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Прогнозы

Дефицит не даст остыть  
Прошлый год был для всех сегментов жилой строящейся 
недвижимости «горячим»: динамика роста цен практически 
везде побила рекорды прошлого десятилетия, она наблюда-
лась и в секторе премиального жилья. Как себя будет вести 
рынок элитной недвижимости в 2021 году, разбирался  
корреспондент Guide Роман Русаков. 

Елизавета Конвей, директор департамента 
жилой недвижимости Colliers, замечает, что 
на рынке элитной недвижимости не первый 
год наблюдается спад девелоперской ак-
тивности. Новых проектов выводится край-
не мало, и 2020 год не стал исключением. 
«С начала 2020 года на рынок вышло всего 
два проекта, причем один из них уже был из-
вестен рынку — возобновились продажи в 
ЖК 

”
Приоритет“ (ГК 

”
Еврострой“). Также в 

начале 2020 года стартовали продажи элит-
ных апартаментов в комплексе 

”
Дом Балле“. 

Это первый проект апартаментов, вышед-
ший на рынок за последние три года»,— го-
ворит госпожа Конвей. 

Руслан Сырцов, коммерческий директор 
компании Glorax Development, подсчитал, 
что по итогам 2020 года цены на рынке элит-
ной недвижимости Петербурга выросли в 
пределах 20%. «Спрос на дорогую недвижи-
мость был высоким, что было обусловлено 
появлением программ субсидированной 
ипотеки, ослаблением рубля и снижающей-
ся доходностью по вкладам. Пандемия и вве-
дение ограничений ослабили аппетиты поку-
пателей лишь на время»,— указывает он.

«Спрос и цены на элитную недвижимость 
в 2020 году выросли, несмотря на то, что это 
единственный сегмент, где льготная ипо-
тека была практически не задействована. 
В среднем цены выросли на 16–18%. В теку-
щем году рост продолжится, из-за дефицита 
предложения он может достигнуть 10%. Но-
вых проектов на рынок сегодня выводится 
крайне мало. Более того, локаций, где мо-
жет быть возведено жилье премиум-класса, 
в черте города осталось немного»,— увере-
на Анна Прозорова, директор департамента 
недвижимости ООО «Лахта Плаза».

Николай Пашков, генеральный директор 
Knight Frank St. Petersburg, полагает, что для 
сектора элитной недвижимости 2020 год 
стал годом развития, подготовки базы для 
перспективных проектов. Многие девело-
перы были нацелены на расширение своих 
земельных банков, было приобретено су-
щественное количество участков и зданий 
в центральных локациях Санкт-Петербурга. 

Он подсчитал, что в 2021 году на рынок 
планируется вывести несколько проек-
тов общей площадью около 60  тыс. кв.  м. 
«В  феврале 2021 года в продажу вышел 
новый проект на Петровском острове от 

”
Группы ЛСР“ — Neva Residence. Мы ожида-

ем продолжения увеличения цен на элитное 
жилье, однако, скорее всего, стремитель-
ный рост замедлится, динамика будет слабо 
положительной»,— считает эксперт.

Елизавета Конвей добавляет: «На наш 
взгляд, первая половина 2021 года будет по 
инерции достаточно активной. На это будут 
влиять сохранение льготной ипотечной став-
ки, нестабильность рубля и ажиотаж, вы-
званный непрекращающимся ростом цен. 
Рост цен замедлился, но он продолжается 

и подкрепляется спросом. О прогнозах по 
развитию рынка во второй половине 2021 
года можно будет говорить ближе к лету».

Она сообщила, что в 2021 году на рынок 
Петербурга выйдет несколько новых элит-
ных проектов. Так, на Крестовском остро-
ве группа «Ярд» начала готовить площадку 
на улице Эсперова, 8А, под строительство 
комплекса «Дом Билибина», где предпо-
лагается строительство жилья и апарта-
ментов. В  июле 2020 года ООО «СПК», 
подконтрольное компании «Газпромбанк 
Инвест», приступило к строительству ново-
го элитного жилого комплекса на Петров-
ском острове. 

«Кроме того, вскоре рынок пополнят 
проекты реконструкции исторических зда-
ний под элитное жилье и апартаменты. Так, 
компания 

”
Еврострой“ приобрела комплекс 

исторических построек на Галерной улице 
и лоты в доходном доме Карла Шрейбера 
на Захарьевской улице, а компания 

”
Лансе-

лот“ купила историческое здание на Коню-
шенной площади. В  2021 году девелоперы 
анонсировали к вводу в эксплуатацию четы-
ре комплекса: One Trinity Place (GHP Group), 
Neva Haus (ЛСР), 

”
Крестовский IV“ (RBI), 

”
Приоритет“ (

”
Еврострой“). Всего будет вве-

дено более 100 тыс. кв. м элитной недвижи-
мости»,— рассказала госпожа Конвей. 

Ольга Трошева, руководитель консал-
тингового центра «Петербургская недви-
жимость», говорит, что в 2021 году в Пе-
тербурге планируется сдать 1280  квартир 
в элитных объектах. «Мы прогнозируем, что 
цены, как и в целом по рынку, будут повы-
шаться»,— добавляет она.

Помимо названных проектов, к старту 
в 2021 году, по ее словам, запланирован и 
ЖК Amo от компании AAG. «Также возможен 
выход в продажу элитного апарт-отеля на 
улице Добролюбова от компании Yard Group. 
В Центральном районе — ЖК 

”
Три грации“ 

от 
”
Евростроя“»,— перечисляет она. 

Оксана Кравцова, генеральный директор 
ГК «Еврострой», это предположение под-

тверждает: «В 2021 году мы планируем вы-
вести на рынок два новых элитных проекта 
в историческом центре — в Центральном и 
Адмиралтейском районах города. Это про-
сторные квартиры и резиденции в клубном 
доме 

”
Три грации“, расположенном на пере-

сечении Захарьевской и Потемкинской улиц 
напротив Таврического сада. Площадь не-
которых лотов превышает 300 кв. м. Второй 
объект находится на Галерной улице, 20–22, 
в непосредственной близости от Исааки-
евского собора — это здание бывшего до-
ходного дома Исаака Утина, построенного в 
1860-м году в стиле необарокко».

«Дефицит предложения на рынке преми-
альной недвижимости сохранится и в этом 
году. Новые объекты не успевают покрыть 
растущий спрос в высоком сегменте, поэто-
му в ближайшие годы цены на элитное жи-
лье продолжат расти»,— уверен директор 
группы «Аквилон» Виталий Коробов.

Всеволод Глазунов, директор по марке-
тингу Legenda, говорит: «Сейчас есть две 
предпосылки роста цены: естественная и 
искусственная. Естественный рост показы-
вают качественные проекты, которые даже 
с учетом высокой стоимости востребованы 
и ценятся покупателем. Искусственный рост 
происходит по причине того, что из рынка 
вымываются более дешевые и доступные 
варианты и формируется дефицит предло-
жения, которое не успевает восполняться. 
В результате неизбежно повышаются цены, 
просто потому что нет альтернатив. Средний 
рост цен за весь 2020 год на рынке недви-
жимости в классах бизнес и элита составил 
27%. Сегодня большинство объектов пере-
шло в более высокий ценовой сегмент искус-
ственным путем. Поскольку в этой категории 
недвижимости покупательная способность 
ограничена, очевидно, что девелоперов ждет 
довольно жесткая конкуренция. В  первую 
очередь она будет проходить в плоскости 
качественных характеристик продукта. При 
этом показать достойный уровень смогут да-
леко не все»,— заключает эксперт. n

Прогнозы

КОЛОНКА РЕДАКТОРА

На ажиотажной волне
Петербург по итогам 2020 года во-
шел в десятку городов мира, где 
недвижимость премиального класса 
дорожала быстрее всего. Год назад 
город занимал всего 61-е место, 
теперь же оказался на восьмой 
строчке рейтинга, подготовленного 
компанией Knight Frank. Элитная не-
движимость дорожала и в других 
странах мира, где-то рост был еще 
более значительный. Но Петербург 
по скорости, с которой росли цены 
на люксовые квартиры в прошлом 
году, обогнал даже Москву. В  Се-
верной столице, что называется, 
«сошлись звезды»: девальвация 
рубля, подешевевшая ипотека, об-
щая нестабильность экономической 
ситуации резко увеличили продажи 
во всех сегментах жилой недвижи-
мости. Премиальные квартиры тоже 
не остались в стороне от общих тен-
денций, хотя состоятельные люди, 
разумеется, менее подвержены опа-
сениям потерять сбережения. Да и 
острой необходимости в ипотечных 
кредитах у покупателей элитной не-
движимости, как правило, нет. Тем 
не менее совокупность факторов 
привела к увеличению стоимости 
жилья класса люкс почти на 9%. 
Главная же причина роста цен — до-
статочно скромный объем нового 
предложения. По итогам прошлого 
года в эксплуатацию в Петербурге 
был введен всего один дом элит-
ного класса. Еще несколько объек-
тов поступило в продажу. Причина 
такого скудного предложения про-
ста: Петербург с его гораздо более 
жесткими охранными правилами 
испытывает дефицит участков под 
реализацию нового жилья в истори-
ческом центре.

