
Коммерсантъ   l    Четверг 3 декабря 2020 №222   l   kommersant.ru   l   

апартаменты. итоги-2020
15

В высокий сезон следующего года 
уже никто не верит

― экспертное мнение ―

— Некоторое время назад деве-
лоперы привлекали клиентов 
гарантиями сверхдоходности 
инвестиций. Насколько эти обе- 
щания выполнялись и что про-
исходит с гарантированной до-
ходностью апартаментов сейчас?
— Программ разного рода гаран-
тированной доходности на самом 
деле было не так и много. По сути, 
это был маркетинговый ход, когда 
застройщик и управляющая ком-
пания (УК) хотели показать, что 
они уверены в результате. При этом 
большинство апарт-отелей сегодня 
выполняют свои обязательства в 
оговоренном объеме. Мы выплачи-
ваем 100% гарантированного дохо-
да, хотя изначально эти выплаты 
рассчитывались исходя из более по-
зитивного сценария на рынке.
— То есть высока вероятность, 
что число проектов с гарантиро-
ванной доходностью в перспек-
тиве сократится до минимума?
— Сейчас на рынке действует не-
сколько форматов гарантированной 
доходности. Кто-то по-прежнему пы-
тается гарантировать максимальную 
сумму целиком. Но некоторые деве-
лоперы устанавливают не фиксиро-
ванный формат гарантии, а мини-
мальное значение, например, в год. 
Годовой формат предусмотрен из-за 
неравномерности загрузки в Петер-
бурге в сегменте срочного размеще-
ния. Таким образом, если выручка 
выше минимума, владелец апарта-
ментов получает доход в полном раз-
мере. Но при любом развитии ситу-
ации он получит доход в размере не 
менее определенной минимальной 
суммы. В сложившейся ситуации ин-
весторы готовы платить чуть больше 

за такую уверенность. Но в целом я 
считаю, что более целесообразно и 
справедливо придерживаться стра-
тегии разделения успеха, когда и УК, 
и инвестор получают вознагражде-
ние пропорционально тому, что уда-
лось заработать.
— На сегодняшний день остается 
открытым вопрос присвоения 
апартаментам статуса жилых по-
мещений. Как вы считаете, будут 
ли приняты соответствующие 
поправки и как это отразится на 
рынке?
— Этот вопрос поднимается давно. 
И  прежде всего огромным москов-
ским лобби, поскольку в столице 
сейчас огромный объем апартамен-
тов, которые, по сути, не легити-
мизированы. Но дело в том, что в 
результате законодатель может по-
пасть в ловушку. Во-первых, встанет 
вопрос о том, что изначально апар-
таменты строились не по жилым 
нормативам. Во-вторых, земельное 
законодательство у жилой и не-
жилой недвижимости абсолютно 
разное. В-третьих, мы можем столк-
нуться с резким падением стандар-
тов на рынке объектов размещения, 
что ударит уже по туристической 
отрасли. Сейчас все апарт-отели, 
работающие как гостиницы, обяза-
тельно проходят процедуру присво-
ения «звезд». Если все без исклю-
чения апартаменты приравняют к 
жилью, процедуру классификации 
можно будет не проходить. Соот-
ветственно, есть риск серьезного 
пополнения рынка так называемой 
«серой аренды», с которым государ-
ство активно боролось в последние 
годы, а также фактического сниже-
ния качества апарт-отелей. Поэтому 
у законодателей в данном случае 
много сложных задач. Притом, если 

говорить честно, по своим каналам 
в Госдуме мы не нашли следов по-
добного документа, несмотря на 
информацию о том, что он внесен и 
будет принят до конца года.
— Дайте, пожалуйста, оценку 
инициативе Минстроя, связан-
ной с запретом строительства 
апартаментов после перевода су-
ществующего фонда в жилой?
— Я  думаю, что в данном случае 
власти озаботились проблемой так 
называемого псевдожилья, то есть 
жилых домов, которые называют-
ся апартаментами лишь на бумаге. 
Запрещать строить все апартамен-
ты — и апарт-отели, и «псевдожи-
лье» — или переводить все сущест-
вующие комплексы в жилой фонд 
— идея, которая может привести 
к целому ряду проблем, которые 
были обозначены выше. Кроме 
того, не совсем понятно, как такой 
запрет может быть реализован на 
практике, если даже термин «апар-
таменты» отсутствует в сфере стро-
ительного регулирования. В  целом 
же я поддерживаю идею борьбы с 
«псевдожильем», но важно, чтобы 
эта борьба не затронула гостиницы, 
которыми, по сути, являются насто-
ящие апарт-отели.
— Долевое владение апартамен-
тами — каковы перспективы и 

