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Апартаменты ждут 
отделения  
от псевдожилья  
Рынок апарт-отелей Петербурга замер  
в ожидании: в городе действует неглас-
ный мораторий на выдачу разрешений 
на строительство апартаментов.  
Дело в том, что президент России  
Владимир Путин поручил правительству 
до 1 августа внести в законодательство 
изменения, определяющие правовой 
статус апартаментов. И до той поры,  
по мнению аналитиков, брать  
на себя ответственность чиновники  
не рискуют. Ксения Потапова

Санкт-Петербург является лидером рос-
сийского рынка недвижимости в сегмен-
те сервисных апартаментов. Но сейчас в 
городе, по данным участников рынка, дей-
ствует негласный мораторий на выдачу 
разрешений на строительство новых про-
ектов. И девелоперы ждут решения «ста-
тусного» вопроса, рассчитывая на адек-
ватное разделение имеющегося массива 
объектов на гостиничные и жилые.

В  конце 2020 года Минстрой  РФ обо-
значил планы по прекращению строи-
тельства апартаментов и переводу уже 
возведенных объектов в статус жилой 
недвижимости. Как отмечает Константин 
Сторожев, генеральный директор УК Valo 
Service, последнее разрешение на строи-
тельство апарт-отеля в Северной столице 
было выдано в апреле 2020 года, и с тех 
пор рынок замер в состоянии неопреде-
ленности. Участники рынка полагают, что 
мораторий продлится до решения вопро-
са на федеральном уровне.

При этом в пресс-службе Службы го-
сударственного строительного надзора 
и экспертизы Санкт-Петербурга (Гос-
стройнадзора) отметили, что в ведом-
стве отсутствует информация о введении 
«моратория» на выдачу разрешений на 
строительство апартаментов. Для получе-
ния любого разрешения на строительство 
застройщик должен подать определен-
ный пакет документов. Закон обязывает 
заявителя соблюсти все требования по 
формованию и согласованию документов. 
В противном случае ведомство будет вы-
нуждено отказать.

По словам Константина Сторожева, 
спрос на апартаменты стабилен, а в от-
вет на обсуждение запретов в ноябре и 
декабре 2020 года он даже вырос. Но 
ликвидных лотов в структуре предложе-
ния остается все меньше, хотя частные 
инвесторы проявляют к ним заметный 
интерес. Экономическая нестабильность, 
ослабление рубля, падение ставок по де-
позитам, снижение доходности квартир, 

только усиливающееся за счет доступной 
ипотеки,— все это ведет к росту популяр-
ности доходной недвижимости и, в частно-
сти, апартаментов с текущей прибылью в 
7–12% годовых. 

По мнению участников рынка, действие 
негласного моратория на рынке ощущает-
ся не так остро, как могло бы. «Его введе-
ние произошло в сравнительно подходя-
щий момент: когда предложение юнитов в 
строящихся комплексах было на высоком 
уровне, а покупатели стали осторожнее 
из-за крайне негативного влияния панде-
мии на действующие сервисные апарт-
отели. В противном случае мы бы наблю-
дали ажиотажный спрос, вертикальный 
рост цен и вымывание ликвидного пред-
ложения»,— рассуждает Андрей Косарев, 
генеральный директор Colliers в Санкт-
Петербурге.

По мнению эксперта, ситуация выгля-
дит некомфортной для девелоперов, уже 
вложивших деньги в новые проекты (по-
купку земли, концепцию, проектирование), 
но не успевших получить разрешение на 
строительство. Очевидно, они рискуют по-
терпеть убытки, как минимум — из-за за-
морозки инвестированных средств, затя-
нувшейся оплаты процентов по кредитам и 
возможного перепроектирования. Однако 
с точки зрения самого рынка апартамен-
тов ничего критичного нет: в предыдущие 
годы был создан большой задел по проек-
там апартаментов, даже избыточный в от-
дельных сегментах. Так, по данным Colliers, 
к 2023 году объем сервисных апартамен-
тов превысит объем гостиничного рынка 
категории «три-четыре звезды» и составит 
около 58% этого нового предложения.

Критерии разделения Участники 
рынка считают, что решение по статусу 
апартаментов в формате признания псев-
дожилья жилыми помещениями, а апарт-
отелей — объектами гостиничной инфра-
структуры было бы идеальным для всех 
участников рынка. ➔ 26

мебель, которая подбиралась хозяевами 
исходя из их предпочтений и желаний»,— 
указывает господин Пашков. И здесь за-
дача профессионального брокера — най-
ти того покупателя, которому будет по 
душе данная квартира. Иначе потенциаль-
ный покупатель будет оценивать квартиру 
как квадратные метры в определенном 
доме в определенной локации, что по-
низит стоимость объекта, объясняет он. 
При реализации же объектов в новых до-
мах у покупателя появляется простор для 
реализации своих идей. «Это как белый 
холст, на котором он может реализовать 
свои желания. Кроме этого, рынок недви-
жимости не стоит на месте, и новые дома 
— это всегда что-то более современное, 
продуманное и передовое. Девелоперы 
следят за тенденциями на мировом рынке 
и внедряют их в свои новые проекты»,— 
рассуждает Николай Пашков.