Существенно подогревает цены 
и негласный мораторий на выда-
чу разрешений на строительство 
апарт-отелей в Петербурге. Дело 
в том, что более 80% проектов 
апарт-отелей относится к сервис-
ному сегменту, но 20% реализуется 
как псевдожилье. И  большая часть 
псевдожилья относится к премиаль-
ному классу.

Аналитики прогнозируют, что уже 
во второй половине года рынок не-
движимости ждет постепенное сни-
жение цен (а по некоторым оценкам, 
негласное снижение уже началось). 
Но пойдет ли и в этот раз элитное 
жилье в общем тренде — пока не 
ясно. Вполне может быть, что в пре-
миальном классе снижения цен ожи-
дать не стоит: никаких предпосылок 
для этого не наблюдается.

КОЛОНКА РЕДАКТОРА

ВАЛЕРИЙ ГРИБАНОВ,
РЕДАКТОР guide  

«Элитная НЕДВИЖИМОСТЬ»
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Иногородние покупатели

Иногородние покупатели

Премиальные мигранты Эксперты говорят, что доля  
иногородних покупателей на рынке первичного элитного жилья Петербурга  
продолжает расти и сегодня достигает почти 20%. Цены на премиальное жилье  
в Петербурге по-прежнему значительно более привлекательны, чем в Москве,  
и покупатели из регионов все чаще выбирают Петербург. Олег Привалов

Элитный сегмент традиционно считается 
наиболее стабильным и не так сильно ре- 
агирует на внешние факторы — колебания 
курса валют, изменения ключевой ставки, 
снижение процента по ипотеке,— которым 
подвержена основная часть рынка. 

Елизавета Конвей, директор департа-
мента жилой недвижимости Colliers, го-
ворит: «Цены на жилую недвижимость в 
Петербурге выглядят более привлекатель-
ными по сравнению с Москвой, поэтому 
большая часть регионов, которые рассма-
тривают переезд в одну из двух столиц, при 
условии, что они могут выбирать, предпо-
читают Петербург. Особенно это касается 
родителей студентов из северных регио-
нов. Петербург в этом контексте является 
комфортным городом для проживания, где 
они могут найти работу, сохранить хоро-
шее качество жизни и обеспечить детям 
вполне доступное проживание».

Стабильная доля Последние несколь-
ко лет доля региональных покупателей 
элитной недвижимости стабильно состав-
ляет 20–24% в структуре спроса, отмечают 
эксперты. Николай Пашков, генеральный 
директор Knight Frank St. Petersburg, при-
водит статистику: «По итогам 2020 года 
доля иногородних покупателей на рынке 
элитного жилья Санкт-Петербурга со-
ставила 19%, за пять лет этот показатель 
увеличился на 5 п. п., преимущественно за 
счет клиентов из Москвы». 

Всеволод Глазунов, директор по мар-
кетингу Legenda, говорит, что доля реги-
ональных клиентов в продажах Legenda 
в зависимости от продукта составляет 
30–35%. «Это те покупатели, которые при-
обретают недвижимость для собственно-
го проживания или для детей в связи со 
скорым переездом в Петербург. Гораздо 
реже сделки совершаются в инвестицион-
ных целях»,— рассказал эксперт. 

Оксана Кравцова, генеральный дирек-
тор ГК «Еврострой», констатирует: «За 
последние пять лет доля иногородних 
покупателей на рынке элитной недвижи-
мости Санкт-Петербурга сохраняется на 
стабильном уровне: около 20% сделок 
проводится с клиентами из регионов РФ и 
стран СНГ». 

Ольга Трошева, руководитель консал-
тингового центра «Петербургская не-
движимость», утверждает, что портрет 
покупателя элитной недвижимости за по-
следние годы практически не изменился. 
Это люди в возрасте от 40 до 50  лет, се-
мейные, с высшим образованием и высо-
ким уровнем дохода, владельцы бизнеса и 
топ-менеджеры компаний. 

Елизавета Конвей, напротив, отмечает, 
что в разное время Петербург был привле-
кателен для разных типов аудитории. «До 
кризиса 2008–2009 годов Петербург был 
популярен среди иностранцев. После это-
го его ценность начала снижаться, хотя на 
фоне растущего доллара в 2014 году ино-
странные граждане совершали покупки 
недвижимости. Однако сейчас стабильный 
спрос идет из регионов России и из стран 
ближнего зарубежья»,— говорит она. 

«В  лидерах покупатели из Москвы и 
Московской области, Ханты-Мансийско-
го автономного округа, Мурманской и 
Свердловской областей. При этом за по-
следние два года усилилась роль покупа-
телей из южных регионов России: Крас-
нодарского края и Ростовской области. 
Как правило, это представители крупно-
го бизнеса, связанные с агропромыш-
ленным комплексом»,— делится госпожа 
Кравцова. По ее словам, таких клиентов 
интересуют яркие проекты, расположен-
ные в традиционных для элитной недви-
жимости локациях: в центре Петербурга, 
на Крестовском острове и Петроград-
ской стороне.

Директор группы «Аквилон» Виталий Ко-
робов говорит, что иногородние покупатели 
ценят крупные магистрали — Невский, Мо-
сковский проспекты. «Основные иногород-
ние покупатели в Петербурге — москвичи, 
это было и осталось»,— указывает он. 

«Каких-то специфических требований 
такие покупатели не выдвигают. В силу лич-
ностных предпочтений они предпочитают 
выбирать квартиры ближе к центрам при-
тяжения и символам Санкт-Петербурга»,— 
подчеркивает госпожа Кравцова. 

«Нельзя сказать, что требования регио-
нального покупателя как-то отличаются от 
требований петербуржцев, они похожи. То, 
что является экзотикой для петербуржцев 
— набережные, вид на воду,— так же при-
влекательно и для региональных покупате-
лей. Высокие потолки — завораживающая 
история, но это больше касается истори-
ческих зданий, в том случае если покупа-
тель рассматривает вторичку»,— рассуж-
дает госпожа Конвей. 

Господин Глазунов добавляет: «Специ- 
фических требований у иногородних по-
купателей, как правило, нет, но работа с 
ними отличается и требует особенного 
подхода. Все же это достаточно уязвимая 
категория клиентов, так как они не знают 
специфики петербургского рынка жилья». 

Столичные требования «Московские 
покупатели, как правило, более требова-
тельны к качеству проекта, его наполнению, 
внешнему виду элитного дома, его внутрен-
ней инфраструктуре (наличие бассейна, 
консьерж-сервиса, ресторана известного 
шеф-повара). Они хотят найти в Санкт-
Петербурге жилье, которое будет соответ-
ствовать их уровню жизни и стандартам, к 
которым они привыкли в Москве. Москви-
чи высоко ценят однородность социальной 
среды и предпочитают Крестовский остров 
центру города»,— полагает госпожа Конвей. 

Алексей Тюлькин, директор по про-
дажам «Альфа Фаберже», считает, что 
региональных покупателей можно раз-
делить на несколько основных групп. Са-
мую многочисленную формируют люди, 
приобретающие недвижимость с целью 
переезда. Для них ключевыми факторами 
выбора элитного жилья являются транс-
портная инфраструктура, история и из-
вестность локации, а также приближен-
ность к будущему месту работы. «Ярким 
примером таких покупателей в последние 
пару лет стали сотрудники 

”
Газпрома“, 

которые буквально раскупили элитные 
квартиры в Приморском, Петроградском 
и Василеостровском районах»,— поясня-
ет эксперт. 