востребованность такого инвес-
тиционного инструмента?
— На мой взгляд, порог входа на 
петербургском рынке апартамен-
тов не слишком высокий. На стар-
те строительства он составляет  
2,5–3  млн рублей, доступные мно-
гим гражданам. А  если учесть воз-
можность получения ипотечного 
кредита, то искомая сумма состав-
ляет меньше миллиона, что совсем 
расширяет вход. В  будущем, я счи-
таю, движение пойдет в сторону 
ПИФов, а далее в область акциони-
рования. Просто пока подобные 
финансовые инструменты вызыва-
ют недоверие у граждан. Но пока 
развитие долевого владения апарта-
ментами несколько преждевремен-
но, и эти инструменты не демон-
стрируют большого роста.
— Санкт-Петербург является ли-
дером российского рынка недви-
жимости в сегменте сервисных 
апартаментов. Почему так сло-
жилось? 
— Во-первых, недорогой качествен-
ный номерной фонд в Петербурге 
вымывался за счет того, что быв-
шие советские гостиницы уровня 
«две-три звезды» переходили под 
контроль известных брендов, дела-
ли реновацию и уходили в катего-
рию «четыре звезды». В  результате 

на рынке образовался дефицит 
подобных средств размещения. Во-
вторых, петербуржцы верят в тури-
стическую направленность своего 
города и для них понятен такой 
объект инвестирования. И,  нако-
нец, в Петербурге власти гораздо 
четче отслеживали историю с «псев-
дожильем», в отличие от Москвы, 
где объем подобного строительства 
был просто запредельным.
— Каковы другие характерные 
особенности петербургского 
рынка апартаментов?
— Главная особенность, повышаю-
щая эффективность сервисных апар-
таментов,— это крайне выраженная 
туристическая сезонность, в отличие 
от той же Москвы, где значительная 
часть туристической загрузки — де-
ловая, круглогодичная. Сервисные 
апартаменты обладают спецификой 
(например, наличием кухонь), по-
зволяющей работать как в формате 
краткосрочной загрузки в высокий 
сезон, так и формате долгосрочной 
загрузки — в низкий. Поскольку низ-
кий сезон туристической активно-
сти в Петербурге является высоким 
сезоном для рынка аренды. 
— Что ожидает рынок в будущем 
году?
— Оптимизм пока отодвигается 
все дальше, поскольку в высокий 

туристический сезон следующего 
года уже никто не верит. На дан-
ный момент верят в средний. Мы 
прогнозируем, что к лету границы 
все же откроются и к нам вернутся 
иностранные туристы. При этом от-
ложенный спрос не «сыграет» сразу, 
и ожидать полного восстановления 
туристического потока преждев-
ременно. На рынке сохранится 
довольно большая доля долгосроч-
ного формата, и это правильно с 
точки зрения балансирования и 
компенсации рисков. Поэтому по-
казателей, на которые мы хотели 
выйти в следующем году, вероятно, 
удастся достичь лишь в 2022-м, ког-
да краткосрочный формат с более 
высокими ценами на проживание 
вновь займет лидирующее положе-
ние на рынке.
— Каковы могут быть основные 
практические советы по пра-
вильному выбору апартаментов 
для инвестирования?
— Сейчас инвесторы гораздо бо-
лее грамотные, чем несколько лет 
назад, когда рынок только форми-
ровался. Они задают правильные 
вопросы о гостиничной инфра-
структуре, гостиничных технологи-
ях, форматах доходных программ, 
опыте УК. Вопросы, связанные с 
тем, чтобы понять и проверить, 
насколько объект позволяет обес-
печить высокий уровень сервиса, 
а управляющая компания сформи-
ровать доход. Я  считаю, что инвес-
тиции будут эффективны там, где 
УК сохранит целостность управле-
ния объектом и в результате смо-
жет обеспечить соответствующий 
уровень сервиса. В  объекте с «раз-
ношерстным» наполнением, где 
кто-то живет, а кто-то сдает или, 
например, присутствует множество 
управляющих компаний, сделать 
это крайне сложно. Поэтому, выби-
рая объект для инвестиций, важно 
понять, что он будет управляться 
профессиональной компанией. 
А дальше — вопрос предпочтений. 
Одни верят в то, что максимальную 
загрузку смогут обеспечить запад-
ные сети, другие — в большую во-
стребованность компактных люк-
совых номеров или классических 
апартаментов. Инвестиции — это 
всегда доверие. Получите информа-
цию о проекте и вкладывайтесь в 
то, во что верите.

