитивный 
сценарий скорого 
восстановления рынка» 
О текущей ситуации на рынке сервисных 
апартаментов, восстановлении отрасли после 
кризиса, необходимости создания четкой 
нормативно-правовой базы, а также о критериях 
доходности объектов рассказала в интервью 
корреспонденту Guide Марии Кузнецовой  
генеральный директор отельного оператора PLG 
Екатерина Лисовская.

GUIDE: Ощущается ли снижение интереса 
к вашим проектам по сравнению с про-
шлым годом?
ЕКАТЕРИНА ЛИСОВСКАЯ: Я бы охарактеризо-
вала текущую ситуацию так: мы замечаем 
не снижение интереса к апартаментам, а 
общее снижение спроса на рынке недви-
жимости, вызванное пандемией и эконо-
мической рецессией. Люди продолжают 
изучать рынок, но при этом реализация 
этого интереса часто откладывается. 
Многие ждут, когда ситуация станет бо-
лее стабильной и ее можно будет спрог-
нозировать на длительный срок. В целом 
инвесторы сегодня разделились на две 
категории. Первая — это те, кто готов ку-
пить прямо сейчас, реагируя на снижение 
курса рубля, чувствуя необходимость в со-
хранении сбережений. Ведь несмотря ни 
на что недвижимость — по-прежнему са-
мый надежный и гарантированный инве-
стиционный инструмент. Вторая категория 
— это те, кто откладывает покупку. В част-
ности, мы заметили снижение спроса со 
стороны самозанятых и представителей 
малого бизнеса по очевидным причинам. 
Вместе с тем я считаю, что тренд на по-
ложительную динамику спроса должен в 
скором времени восстановиться. Многие 
аналитики говорят, что кризис не является 
системным и уже к осени многие отрасли 
восстановятся. Мы предпочитаем верить в 
позитивный сценарий скорого восстанов-
ления рынка. 
G: Ожидаете ли вы затоваривания на рын-
ке апартаментов в ближайшие годы?
Е.  Л.: На мой взгляд, в течение следующих 
двух-трех лет затоваривания не произой-
дет. На это есть две основные причины. Во-
первых, несмотря на то, что рынок сервис-
ной недвижимости в целом и инвест-отелей 
в частности — это эволюционная модель 
гостиничного сегмента, подходы к бизне-
су здесь иные. В  чистом виде сервисные 
апартаменты с классическими гостиница-
ми не конкурируют. Во-вторых, некоторые 
проекты, находящиеся сегодня на стадии 
строительства, фактически сервисными 
апартаментами не являются. Они предна-
значены для жизни и не станут конкурентом 
доходной недвижимости хотя бы потому, 
что не смогут эту доходность показать. 

G: Каково ваше отношение к инициативам, 
связанным с приравниванием апартамен-
тов к жилой недвижимости? 
Е.  Л.: С  моей точки зрения, это совер-
шенно неверный подход, который может 
нести в себе негативные последствия  
для отрасли. 
G: Почему вы так считаете?
Е. Л.: Из идей, вокруг которых идет сегодня 
дискуссия, наиболее актуальная для нас 
— возможность постоянной регистрации 
в апартаментах. Но очевидно, что только 
этим инициативы не будут ограничены. 
Движение в сторону жилья приведет нас к 
обременениям в виде строительства соци-
альных объектов — школ, детских садов, 
поликлиник и других объектов, не отвеча-
ющих задачам нашей целевой аудитории 
При таких условиях этот сегмент уже не 
будет являться инструментом для обеспе-
чения пассивного дохода собственников, 
то есть перестанет выполнять свою глав-
ную задачу. С другой стороны, и к гостини-
цам нас тоже приравнивать не стоит, по-
скольку там идет работа с краткосрочной 
арендой, а мы работаем в многосегмент-
ном бизнесе: это не только краткосрочная 
аренда, но также средне- и долгосрочная. 
У нас с гостиницами разные целевые груп-
пы. Резюмируя: сервисным апартаментам 
нужны совершенно определенные прави-
ла игры, нужен собственный классифи-
катор. И  вводить его можно только в ак-
тивном диалоге с участниками рынка: мы 
больше всех заинтересованы в том, чтобы 
предлагать нашим клиентам качествен-
ный и конкурентоспособный продукт, мы 
изучаем рынок и знаем, что необходимо 
потребителю сегодня.
G: Как, например, за рубежом? 
Е. Л.: Совершенно верно. В США этот сег-
мент рынка работает уже очень успешно 
на протяжении пятидесяти лет, в Велико-
британии — около тридцати. Там понятная 
нормативная база, не имеющая отноше-
ния ни к жилью, ни к гостиницам. И в Рос-
сии нужно сделать то же самое. Апарта-
менты уже нельзя запретить, это важный 
элемент «пищевой цепи», необходимый 
людям и городу, влияющий на стратеги-
чески важное направление — туристиче-
ский поток — и доходы от него. 