Вторая группа покупателей элитного 
жилья — те, кто приобретает его для детей. 
Зачастую это делают родители студентов, 
которые приезжают в Петербург учиться. 
Такие покупатели выбирают жилье уже по 
ситуации. Если ребенок планирует остать-
ся в Северной столице после учебы, то, 
как правило, смотрят проекты подороже. 
Если квартира необходима временно, то 
смотрят варианты подешевле, но при этом 
проект должен обладать большим инве-
стиционным потенциалом для дальнейшей 
выгодной перепродажи.

Третья группа — покупатели квартир 
выходного дня. Такое жилье приобретает-
ся для проведения в городе выходных, от-
пусков или посещения каких-то массовых 
праздников. «Тут основными критериями 
остаются близость к центру, виды на Неву 
или другие реки и каналы Петербурга. Ко-
нечно, и сама квартира должны быть тако-
го уровня, чтобы не стыдно было показать 
гостям, друзьям или родственникам»,— 
рассуждает господин Тюлькин.

Он напоминает, что ранее была распро-
странена модель покупки премиальных 
квартир компаниями для топ-менеджеров, 
приезжающих на длительные переговоры 
в Санкт-Петербург. Сейчас эту нишу за-
няли премиальные апартаменты с полным 
сервисом гостиниц уровня «четыре-пять 
звезд».

«Если говорить об изменениях обще-
го портрета иногороднего покупателя 
элитной недвижимости в Петербурге, то в 
целом они незначительны. Немного скор-
ректировался возраст клиентов. Если пять-
семь лет назад региональный клиент, при-
обретавший недвижимость в премиальном 
сегменте, был старше 45  лет, то сейчас 
это люди от 33–35  лет, что объясняется 
приходом в нашу жизнь цифровых техно-
логий и омоложением топ-менеджмента в 
крупных компаниях. Ничего глобально не 
изменилось в плане требований к элитно-
му жилью. Разве что добавились совре-
менные требования: электрозарядки для 
машин, пирсы для яхт и катеров, стал ва-
жен градус спуска-подъема в подземном 
паркинге, так как теперь распространены 
спорткары с низкой посадкой»,— заклю-
чает господин Тюлькин. n 

За покупкой элитного жилья в Петербург чаще всего приезжают из Москвы и Московской области, Ханты-Мансийского автономного округа, Мурманской и Свердловской 
областей
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Ипотека

Прошлый год стал очень успешным для 
рынка ипотеки. Объем выданных кредитов 
в Петербурге, по данным ЦБ  РФ, вырос 
на 30% и превысил 284,2  млрд рублей. 
Правда, значительную часть прироста 
суммы дало увеличение среднего разме-
ра займа, связанное с ростом стоимости 
недвижимости. С началом 2021 года рост 
продолжился. По данным Национального 
бюро кредитных историй (НБКИ), в янва-
ре средний размер ипотечных кредитов 
достиг 2,82 млн рублей. При этом по срав-
нению с аналогичным периодом 2020 года 
показатель вырос на 12,7%. На втором 
месте по динамике роста среднего чека 
ипотеки среди 30 регионов РФ оказалась 
Ленинградская область (+25,3%). В  Мо-
скве и Санкт-Петербурге средний размер 
ипотеки за год вырос на 12,6 и 8,2% соот-
ветственно, отмечают в НБКИ.

Граждане чаще обращались за креди-
тами, поскольку в прошлом году ставки 
достигли самого низкого уровня за всю 
историю ипотечного рынка, считает Ма-
рия Батталова, руководитель Абсолют-
банка в Санкт-Петербурге. К тому же из-
за снижения ставок по депозитам многие 
стали рассматривать покупку квартиры в 
ипотеку по низкой ставке как инвестици-
онное вложение, добавляет она. Сказа-
лась и спекулятивное желание покупате-
лей приобрести оставшиеся квартиры по 
ДДУ, которые, в отличие от эскроу-ново-
строек, растут в цене от котлована до сда-
чи, добавляет Валерий Емельянов, анали-
тик ИК «Фридом Финанс».

«Рынок ипотеки 2020 года был необы-
чен во всех проявлениях: рекорды выдач 
на протяжении почти полугода, истори-
чески низкие процентные ставки, рост 
среднего срока кредита, большой объем 
выданных кредитов по льготным програм-
мам с субсидированными ставками»,— 
перечисляет, территориальный менеджер 
по работе с партнерами по ипотеке Севе-
ро-Западного филиала банка «Открытие» 
Татьяна Хоботова. Еще одна особенность 
прошлого года, по ее словам, связана с 
валютными колебаниями и ростом кур-
са валют. Такие условия способствовали 
спросу на элитную недвижимость и позво-
лили многим клиентам, хранившим свои 
активы в валюте, приобрести дорогое жи-
лье, в том числе и с привлечением ипотеч-
ных кредитов. 

«В 2020 году одним из драйверов рын-
ка была льготная ипотека, и большая 
доля выдач пришлась именно на нее. Тем 
не менее интерес клиентов к ипотеке на 
элитную недвижимость стабильный, и та-
кие предложения пользуются спросом в 

”
Росбанк Дом“. Хотя я бы не говорила о 

массовом спросе, учитывая специфику 
сегмента»,— говорит начальник управле-
ния по Северо-Западному федеральному 
округу «Росбанк Дом» Ирина Илясова. 

Все дело в сумме Оценить долю элит-
ной ипотеки в общей структуре кредитов 
с недвижимостью можно только экспер-
тно, поскольку банки не выделяют этот 
сегмент и не ведут отдельной статистики. 
Кроме того, размер кредита не всегда со-
поставим со стоимостью объекта, указы-
вает госпожа Хоботова. По ее оценкам, в 
среднем доля таких кредитов составляет 
5% от общего объема выдач. В банке «От-
крытие» доля кредитов свыше 10 млн руб- 
лей составляет 6%, свыше 12 млн рублей 
(максимальная сумма кредита по програм-
ме господдержки и «Семейной ипотеке») 
— 2,8%.В Петербурге доля кредитов свы-
ше 15 млн рублей в 2020 году составила 
1,6%, говорит госпожа Хоботова.

Условия кредитования на рынке элит-
ного жилья ничем не отличаются от ста-
вок на другие сегменты — в банках такой 
дифференциации нет, поэтому и на пер-
вичном рынке, и на вторичке ставки соот-
ветствуют стандартным — от 7,5 до 9,5% в 
среднем, замечает генеральный директор 
ООО «Первое ипотечное агентство» Мак-
сим Ельцов. «Взять субсидированную ипо-
теку на элитную новостройку не выйдет, 
поскольку в этой программе есть ограни-
чения по максимальной сумме кредита»,— 
добавляет он.

Однако ипотека на рынке элитного жи-
лья все-таки имеет свои особенности. Так, 
во многих банках есть ограничения по 
максимальной сумме рассмотрения. На-
пример, стандартным запросом считается 
заявка до 20–30 млн рублей. Это та сумма, 
при которой банк может рассмотреть за-
явку своими силами. Все, что выше этой 
суммы, считается нестандартным запро-
сом. В таком случае, во-первых, потен-
циальный заемщик должен доказать, что 
он действительно способен обслуживать 
такой кредит,— подтвердить официаль-
ный высокий уровень дохода, что могут 
сделать далеко не все, говорит господин 
Ельцов. Во-вторых, такие заявки рассма-
тривает кредитный комитет банка, добав-
ляет он. И чаще всего, если банк не регио-
нальный, кредитный комитет собирается в 
Москве и совместно принимает решение 
по каждому отдельному случаю. Такие со-
брания обычно проводятся примерно раз 
в неделю, поэтому срок рассмотрения за-
явки увеличивается в два-три раза. 

«Росбанк Дом» готов предоставлять 
кредиты на большие суммы, говорит гос- 
пожа Илясова. В Петербурге банк реали-

зует сделки на суммы 50–60  млн рублей. 
«В 2020 году мы выдали рекордную сумму 
кредита в 305 млн рублей. И это не предел 
наших возможностей»,— утверждает она. 
Речь идет об ипотеке для покупки не толь-
ко квартир, но и готовых домов, а также 
целевых кредитов на строительство дома 
или приобретения земельного участка 
под строительство. Диапазон ставок —  
от 6,09 до 15,34%, первоначальный взнос 
от 10 до 50% в зависимости от выбранной 
программы, срок кредита — до 25 лет. 