Константин Сторожев, председатель  
экспертного совета по апартаментам РГУД, 
генеральный директор УК Valo Service,  
рассказал корреспонденту 

”
Ъ“  

Ксении Потаповой об особенностях  
и перспективах развития петербургского рынка 
апартаментов, принципиальных вопросах  
выбора проектов для инвестирования,  
а также о недавней инициативе Минстроя РФ.

Не выходи из юнита
― cервис ―

Задача управляющих апартами 
компаний — создать макси-
мальный комфорт для гостей за 
счет сервисов. Их разнообразие 
зависит от умения управляющей 
компании видеть современные 
тренды.

Рынок апартаментов в Петербур-
ге начал формироваться в начале 
2000-х. Часть проектов создавалась 
ради снижения издержек на возве-
дение жилых объектов, другая часть 
— как апарт-отели в их традици-
онном для Запада понимании, где 
важное место занимает сервисная 
составляющая. Такие апарты, несмо-
тря на отсутствие в России общепри-
нятой их классификации, принято 
называть сервисными. Они занима-
ют в Петербурге, по данным Knight 
Frank St.  Petersburg, 84% рынка 
апартаментов. И  пользуются спро-
сом со стороны и инвесторов, и по-
требителей даже в разгар пандемии. 
По словам Светланы Московченко, 
руководителя отдела исследований 
Knight Frank St.  Petersburg, в тре-
тьем квартале продажи сервисных 
апартов выросли на 88% по сравне-
нию со вторым кварталом. Что ка-
сается спроса со стороны потреби-
телей, то, по данным PwC, загрузка 
сервисных апартаментов в период 
пандемии оказалась выше, чем в от-
елях: в некоторых случаях разница 
составляла до 30% в пользу первых.

Апарт-набор
Специфика сервисных апартамен-
тов как формата состоит в том, чтобы 
гость мог получить максимум услуг, 
не покидая апарт-отеля, отмечает Ан-
тон Агапов, директор по развитию 
управляющей компании (УК) апарт-
отелями сети YE’S. Марина Стороже-
ва, директор по продажам комплекса 
апарт-отелей Valo, уверена: успеш-
ному проекту сегодня не обойтись 
без кафе и ресторанов, сервисных 
ресторанов, прачечной и химчистки, 
фитнес-клуба, спа-зоны, просторного 
лобби. По ее словам, современный 
темп жизни диктует запрос гостей на 
сервисы, которые снимают с них аб-
солютно все бытовые заботы, а это оз-
начает, что в апарт-отеле должно быть 
все, что этому способствует. «Белье-

провод, склады, различные помеще-
ния как для последующего размеще-
ния объектов инфраструктуры, так 
и для персонала, технологические 
зоны — одним словом, гостиничные 
технологии, которые позволяют ор-
ганизовать полноценный гостинич-
ный сервис,— перечисляет Марина 
Сторожева.— Гостиничный сервис 
предполагает обеспечение безопас-
ности (сигнализация, видеонаблю-
дение, охрана), клининг, круглосу-
точный ресепшен, доставку еды в 
номера, завтрак по системе 

”
швед-

ский стол“, вызов такси, трансфер в 
аэропорт, мероприятия для гостей, 
услугу 

”
звонок-будильник“, техниче-

ское обслуживание юнитов и многое 
другое. Правда, появление всех этих 
сервисов и инфраструктуры возмож-
но лишь при условии, что они про-
работаны и заложены в проект еще 
на этапе проектирования объекта». 
На деле так происходит не всегда. «К 
сожалению,— говорит Евгения Гиль, 
директор Becar Asset Management по 
развитию апарт-отелей Vertical,— во 
многих апартах в городе все ограни-
чивается только дополнительными 
уборками, доставками и консьерж-
услугами».