Разница в подходах Брокерам, 
занимающимся реализацией элитного 
жилья, приходится экономить время кли-
ентов, подчеркивают эксперты. Портрет 
покупателей и продавцов недвижимости 
высокой ценовой категории (50–100  млн 
рублей) отличается от тех, кто рассматри-
вает недвижимость за 5–10  млн рублей, 
замечает господин Щегельский. «У  со-
стоятельных людей есть практически все. 
Пожалуй, единственное, в чем они испы-
тывают недостаток,— это свободное вре-
мя. Кроме того, обеспеченные покупатели 
привыкли вести дела с профессионалами, 
и брокеру нельзя быть исключением из 
этого правила»,— говорит госпожа Рад-
жабова. Однако, по ее словам, одного 
профессионализма недостаточно: важ-
но также умение расположить клиента к 
себе. «Чтобы найти идеальный вариант, 
нужно знать мотивы покупки. Клиент ни-
когда не расскажет о своих истинных 
целях брокеру, к которому не испытыва-
ет симпатии»,— замечает она. Наконец, 
брокер элитного жилья не может не быть 
интересным человеком. Нужно разбирать-
ся в музыке, литературе, живописи, эко-
номике и, конечно же, быть в курсе всех 
последних новостей, добавляет она. 

Дмитрий Фалкин соглашается с тем, что 
разница в продаже жилья разных классов 
состоит в подготовке менеджеров. «Про-
дажа элитной, нетиповой недвижимости, 
взаимодействие с более требовательным 
клиентом — все это требует серьезных 
профессиональных навыков и компе-
тенций. Для любого менеджера переход 
от продаж массового жилья к продажам 
элиты — это профессиональный рост»,— 
объясняет он. С другой стороны, взаимо-
действие с клиентом, покупающим элит-
ное жилье, иногда даже проще: здесь не 
возникает ситуаций, когда ограниченные 
финансовые возможности клиента за-
трудняют подбор квартиры.

Другая особенность — разница в объ-
еме предоставляемых услуг. «Сделка на 
элитном рынке требует от брокера боль-
шего количества усилий: нужно подгото-
вить больше информации для принятия 
решения, правильно оценить инвестици-
онную привлекательность сделки, подо-
брать приемлемую для всех сторон юри-
дическую схему, провести сделку 

”
под 

ключ“ с учетом напряженного графика 
всех участников»,— перечисляет госпо-
дин Фалкин. Но все эти усилия окупаются, 
если брокеру удастся себя хорошо заре-
комендовать и получить постоянного кли-
ента, говорит эксперт.

Покупатели элитной недвижимости — 
это взыскательная публика, они привыкли 
работать с профессионалами: им необхо-
димо знать весь рынок, актуальные пред-
ложения, объекты в закрытой продаже, 
выстраивать доверительные отношения с 
клиентами, а также всегда соблюдать кон-
фиденциальность, уверен господин Паш-
ков. «Покупатель элитной недвижимости 
общается только с тем, кому доверяет. 
Говоря упрощенно, зачастую его необхо-
димо привести за руку, обратить внимание 
на проект и дать экспертную оценку, сто-
ит данный объект рассматривать или не 
стоит»,— солидарен с коллегой господин 
Рысев. 

Юлия Паршина добавляет, что сделка 
по купле-продаже элитной недвижимости 
в среднем занимает три-шесть месяцев, 
в то время как в комфорт-классе — двад-
цать дней. Сергей Бобашев указывает, 
что иногда продажа элитной недвижи-
мости может длиться до нескольких лет. 
«Собственникам элитной недвижимости, 
в отличие от других категорий продавцов, 
зачастую нет причин торопиться. И если 
объект не выходит продать за желаемую 
цену, он просто может снять его с прода-
жи»,— добавляет Леонид Рысев.

Персональное знакомство По 
мнению господина Пашкова, сейчас боль-
шинство клиентов предпочитает общение 
в мессенджерах. «Фото объектов и бри-
фы — в электронном варианте. Многие 
предпочитают получать видеотуры по объ-
ектам и ехать на личный просмотр только 
тех объектов, которые покажутся наибо-
лее привлекательными. Все чаще сделки 
проходят дистанционно, без знакомства с 
объектом в реальном формате, а только 
онлайн»,— говорит он.

Госпожа Раджабова соглашается, что 
наблюдавшаяся в 2020 году диджитали-
зация, драйвером которой стали ограни-
чения, связанные с пандемией, измени-
ла работу брокеров высокобюджетных 
квартир. «Однако в премиуме и в элитном 
классе этот процесс шел медленнее, чем 
в других сегментах. Причина заключается 
в том, что состоятельные люди не готовы 
покупать недвижимость дистанционно. 
Чтобы принять окончательное решение, 
им нужно побывать в  квартире, посмо-
треть на возведение новостройки или, по 
крайней мере, подержать в руках ее ма-
кет»,— поясняет она.

Господин Рысев, солидарен с коллегой, 
что никакой видеотур не сможет заменить 
эмоций от личного общения и осмотра 
квартиры «в реальности». «Кроме того, 
это даже может испортить впечатление о 
квартире, и покупатель примет неверное 
решение»,— считает эксперт. Что касает-
ся применения технологий продвижения, 
то, по словам господина Рысева, хоро-
шо работает таргетированная реклама. 
«Знание о том, что человек любит и на что 
обращает внимание, дает возможность 
проводить правильные кампании»,— объ-
ясняет эксперт.

Виталий Коробов, директор группы 
«Аквилон», добавляет, что развитие тех-
нологий упрощает обмен информацией, 
но все равно на таком специфическом 
рынке, как премиальная недвижимость, 
крайне важным остается фактор персо-
нального общения между покупателем и 
продавцом, ведь здесь особенно важно 
возникновение доверия между ними. «До-
верие никакой техникой не заменишь»,— 
заключает он. n