Средний размер крупных кредитов  
(то есть кредитов свыше 15 млн) — 20 млн 
рублей. Если говорить о банке «Откры-
тие», то буквально на днях он увеличил 
максимальный размер кредита до 50 млн 
рублей. 

С  доходом выше среднего Как 
правило, основные покупатели элитной 
недвижимости — владельцы бизнеса, топ-
менеджеры крупных организаций, высо-
коквалифицированные специалисты. «По-
купка элитной недвижимости — статусная, 
ведь ее потом надо обслуживать, так же, 
как и кредит, а это подразумевает доходы 
выше среднего»,— подчеркивает Татьяна 
Хоботова. Приобретают квартиры как на 
вторичном рынке, так и в новостройке, 
уточняет она. Загородную недвижимость 
в ипотеку покупают очень редко, посколь-
ку она отличается высокой стоимостью и 
строится по индивидуальному проекту, до-
бавляет госпожа Хоботова.

Сбербанк не делит объекты недвижимо-
сти на сегменты при кредитовании, так что 
условия на ипотеку одинаковые для всех 
сегментов, сообщают в пресс-службе Се-
веро-Западного банка Сбербанка. Ставки 
здесь отличаются для клиентов только 
в зависимости от выбранного вида кре-
дита, размера первоначального взноса, 
наличия использования сервисов или 
специальных предложений банка, а так-
же категории заемщика. Так, например, 
для клиентов «СберПервого» ставки на 
ипотеку при сумме кредита свыше 10 млн 
рублей могут отличаться от базовой ли-
нейки, но на сколько, в пресс-службе не 
уточнили. От выбранной ипотечной про-

граммы также зависят требования к зало-
говой недвижимости.

«Если опираться на наш опыт, то сред-
ний чек ипотечных сделок с элитной не-
движимостью в 2020 году составил около 
40 млн рублей. Этот год в принципе стал 
довольно прибыльным для всех застрой-
щиков, не обойдя стороной и элитное 
жилье: люди старались сохранить свои 
деньги, вкладывая их в недвижимость»,— 
рассказывает Максим Ельцов. За про-
шедший год в агентстве было проведено 
несколько сделок — почти всегда это 
были собственники бизнеса или топ-
менеджеры крупных компаний с доходом 
от миллиона рублей.

Обычно элитные апартаменты покупа-
ются в стадии строительства, добавляет 
господин Ельцов. «В этом году у нас про-
шла одна сделка — клиент тоже приоб-
рел 

”
стройку“, но на этот раз — в жилом 

комплексе»,— говорит он. Что касается 
загородного элитного жилья, то, по сло-
вам господина Ельцова, приобрести его 
в кредит также можно, однако на него 
распространяются немного другие усло-
вия: повышенный первоначальный взнос, 
определенные требования к участкам, 
коммуникациям и инженерии. 

Хорошее начало В  текущем году 
эксперты ожидают еще более высокого 
роста рынка ипотеки. По оценкам банка 
ВТБ, российский рынок ипотеки по ито-
гам января и февраля увеличит продажи 
жилищных кредитов на 40%, выдачи рос-
сийских банков в январе и феврале могут 
превысить рекордные для этого периода 
600  млрд рублей. «Начало 2021 года не 
показало особого всплеска на ипотеч-
ном рынке элитной недвижимости, тем не 
менее доля кредитов со средней суммой 
более 12 млн рублей у банка 

”
Открытие“ 

в Санкт-Петербурге выросла до 6,5%, а 
при сумме свыше 15  млн рублей соста-
вила 4,1%. Это выше, чем в 2020 году»,— 
говорит Татьяна Хоботова. Впрочем, 
сравнивать сегменты напрямую нельзя, 
поскольку общий объем выданных креди-
тов за первые месяцы небольшой, добав-
ляет она. n

Кредит с особым 
статусом Низкие банковские 
ставки и валютные колебания на рынке 
способствовали росту спроса на ипоте-
ку на элитную недвижимость. Однако 
доля таких кредитов остается невысо-
кой — не более 5% от общего объема, 
оценивают эксперты. Виктория Алейникова

Ипотека на рынке элитного жилья имеет свои особенности. Во многих банках есть ограничения по максималь-
ной сумме рассмотрения. Например, стандартным запросом считается заявка до 20–30 млн рублей
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Распродажи в высоких сегментах  
не ожидается Рост числа неликвидных квартир и градостроитель-
ная политика властей расширят ценовую «вилку» в высоких сегментах жилой  
недвижимости — но только в сторону увеличения. Качественные проекты  
будут расти в цене, однако снижения цен на остальные ждать не приходится, 
уверен директор по маркетингу компании Legenda Intelligent Development  
Всеволод Глазунов. Вероника Зубанова

GUIDE: Всеволод, каким был 2020 год для 
рынка недвижимости высоких сегментов?
ВСЕВОЛОД ГЛАЗУНОВ: Я  бы назвал этот год 
очень нервным: настолько все бурно ме-
нялось — от полного отчаяния и всеоб-
щей неуверенности в завтрашнем дне до 
радикальной смены настроения и стреми-
тельного роста количества сделок. Но все 
эти бурные события развивались в нижних 
сегментах, а в премиальном сегменте все, 
как показывает статистика, прошло доста-
точно тихо и спокойно. Если брать весь ры-
нок целиком, то 2020 год оказался на 10% 
хуже 2019-го, несмотря на осенний ажио-
таж, который на поверку оказался просто 
отложенным с начала пандемии спросом. 
Но премиальный сегмент в Петербурге не 
претерпел каких-либо серьезных колеба-
ний. Все было довольно ровно и в ценовом 
диапазоне, и в объемах продаж. 
G: Какие тренды вы наблюдаете в этом сег-
менте недвижимости?
В. Г.: Мы видим сейчас нарастание предло-
жения в высоком сегменте — со сделками 
от 10 млн рублей. Если за последние три 
месяца прошлого года все, что дешевле 
7  млн, просто «смыло» (и предложение 
резко уменьшилось), то предложение в 
высоком сегменте местами выросло на 
40%, то есть достаточно серьезно. В 2020 
году 70% сделок на рынке прошло в бюд-
жетах до 10  млн рублей, в то время как 
в 2019 году этот показатель составлял 
80%.То есть выросло количество сделок 
с бюджетом от 10 млн рублей. И их объ-
ем предложения увеличивается: мы видим 
большое количество квадратных метров 
в экспозиции, но это не значит, что все в 
этом сегменте «в шоколаде». Не все ме-
тры будут проданы.
G: Почему?
В. Г.: В сегменте премиального и элитного 
(по мнению девелоперов) жилья в насто-
ящий момент идет нарастание неликвид-
ного предложения. Накапливается некий 
остаток, чаще всего — в больших бюдже-
тах. Весьма бодро расходятся сравнитель-
но недорогие лоты (в бюджете до 15 млн 
рублей в премиальном сегменте — чаще 
всего это однокомнатные квартиры и не-
большие «двушки»), но многие квартиры 
стоимостью 30–40 млн рублей попросту не 
находят своих покупателей. Обычно среди 
девелоперов это принято объяснять сни-
жением платежеспособности потребите-
лей из-за сложной ситуации в экономике. 
Дескать, что поделаешь, у людей денег 
нет покупать дорогие квартиры.
G: А на самом деле?
В.  Г.: Мы по своим продажам прекрасно 
можем наблюдать, что деньги у людей 
есть. Если хорошая квартира, приличный 
дом, если там есть за что платить,— сред-
ства всегда найдутся. Мы связываем по-

явление этого остатка с тем, что качество 
предложения не удовлетворяет спрос. То 
есть покупателю не нравится качество 
предлагаемых домов и квартир за такие 
деньги. 