Один дома
Тем временем набирающие силу 
социальные и культурные тренды 

диктуют появление уже новых сер-
висов. Так, повсеместная диджита-
лизация и автоматизация приводят 
к созданию цифровых сервисов, 
облегчающих взаимодействие 
управляющих компаний со своими 
стейкхолдерами. У  Valo разработа-
на, по словам Марины Сторожевой, 
собственная информационная си-
стема, которая имеет различные 
интерфейсы для каждого типа ау-
дитории — сотрудников, гостей, 
инвесторов. Это позволяет им всем 
взаимодействовать с  УК онлайн, 
максимально быстро и эффектив-
но. «Апарт-отель должен включать в 
себя элементы 

”
умной“ гостиницы 

и обеспечивать все необходимое 
для удаленной работы гостей, тогда 
он действительно будет современ-
ным»,— уверена госпожа Стороже-
ва. О важности цифрового развития 
говорит и Евгения Гиль: «Все обще-
ние с сотрудниками и все возмож-
ности гостя сейчас дублируются в 
диджитале — будь то приложения, 
облачные истории или другие кана-
лы. Мы уже многое реализовали, но 
еще многое впереди».

Важный социальный тренд, 
оказывающий влияние на серви-
сы,— так называемый шеринг, 
или совместное потребление. По 
некоторым оценкам, мировой ры-
нок шеринговой экономики к 2025 
году вырастет в 22  раза и достиг-
нет $335  млрд. Сегодня «зашерить» 
можно практически любые вещи. 
«В  апартах популярностью пользу-
ются услуги аренды транспортных 

средств — от самокатов и до машин, 
аренды зонтиков, сушилок и дру-
гих бытовых приборов»,— поясня-
ет госпожа Гиль. 

Развитие совместных рабочих 
пространств — из этой же серии. 
Так, в Valo уже запланировано стро-
ительство коворкинга c лекторием 
и мультимедийным залом, работает 
три конференц-зала для деловых 
мероприятий. А  во второй очереди 
апарт-отеля Docklands по франшизе 
в ноябре откроется коворкинг Page. 
Гибкий офис займет 700  кв.  м на 
первом этаже комплекса Docklands.
Family, сообщили в Knight Frank 
St.  Petersburg. «Такая услуга, как 
аренда рабочего пространства 
(смарт-офиса или места в коворкин-
ге), особенно актуальной стала в 
период пандемии, когда часть кли-
ентов арендовала апартаменты для 
самоизоляции,— уточняет Антон 
Агапов.— Это позволило не прово-
дить 24  часа в сутки в одном и том 
же помещении, а разделять рабочее 
и личное пространства». В принципе 
и сам формат апарт-отеля будет наби-
рать популярность в рамках тренда 
на совместное пользование, когда 
человек не обременен собственно-
стью и волен выбирать сегодня жить 
в одном месте, завтра — в другом, до-
бавляет эксперт по потребительским 
трендам Елена Пономарева.

Сильное влияние на развитие 
сервисов оказывает новая модель 
потребительского поведения, когда 
люди покупке вещей предпочитают 
получение впечатлений: они сокра-
щают траты на бытовую технику, 
автомобили и даже питание в поль-
зу баров, ресторанов, кинотеатров 
и других видов досуга. Ограничи-
тельные меры на посещение обще-
ственных мест, связанные с пан-
демией, внесли свои коррективы, 
но Марина Сторожева уверена, что 
этот процесс всего лишь поставлен 
на паузу, но не на стоп. «После окон-
чания пандемии мы прогнозируем 
лишь усиление данной тенденции. 
Апарт-отель становится не просто 
местом пребывания, но и площад-
кой для работы, общения, получе-
ния новых положительных эмоций 
и опыта»,— уверена она. 