G: Поговорим о ваших проектах — инвест-
отелях IN2IT и «Про.Молодость». В  них 
инвесторам предлагается разная доход-
ность. С чем это связано?
Е. Л.: Это связано с тем, что IN2IT («Ин-
туит») и «Про.Молодость» ориентиро-
ваны на разную целевую аудиторию и 
находятся в разных ценовых сегмен-
тах. Например, IN2IT, благодаря свое-
му местоположению, ориентирован не 
только на рекреационный туризм, но 
также подходит и для краткосрочного 
размещения бизнес-туристов. Здесь 
могут остановиться те, для кого важна 
близость «Экспофорума», аэропорта 
и нужна развитая инфраструктура кон-
кретно в данной локации. Поскольку 
стоимость размещения гостей в IN2IT 
выше, следовательно, и номера будут 
способны генерировать больше дохо-
да. Вход в проект также дороже: ми-
нимальный по площади номер в IN2IT 
сейчас стоит 2,7  млн рублей, студия в 
«Про.Молодости» — 1,8  млн. Инвест- 
отель «Про.Молодость», в свою оче-
редь, ориентирован больше на средне-
срочное размещение — от месяца и 
более. Отсюда и разница в гарантиро-
ванной доходности.
G: Каковы предпочтения инвесторов в ча-
сти выбора тех или иных программ доход-
ности?
Е.  Л.: Мы сразу вышли на рынок с про-
граммами доходности S, M и  L для того, 
чтобы охватить как можно большую ауди-
торию инвесторов, в том числе и тех, кто 
не рассматривал вложения в недвижи-
мость в принципе. Мы первыми снизили 
порог входа на рынок недвижимости до 
300  тыс. рублей. Когда мы открыли про-
дажи, такое разделение подтвердило 
свою эффективность. Любопытно, что 
S-программа стала скорее инструментом 
допродажи. Например, у покупателя име-
ется на руках 3  млн рублей, на которые 
он может приобрести и один номер за 
2,7 млн, и 3 кв. м коммерческой недвижи-
мости. Таким образом, весь его бюджет 
будет работать и приносить доход. Кроме 
того, в процессе мы сформировали еще 
дополнительный сегмент — XL — для оп-
товиков. 

G: Что вы можете сказать о портрете ваше-
го покупателя?
Е. Л.: Здесь можно выделить три основных 
категории. Представители первой, таких 
примерно 30%, стремятся заработать на 
разнице в цене квадратного метра. Так, ин-
весторы-пионеры, которые пришли в «Ин-
туит» в августе 2018 года, сегодня имеют 
на руках номер, который стоит на 25–30% 
дороже первоначальной цены. Вторая ка-
тегория приобретает номер, чтобы зараба-
тывать на сдаче в аренду. При этом суще-
ствуют два возможных сценария: они могут 
делать это самостоятельно либо восполь-
зоваться нашими услугами. В первом слу-
чае это чревато или низким доходом (при 
сдаче в долгосрочную аренду), или боль-
шой нагрузкой по управлению активом 
(при сдаче посуточно). Кроме того, можно 
выделить и третью категорию покупателей, 
которые пока не знают, что будут делать со 
своей недвижимостью. Основной их мотив 
для покупки — сохранение средств. 
G: Когда, на ваш взгляд, должно произойти 
восстановление туристической отрасли? 
Насколько высоким будет отложенный 
спрос?
Е.  Л.: Очевидно, что в 2020 году высокого 
туристического сезона в городе не случит-
ся. Сейчас загрузка отелей в среднем по 
городу упала до 7%, а средняя стоимость 
ночи размещения сейчас составляет око-
ло 1800 рублей, и это по всем сегментам. 
Положительная динамика может начаться 
ближе к осени. В частности, к нам вернет-
ся внутренний туризм, ближе к концу года 
начнут приезжать иностранцы. Что каса-
ется отложенного спроса, то мы можем 
его ожидать летом 2021 года, когда станет 
более понятна эпидемиологическая об-
становка в мире. При условии стабильной 
ситуации в мире к нам доедут те, кто не 
смог это сделать в 2020 году. В целом мы 
оптимистичны относительно будущего ту-
ристической отрасли в городе: Петербург 
— самое быстрорастущее направление 
для туризма в Европе, в среднем каждый 
год до 2020-го турпоток рос на 8–10%. Для 
европейского и китайского туриста мы по-
прежнему являемся доступным вариантом 
для путешествия, а в условиях глобальной 
рецессии это плюс. n 
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