Рынок начинает слоиться на жилье ак-
туальное и морально устаревшее. Первое 
— с хорошими концепциями и качествен-
но проработанными проектами, с грамот-
ными планировочными решениями, из ка-
чественных материалов и так далее — мы 
об этом часто говорим. Второе либо имеет 
функциональные проблемы, либо просто 
неинтересно — и не соответствует со-
временным запросам потребителя жилья 
высоких классов. Раньше, в отсутствие 
трендового жилья, потреблялось все из-за 
недостатка альтернатив, но сейчас мы ви-
дим, как растет подсегмент «непроданно-
го готового премиального жилья». Будем 
его изучать.
G: Неужели объем «неликвида» так велик, 
что надо заниматься его изучением?
В.  Г.: Есть статистика, согласно которой 
объем экспозиции, например на Петров-
ском острове, за последний год практи-
чески не изменился. Мы вообще на Пе-
тровский остров смотрим как на некую 
лабораторию: все, что там происходит, 
довольно занятно. Петровский же изна-
чально позиционировался как «новый 
Крестовский остров». Мы уже тогда, 
только-только познакомившись с заяв-
ленными проектами, прогнозировали, что 
ничего даже близко похожего там не мо-
жет быть. Крестовский остров, несмотря 
на плотную премиальную застройку, все-
таки утопает в зелени. И он не настолько 
«квадратно-гнездовой», каким получился 
Петровский. И тогда уже было понятно, 
что эти объекты не могут называться пре-
миальным жильем, что это в лучшем слу-
чае жилье бизнес-класса. Девелоперы до 
последнего надеются убедить покупателя 
в премиальности, продолжая поднимать 
цены, но покупатель нынче разборчив, и 
сегодня мы видим нарастающий остаток. 
Есть некоторые проекты, которые уже по 
два года стоят готовыми, и в них большое 
количество квартир, которые не продают-
ся. А когда туда приезжаешь и смотришь, 
как все решено,— то понимаешь, почему 
продажи стоят.
G: Какое этому объяснение?
В. Г.: В первую очередь это происходит, по-
тому что сами квартиры не соответствуют 
современным требованиям. Кроме того, 
все проекты, которые присутствуют на 
Петровском острове, выглядят одинако-
выми, что в принципе неуместно в высо-
ких сегментах. Остров в основном, если 
не считать единичных проектов, застра-
ивают сейчас два крупных федеральных 
девелопера. И один из них реализует там 

сразу три проекта, которые, по большому 
счету, похожи друг на друга как две капли 
воды. Это результат типового проектиро-
вания и оптимизации, свойственных круп-
ным компаниям. Поэтому в этих проектах 
полностью отсутствует разнообразие — в 
итоге вместо «нового Крестовского» мы 
получили «премиальное Купчино». Оно 
реально «квадратно-гнездовое», это сей-
час из космоса хорошо выглядит: ровные 
прямоугольники, одинаковая высота, од-
нотипные коробочки с небольшими (на са-
мом деле — очень маленькими) отличиями 
на фасадах. Это неинтересно, это скучно.
G: Никто уже не хочет жить, как в «Иронии 
судьбы…» на 3-й улице Строителей?
В.  Г.: Точно! Сами по себе квадратные 
метры уже давно никому не нужны. В на-
сыщенных сегментах (а премиальный 
сегмент давно уже насыщен) покупатель 
тратит деньги только на то, что действи-
тельно может изменить его жизнь. Если 
не получается с разнообразием, если 
какие-то обещанные вещи не сделаны, 
если планировочные решения у квартир 
неверные,— то покупатель не потратит на 
это свои деньги, ведь он выходит на рынок 
ради каких-то серьезных изменений в сво-
ей жизни, а ему предлагают плюс-минус 
то же самое. 
G: И как будет развиваться ситуация с 
этими невостребованными квартирами? 
Может, цены пойдут вниз? Или дома так и 
будут стоять полузаселенными?
В. Г.: Традиционно всегда были какие-то за-
висающие объемы, но они были невелики. 
Предсказать, как будут развиваться собы-
тия сейчас, не берусь. Думаю, что нелик-
видное жилье замрет в своей цене. Сни-
жать его стоимость не дадут банки, потому 
что большинство проектов уже реализует-
ся по схеме проектного финансирования, 
у них есть определенные финансовые 
модели, которые надо выполнять,— там 
так просто распродажу не устроишь. Дем-
пинга никто допустить не может. По этим 
«замороженным» ценам квартиры будут 
постепенно и долго реализовываться.  
В свою очередь, качественные проекты — 
интересные, актуальные — будут продол-
жать расти в цене, потому что их немного. 
G: То есть возникнет разница в стоимости 
объектов, условно говоря, одного класса?
В. Г.: Думаю, что к концу 2021 года мы смо-
жем это увидеть. Раньше в силу того, что 
все строили по советским лекалам, вся 
новая недвижимость изменялась более 
или менее синхронно. Потому что каче-
ство было одинаковым, и идеология была 
одинаковой. Сейчас идет расслоение: 
одни девелоперы умеют работать с ак-
туальными трендами, владеют ими и соз-
дают достойный продукт, другие — нет. 
Сегодня метры изменяют свою стоимость 

по-разному, даже новые: объекты инте-
ресные и актуальные дорожают быстрее, 
чем спроектированные в традиционном 
подходе. И, соответственно, разрыв будет 
все более и более заметен. 
G: Возможно, «морально устаревшее» с 
точки зрения петербуржцев жилье ока-
жется востребованным покупателями из 
регионов? Или там нет таких бюджетов?
В. Г.: На это, на мой взгляд, не стоит рас-
считывать: во-первых, бюджеты там есть. 
Россия — страна богатая, в том числе 
местами для зарабатывания денег. Во-
вторых, рынок сегодня информационно 
открытый. Потребитель имеет массу воз-
можностей удаленно знакомиться с пред-
ложением, изучать и сравнивать. Я  бы 
не рассчитывал на то, что «если свои не 
взяли — регионалам продадим», в этом 
ценовом сегменте все потенциальные по-
купатели — и иногородние, и местные — 
очень требовательны, никто не польстит-
ся на неликвид ради вида на Кремль или 
Петропавловку. Потребитель начинает 
осознавать, что не во всякие метры имеет 
смысл вкладываться.
G: Что еще может повлиять на ценовую по-
литику застройщиков?
В. Г.: Городская политика в отношении объ-
емов строящегося жилья — в совокупно-
сти с прочими факторами. Мы все знаем, 
что власти договорились о снижении объ-
емов, и мы видим определенное замед-
ление в согласовании процессов, подго-
товке градостроительной документации, 
которое связано с дискуссиями между де-
велоперами и властью относительно со-
циальных обязательств застройщика. Все 
вместе это тормозит выход новых проек-
тов, что, в свою очередь, может привести 
к дефициту. При той тенденции, о которой 
мы уже говорили (потребитель уже не хо-
чет покупать любые метры, он хочет по-
купать только качественное и красивое), 
этот дефицит может стать вторым факто-
ром, который давит на цену. Сокращение 
качественного предложения при наличии 
стабильного спроса — даже того, который 
есть,— дает возможность девелоперу за-
бирать наиболее платежеспособных по-
купателей. 
G: Судя по новым проектам компании, 
«Легенда» решила отказаться от масс-
маркета (хотя он и так был не то чтобы 
«масс») в пользу более высоких сегмен-
тов? 
В. Г.: Мы видим, что наши компетенции наи-
лучшим образом востребованы в высоких 
бюджетах — а в массовом рынке, несмо-
тря на явную потребность, у потребителя, 
к сожалению, нет средств их оплачивать. 
Но мы говорим именно о бюджетах, а не о 
классах. В 2020 году классовость объекта 
окончательно потеряла смысл. Множество 
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объектов, изначально позиционировав-
шихся как бизнес-класс, «переехали» в 
премиум, тем самым премиум пополнился 
объектами, которые фактически к нему не 
относятся. Исходя из этого, в нынешнем 
году мы вовсе отошли от классов.
G: Даже от своих собственных?
В.  Г.: Даже от своих собственных. Потому 
что сегодня это потребителя никак не про-
свещает. Гораздо более правильно пози-
ционировать объекты относительно друг 
друга. Кроме того, существующих клас-
сов мало, появляются какие-то подклассы 
— и возникает уже такое свободное твор-
чество! А мерить искусство цифрами, как 
известно, невозможно. 
G: То есть элитная недвижимость как класс 
для вас больше не существует?
В. Г.: Мы перестали особо рефлексировать 
по поводу отношения того или иного объ-
екта к тому или иному классу. У нас есть 
сильный бренд, сформированное на рын-
ке понимание уровня качества создавае-
мых компанией домов, есть локации, кото-
рые мы выбираем для наших проектов…
G: Выбираете участки?
В.  Г.: Да, в отличие от многих, «Легенда» 
тщательно выбирает места для проектов. 
Есть участки, от которых мы отказываем-
ся. Если какая-то локация не подходит для 

реализации наших проектов, мы участок 
не приобретаем. 