В  рамках тренда на впечатления 
господин Агапов наблюдает сокра-

щение площади юнита и параллель-
но расширение мест общего пользо-
вания. «В 

”
YE’S Марата“, например, 

лобби занимает пространство в 
1400  кв.  м, там размещен большой 
экран для трансляций, что позволяет 
проводить в этом месте различные 
мероприятия — от деловых конфе-
ренций до массовых развлекатель-
ных событий,— говорит он.— И мы 
не просто увеличиваем места обще-
го пользования, но и создаем сцена-
рии для их использования и предла-
гаем их гостям. Это могут открытые 
тренировки с профессиональным 
тренером в фитнес-центре, митапы 
и паблик-токи с интересными спи-
керами, креативные завтраки». 

В  Valo тоже делают ставку на 
лобби как на места, которые долж-
ны давать впечатления гостям. Они 
будут выполнены в разных концеп-
циях, в проекте также лобби-бары, 
киберспортивные зоны. «Все это 
закрывает потребности максималь-
но широкой аудитории, а значит, 
обеспечивает инвесторам высокую 
доходность»,— поясняет госпожа 
Сторожева.

Еще один тренд — diversity, то 
есть «разнообразие». Чаще всего он 
применяется в отношении рабочих 
коллективов, где чем больше людей 
разного возраста, рас, веры, тем луч-
ше для бизнеса. А  вот в контексте 
апарт-отелей это означает наличие 
максимального количества гости-
ничных форматов и функций. «Сей-
час выигрывают проекты с концеп-
цией 

”
города в городе“ и широким 

разнообразием сервисов»,— пояс-
няет госпожа Сторожева.

Если пандемию рассматривать 
как тренд, который в ближайшее 
время будет иметь серьезное влия-
ние на жизнь людей и менять ее, то 
по словам госпожи Пономаревой, 
апартам тоже придется реагировать 
на него. Речь, конечно, идет о дол-
госрочной аренде. «Во время пан-
демии и после нее для тех, у кого 
останется удаленка, апарты — удач-
ный вариант для работы, когда ни-
кто не мешает, можно поесть (кухня 
или доставка) и нет других людей, 
как это бывает в коворкингах. Не 
офис, а как бы персональный офис. 
Актуально для тех, кто может это 
оплачивать и у кого дома семья и 

дети»,— поясняет госпожа Понома-
рева. И здесь важно количество сер-
висных опций. Если их много, то 
в этом случае можно жить, практи-
чески не выходя из апартаментов, 
говорит эксперт. Также, по словам 
госпожи Пономаревой, на разви-
тие сервисов будет влиять тренд на 
одиночество, набирающий силу в 
связи с техническим прогрессом, 
увеличением продолжительности 
жизни и повышением ее комфорт-
ности. И здесь от сервиса ожидается 
не только разнообразие, но и касто-
мизация.

Сами с сервисами
В  вопросе, кто должен развивать 
сервисы, мнения опрошенных раз-
делились. Евгения Гиль уверена: 
все, что касается атмосферы, отдыха 
и организации работы гостей, УК 
должна брать на себя. Но если у опе-
ратора таких компетенций нет, луч-
ше отдать эту зону ответственности 
профессионалам. Выбор партнеров, 
по ее словам, непростая задача. «Мы 
долго выбираем и проверяем потен-
циальных партнеров на проектах. 
Там, где видим возможности разви-
тия собственной компании и зна-
ем, что хорошего предложения на 
рынке нет, развиваем собственные 
компетенции. Для этого изучаем 
опыт других компаний и выбираем 
лучшие практики»,— говорит она.

По словам господина Агапова, 
УК лучше оставлять себе классиче-
ские услуги — размещение гостей, 
клининг, поддержание техническо-
го состояния апартаментов. «А  экс-
курсионное обслуживание, аренду 
автомобилей, такси, химчистку и 
так далее эффективнее отдавать на 
аутсорс»,— полагает он. Еще один 
вариант сотрудничества со сторон-
ними сервисными организациями 
— программа лояльности. Такая, 
например, есть у YE’S. «В  рамках 
этой коллаборации различные ком-
пании и организации предостав-
ляют свои услуги на выгодных для 
наших гостей условиях. Речь идет 
о широком спектре услуг — от про-
дукции пекарен, доставки букетов 
и медицинских услуг до аудита биз-
неса и аренды вертолета»,— указы-
вает Антон Агапов.

Анжелика Тихонова

Специфика сервисных апартаментов  
как формата состоит в том, чтобы гость  
мог получить максимум услуг,  
не покидая апарт-отеля
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