Сегодня мы сосредотачиваем наше 
предложение в околоцентральных райо-
нах Петербурга — это новые модные лока-
ции. Мы видим явный тренд на моральное 
устаревание старых популярных локаций. 
Раньше как было: если человек хочет ку-
пить квартиру на севере — то только на 
севере, если на Васильевском острове — 
то только на Васильевском острове, если 
на Петроградке — то только на Петроград-
ке. С появлением новых локаций в «сером 
поясе» люди стали выбирать квартиры, 
обращая внимание на атрибутику: кому-то 
попараднее, кому-то потише, кто-то хочет 
видеть большую Неву, а кто-то — парки и 
малые водные объекты.

Для современного потребителя «лю-
бимая локация» уже не играет настолько 
решающей роли, поскольку с приобре-
тением квартиры он стремится не просто 
переехать, а качественно изменить свою 
жизнь в городе. Просто покупка другой 
квартиры в любимых Озерках жизнь не 
меняет, ведь, несмотря на новый дом, 
все вокруг — старое: старые магазины, 
старая инфраструктура, неоднородное 
окружение. А новые локации предлагают 
и новое качество жизни.

G: Какие новые локации сегодня наиболее 
привлекательны?
В.  Г.: Петроградская сторона по-
прежнему актуальна, хотя (или из-за 
того что) законодательная активность 
привела к тому, что там вообще ничего 
нового не строится. Выборгская сторо-
на — там очень приличная зона в рай-
оне станций метро «Черная речка» и 
«Лесная», где реализуется много круп-
ных проектов редевелопмента. Самый 
интересный с точки зрения премиаль-
ных локаций район — это Васильевский 
остров. Он всегда был очень парадным в 
своей исторической части, очень желан-
ным, очень красивым, инфраструктурно 
развитым. Но из-за своей островной 
позиции он находился в крайне пробле-
матичной транспортной ситуации: всего 
три моста, которые еще и умудряются 
разводиться. Появление ЗСД серьезно 
изменило транспортную доступность 
Васильевского острова, и сегодня эта 
локация переживает определенное воз-
рождение. Соответственно, любые но-
вые проекты достойного уровня, конеч-
но, будут хорошо востребованы.
G: Есть ли там подходящие участки под но-
вые проекты или речь идет о реставрации-
реконструкции?

В.  Г.: Нет, с реконструкцией в Петербурге 
еще хуже, чем с новым строительством. 
Потому что те ограничения, которые у нас 
существуют, экономически абсолютно тупи-
ковые. Нет рентабельности никакой у про-
ектов — это чистое меценатство. А на Ва-
сильевском острове достаточно обширный 
«серый пояс», который вполне можно ре-
новировать. Есть некоторое количество не-
больших предприятий, которые можно заме-
нить жильем. Васильевский остров ждет тот 
путь, который прошла уже Петроградская 
сторона: она тоже начиналась с отдельных 
пятен, маленьких заводиков, которые сно-
сились, чтобы на их месте строились жилые 
дома. Васильевский остров на сегодняшний 
день — самая перспективная локация и для 
девелопера, и для покупателя.
G: У вас есть проекты в этих локациях?
В. Г.: У нас есть небольшой участок на Ва-
сильевском острове — на пересечении 
Большого проспекта и 20-й линии, где 
раньше был хлебозавод. И  на набереж-
ной Черной речки у нас тоже есть проект, 
рядом со станцией метро, Салтыковским 
садом и Строгановским парком. Дом отли-
чается красивой архитектурной концепци-
ей, и в нем традиционно выдающийся на-
бор планировочных решений. Этот проект 
выйдет на рынок уже к лету. n
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Обслужить  
по высшему  
разряду Рынок эксплуатации  
и обслуживания элитного жилья в силу 
своей специфичности развивается край-
не медленно: независимых, неафилли-
рованных с девелоперами управляю-
щих компаний в городе по-прежнему 
единицы. Анастасия Демичева

Проблема отчасти заключается в том, что 
на изначальном этапе после ввода жило-
го комплекса в эксплуатацию застройщик 
обязан сам осуществлять управление 
домом. «Выбор управляющей компании 
может быть со стороны владельцев не-
движимости, ведь зачастую компании-
застройщики предлагают свой вариант 
управляющих компаний, как правило, 
которые имеют друг с другом подкре-
пленную договоренность, юридическом 
языком — аффилированность»,— гово-
рит экономист и адвокат Элеонора Абеле, 
подчеркивая, что именно от застройщи-
ков нередко зависит дальнейший выбор 
управляющей компании. При этом смена 
управленца носит долгосрочный и трудо-
емкий характер.

Несмотря на это, рынок развивается и 
растет. Сейчас в Петербурге присутству-
ют самостоятельные компании, хотя по 
оценкам экспертов, занятых в элит- и биз-
нес-сегментах, все равно немного. «Ры-
нок независимых от девелоперов управ-
ляющих компаний, особенно в сегменте 
элитного жилья, слабо развит в Санкт-
Петербурге. Среди элитных объектов, 
введенных в эксплуатацию за последние 
десять лет, около 15% управляются неза-
висимыми компаниями»,— отмечает Нико-
лай Пашков, генеральный директор Knight 
Frank St. Petersburg.

Согласна с ним и Елизавета Конвей, 
директор департамента жилой недвижи-
мости Colliers. «Рынок управляющих ком-
паний достаточно скуден, игроков мало. 
Требования к ним высокие, а качество 
предоставляемых услуг не всегда соот-
ветствует ожиданиям покупателя, который 
достаточно взыскателен»,— комментиру-
ет она.

«Управление элитной недвижимостью 
— дело щепетильное, требующее отдель-
ных компетенций»,— подчеркивает Петр 
Войчинский, генеральный директор ком-
пании «МК-Элит». Базовые услуги, кото-
рые предоставляют управляющие компа-
нии в жилых комплексах, в элитном жилье 
дополняет обширный список. Так, напри-
мер, здесь присутствуют высококаче-
ственная система охраны с системой ви-
деонаблюдения и контроль доступа в дом, 
обязательный консьерж-сервис, услуги 
по уборке квартир, доставке продуктов, 
аренда автомобилей, выгулу собак и даже 
услуги по присмотру за детьми. «Есть от-
дельные управляющие компании, которые 
близки по критериям к гостиничному сер-
вису, что для элитного жилья, особенно в 

части услуг консьерж-сервиса, критично 
и принципиально важно»,— акцентирует 
внимание госпожа Конвей.

«Элитное жилье собственники доверяют 
исключительно проверенным компаниям, 
агентам. Приоритеты — сервис, безопас-
ность, качество, сочетание которых обе-
спечивает безупречное состояние квар-
тиры в результате»,— указывает господин 
Войчинский. Особое внимание уделяется 
сотрудникам: как правило, в элитных до-
мах персонал носит фирменную унифор-
му и имеет высокую квалификацию, чтобы 
все бытовые вопросы решались быстро 
и четко.   Поэтому в их функционале не 
только оперативная замена перегоревших 
лампочек, но и работа с интеллектуальны-
ми системами, отвечающими за комфорт и 
безопасность всего дома.

Лицензия обязательна Управляю-
щие компании, независимо от объектов, 
которыми они управляют, обязаны и сами 
проходить обязательное лицензирование. 
Их деятельность регламентируется 255-ФЗ 
от 21  июля 2014 года о лицензировании 
управляющих компаний, впрочем, как от-
мечают эксперты, получить необходимое 
разрешение можно достаточно быстро. 
Гораздо сложнее найти, чем управлять, 
так как смещение первоначальной компа-
нии требует не только желания собствен-
ников жилья, но и ряда юридических тон-
костей. По Жилищному кодексу, в течение 
20  дней после получения застройщиком 
разрешения на ввод в эксплуатацию мно-
гоквартирного дома проводится открытый 
конкурс по выбору управляющей компа-
нии. До выбора и заключения договора на 
эксплуатацию жилого дома УК управле-
ние домом осуществляет сам застройщик, 
что на практике означает, что покупатель 
приобретает квартиру, как правило, уже 
находящуюся под управлением аффили-
рованной с девелопером компании. «Мно-
гим девелоперам проще самостоятельно 
создать управляющую компанию, которая 
будет отвечать всем требованиям, нежели 
привлечь стороннего независимого игро-
ка»,— отмечает Артем Лютик, управляю-
щий директор ИК «Универ Капитал».

Прибыльный бизнес Впрочем, у 
собственников жилья в соответствии с 
российским законодательством есть воз-
можность самостоятельно поменять не-
угодного им управленца или создать ТСЖ, 
однако доходят до таких перемен крайне 
редко. Жильцы элитных домов неохотно 

посещают собрания ввиду своего плот-
ного графика и, если дело не доведено 
до крупного конфликта, предпочитают 
оставлять все как есть. В  свою очередь, 
действующие управляющие компании не 
заинтересованы в уменьшении количе-
ства обслуживаемых объектов, ведущему 
к сокращению их прибыли, и стараются 
свести на нет подобные порывы жильцов.

К вопросу о финансовой части — биз-
нес по обслуживанию элитных домов от-
носится к прибыльному, хотя с большой 
частью издержек, зависящих от спец-
ифики конкретного жилья и инфраструк-
туры. «Как правило, любая недвижимость 
предполагает инженерную систему, при-
легающую территорию и жилой комплекс 
в целом, и это все необходимо обслужи-
вать. Чем сложнее инженерная система, 
масштабнее прилегающая территория, 
тем дороже будет обходиться их обслужи-
вание»,— говорит госпожа Абеле. Также 
она отмечает, что важно учесть строитель-
ные материалы, примененные при строи-
тельстве и отделке. «За обслуживание 
такого вида недвижимости управляющая 
компания учтет все эти нюансы и сфор-
мирует соответствующую цену. Значи-
мый эквивалент стоимости обслуживания 
премиального жилья отводится на оплату 
рабочего персонала управляющей ком-
пании»,— дополняет эксперт. Например, 
оплата консьерж-услуг подразумевает от 
4 до 10% от общей суммы обслуживания 
и коммуналки. Не стоит забывать и про 
клининг-услуги с непрерывным контролем 
чистоты лестничных площадок и холлов. 
«Кстати, перечень услуг с каждым годом 
только расширяется, особенно с появле-
нием всевозможных мобильных приложе-
ний, что помогает увеличить количество 
продаж этих самых дополнительных услуг. 
Насчет конкретной стоимости обслужива-
ния: точной суммы не существует, она ва-
рьируется в диапазоне от 10–13 до 30 тыс. 
и даже 70 тыс. рублей в месяц, в зависи-
мости от масштаба территории и самого 
жилья»,— подчеркивает госпожа Абеле.

Валерий Емельянов, аналитик ИК «Фри-
дом Финанс», подтверждает, что в преми-
альном классе стоимость обслуживания в 
месяц находится вблизи отметки 100 руб- 
лей за метр плюс-минус 20  рублей. 

«В  классе de  luxe ценны на обслужива-
ние в среднем вдвое выше и варьируются 
сильнее — от 150 до 300 рублей с метра. 
Это связано с размером площадей: чем 
меньше собственников в одном проекте, 
тем выше тариф на каждую отдельную 
единицу недвижимости, от численности 
персонала, который обслуживает места 
общего пользования, и от набора вклю-
ченных услуг. Как правило, в премиуме он 
более умеренный»,— уточняет эксперт.

По оценке Colliers, стоимость обслу-
живания квартиры в элитном жилом ком-
плексе составляет 150–250  рублей за 
квадратный метр, обслуживание машино-
места — 4600–4800  рублей. С  порядком 
таких сумм согласен и другой эксперт. 
«Тарифы на управление зависят от кон-
кретного объекта и в среднем составляют  
150–250 рублей за квадратный метр без уче-
та обслуживания паркинга»,— говорит гос- 
подин Пашков. При этом самые большие 
суммы приходятся на жителей клубных 
домов, чуть меньше платят собственники 
апартаментов в небоскребах и в элитных 
жилых комплексах. 

Высокая стоимость услуг в элитных жи-
лых комплексах в первую очередь связа-
на с повышенными расходами на сложную 
инженерную инфраструктуру — системы 
вентиляции, кондиционирования и им-
портные лифты. Также львиная доля ком-
мунальных платежей заложена на охрану, 
и в ряде случаев она достигает 30–40%, 
если мы говорим не о вахтере пенсионно-
го возраста, а о профессиональной орга-
низации.

В  России рынок управления и обслу-
живания элитного жилья гораздо моложе, 
чем в развитых странах мира, и часть экс-
пертов настроена оптимистично. «С 2021 
года доля игроков, скорее всего, повы-
сится, но незначительно, ведь доминиру-
ющее положение на рынке недвижимости 
занимают именно компании, имеющие 
опыт и выработавшие иммунитет к тем 
или иным ситуациям на экономической 
арене. Сюда можно причислить эпиде-
мию, которая привнесла свои коррективы 
в сценарий рынка, поэтому риск капитала 
на фоне экономических трансформаций 
со стороны новичков минимально надеж-
ен»,— заключает госпожа Абеле. n

Высокая стоимость услуг в элитных жилых комплексах в первую очередь связана с повышенными расходами 
на сложную инженерную инфраструктуру — системы вентиляции, кондиционирования и импортные лифты
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Импульс сохранится По итогам 2020 года спрос на загород-
ную премиальную недвижимость Петербурга существенно вырос. Эксперты по-
лагают, что в ближайшее время интерес к таким объектам несколько снизится, 
но все равно будет выше, чем наблюдался в последние несколько лет. Также они 
ожидают выход на рынок новых проектов в данном сегменте. Артем Алданов 

Рынок загородной недвижимости Петер-
бурга в 2020 году показал свой историче-
ский рекорд продаж. Было реализовано 
более 10 тыс. различных объектов. В том 
числе, высокий объем сделок было совер-
шен с премиальной недвижимостью в Лен- 
области, которая ранее не пользовалась 
излишне активным спросом.

В  прошлом году, отмечает руководи-
тель консалтингового центра «Петербург-
ская недвижимость» Ольга Трошева, в 
самом дорогостоящем ценовом сегменте, 
как и в целом на загородном направлении 
Северной столицы, ввиду коронавирусной 
пандемии и запрета межрегионального и 
международного перемещения действи-
тельно был зафиксирован значительный 
рост сделок. Было продано около 100 ло-
тов готовых или строящихся домовладе-
ний, что в три раза превышает уровень 
2018–2019 годов. Суммарный объем сде-
лок по объектам высоких ценовых классов 
(бизнес и элита) вырос почти в два раза 
относительно года ранее. Продажи про-
ходили и в тех проектах, которые ранее 
длительное время находились в экспози-
ции. Кроме того, некоторые коттеджные 
поселки в период пандемии расширили 
предложения в сторону возможности дол-
госрочной аренды готовых домовладений.

В  целом, добавляет эксперт, сегмент 
элитного загородного рынка Петербур-
га в 2020 году остается стабильным по 
составу проектов. Пополнение предло-
жения состоялось только в первом квар-
тале. А  именно были открыты продажи 
готовых резиденций в проекте Mill Creek в 
зоне развития территории гольф-клуба за 
Всеволожском. А также вышла в продажу 
новая очередь поселка «Ламбери» в ло-
кации Мистолово: линейка предложения 
пополнилась домами небольшой площади 
(от 205 до 255 кв. м). 

Схожую оценку ситуации на рынке 
дает и генеральный директор Knight Frank 
St.  Petersburg Николай Пашков. По его 
словам, итоги прошлого года для заго-
родного премиального жилья Петербур-
га стали знаковыми. Всего в этот пери-
од был реализован 71  коттедж класса  А 
и 106 класса В, что в два раза и на 15% 
больше, чем за 2019-й. Причем в классе А 
итоговый показатель продаж впервые с 
2008 года показал высокие результаты. 
«Вследствие высокого спроса в течение 
прошлого года отмечалось отдельное по-
объектное удорожание лотов в некото-
рых проектах в обоих классах. При этом 
динамика средних стоимостей предложе-
ния в классах имела разнонаправленную 
динамику в связи с изменением объема 
предложения и с реализацией наиболее 
ликвидных объектов. Так, в классе А пока-
затель средней стоимости предложения 
составил 58,9  млн рублей и уменьшился 
на 6% за год. В  частности, сказался вы-
ход в продажу нового поселка Mill Creek. 
В классе В показатель средней стоимости 
предложения не изменился, что связано с 

вымыванием более ликвидных объектов и 
выходом в продажу объектов с ценовым 
предложением в рыночном диапазоне 20–
25 млн рублей за лот»,— подчеркивает он.

«Элитный сегмент коттеджного стро-
ительства растет с каждым годом, но в 
ушедшем году он чувствовал себя как ни-
когда хорошо. Одна из важных причин — 
пандемия, ограничения и закрытие границ 
и, соответственно, повышенный спрос на 
качественную загородную недвижимость. 
Объем сделок в целом по рынку превы-
сил показатели предыдущих лет почти в 
два раза. При этом объем предложения 
закономерно снижался из-за вымывания 
наиболее ликвидного предложения. В те-
кущем году спрос будет зависеть от раз-
вития ситуации с ограничениями, но, веро-
ятнее всего, он останется на достаточно 
высоком уровне»,— считает директор по 
продажам и маркетингу ООО «Лахта Пла-
за» Юлия Франц.

В  ожидании новых проектов 
Между тем, по оценке экспертов, в лока-
ции Петербурга и Ленобласти действи-
тельно наблюдается дефицит хороших 
предложений загородных премиальных 
объектов. По мнению Николая Пашко-
ва, рынок загородных домов высокого 
качества рядом с мегаполисом никогда 
не отличался широтой выбора, а послед-
ние два года характеризовался низкой 
активностью по выходу в продажу новых 
поселков. Однако высокий спрос может 
спровоцировать интерес собственников 
неосвоенных участков к выводу в продажу 
новых проектов, поэтому можно предпо-
лагать, считает он, что в 2021 году рынок 
пополнится новыми интересными проек-

тами. Ожидает их в перспективе и госпо-
жа Трошева. Она напомнила, что ранее 
состоялась сделка по покупке участка 
вблизи поселка Ленинское в Выборгском 
районе Ленобласти компанией Freedom 
под элитную застройку. Также девелопер 
Honka сообщал о рассмотрении потенци-
альных участков под проекты.

По словам руководителя проекта 
Lifedeluxe.ru Сергея Бобашева, основ-
ной итог прошедшего года — на рынке 
загородного домостроения появилась 
жизнь. На протяжении последних пяти лет  
(2014–2019 годы) данный сегмент пере-
живал не лучшие времена. Сделки исчис-
лялись единицами. Скопилось огромное 
количество неликвидного предложения. 
До 80% лотов — это недостроенные дома, 
недостроенные поселки или неадекватно 
завышенные ожидания продавцов. Но и 
на оставшиеся 20% покупателя было най-
ти сложно. В  результате на начало 2020 
года на рынке был минимум предложения 
в премиум-сегменте. «Пандемия и после-
довавшая за ней изоляция всколыхнули 
интерес к загородному рынку. Девелопе-
ры рапортовали о рекордных продажах, у 
некоторых рост составил более 500%. Но 
на практике эти рекорды все равно огра-
ничивались десятками домовладений. Не 

уверен, что рекордный спрос 2020-го сти-
мулирует выход на рынок большого коли-
чества новых поселков в 2021-м. Спрос на 
такое жилье в Петербурге очень ограни-
чен»,— отмечает господин Бобашев.

Тренд на деурбанизацию Спрос и 
цены на рынке загородной недвижимости 
продолжат расти и в 2021 году, полагает 
вице-президент Becar Asset Management 
Катерина Соболева. Одна из причин — 
дефицит предложения на рынке., В по-
следние годы предпочтения покупателей 
смещаются в сторону более компактных 
современных коттеджей и домов с функ-
циональными планировками, добавляет 
она. Меньшим спросом пользуются дома-
замки «с башенками», а также объекты со 
слишком большой площадью или здания 
без отделки. Менее востребованы и дома, 
которые находятся в коттеджных поселках 
с завышенной стоимостью коммунальных 
платежей или в плохо организованных  
местах.

Руководитель направлений первичной 
и загородной недвижимости компании 
«Авито Недвижимость» Дмитрий Алексеев 
отмечает, что в начале 2021 года интерес к 
загородному жилью премиального сегмен-
та в Ленобласти сохранился. В  феврале 
спрос в данной категории недвижимости 
вырос на 40% год к году (февраль 2021-
го к февралю 2020-го). По его мнению, в 
дальнейшем стоит ожидать, что данные 
объекты продолжат оставаться востре-
бованными. В  период пандемии многие 
оценили преимущества проживания на 
природе, а переход некоторых организа-
ций и мероприятий в онлайн-формат соз-
дает все предпосылки для поддержания 
интереса к приобретению недвижимости 
за пределами города. Особенно выра-
жен тренд на деурбанизацию среди пред-
ставителей более молодого поколения. 
«Загородные объекты все чаще рассма-
триваются в качестве места постоянного 
проживания, в связи с чем требования к 
ним становятся все более высокими. Та-
кое жилье не должно уступать по уровню 
комфорта городским квартирам. Таким 
образом, сейчас появились первые пред-
посылки для выхода категории загород-
ной недвижимости из многолетней стагна-
ции. В новых реалиях этот сегмент будет 
более привлекательным и для професси-
ональных игроков, таких как агентства не-
движимости и застройщики, приход кото-
рых необходим для дальнейшего развития 
рынка»,— резюмирует эксперт. n

Премиальные коттеджи в Санкт-петербурге
 	                   Класс А	                   Класс В	  
 	 Показатель	 Динамика*	 Показатель	 Динамика*
Предложение коттеджей, штук	 285	 18%	 380	 –21%
Количество проданных коттеджей, штук	 71	б ольше в два раза	 106	 15%
Средняя стоимость коттеджа, млн руб.	 58,9	 –6%	 24,4	 0%
* В сравнении с итогами 2019 года

Источник: Knight Frank St. Petersburg Research, 2021

В период пандемии многие оценили преимущества проживания на природе, а переход некоторых организаций 
и мероприятий в онлайн-формат создает все предпосылки для поддержания интереса к приобретению недви-
жимости за пределами города
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Премиальный посредник Сегодня около половины  
продаж элитного жилья реализуется через брокеров. Развитие интернет-техноло-
гий, как ни парадоксально, не снизило долю агентских продаж: напротив,  
доля риелторских сделок на рынке увеличилась. Мария Кузнецова

Начиная с 2015 года доля агентских продаж 
на рынке новостроек выросла с 33 до 60%. 
По словам генерального директора «Пе-
тербургской недвижимости» Олега Паши-
на, на ситуацию повлияли увеличение числа 
объектов и усиление конкуренции. Сегмент 
элитной недвижимости также не отстает от 
этого тренда: по мнению участников рынка, 
около половины таких квартир реализу-
ется с помощью агентств недвижимости. 
Причем в Петербурге их число измеряется 
даже не десятками: в среднем собеседники 
издания назвали около 15 компаний, сфо-
кусированных исключительно на работе с 
элитным жильем. При этом число профес-
сионалов, досконально разбирающихся в 
особенностях работы с состоятельными 
покупателями, и вовсе не превышает 30 че-
ловек на весь город.

Ограниченный выбор Участники 
рынка указывают, что компаний, занимаю-
щихся продажами в разных сегментах, до-
вольно много, однако если агентство про-
дает и комфорт-класс, и элиту, то элитная 
недвижимость для него — это значитель-
но меньший объем сделок по сравнению 
с комфортом. «Агентств, занимающихся 
исключительно элитной недвижимостью, 
на рынке Петербурга не более 10–15»,— 
говорит Дмитрий Фалкин, директор по 
продажам группы RBI. 

По мнению Дмитрия Щегельского, 
генерального директора агентства не-
движимости «Бенуа», президента Санкт-
Петербургской палаты недвижимости, в 
городе наберется около десяти компаний, 
которые позиционируют себя как бро-
керы элитной недвижимости. «При этом 
существует достаточно большая масса 
риелторов, работающих на этом рынке 
без образования юридического лица»,— 
добавляет он. 

Чуть большую цифру называет Ни-
колай Пашков, генеральный директор 
Knight Frank St.  Petersburg, полагающий, 
что в нашем городе можно выделить 
15–20  агентств недвижимости, которые 
занимаются продажей жилья данного сег-
мента, но основными игроками этого рын-
ка являются Knight Frank, Engel & Volkers, 
«Мир квартир», а также VipFlat.

«Если говорить о высококвалифици-
рованных профессиональных продавцах 
элитной недвижимости, то их количество 
не превышает тридцати человек на весь 
Петербург»,— утверждает Леонид Рысев, 
генеральный директор компании VipFlat. 
При этом господин Рысев указывает на то, 
что в нашем городе число квартир, кото-
рые можно причислить к элитному сегмен-
ту, не более трех тысяч. «Если взять цену 
отсечки в 250 тыс. рублей за квадратный 
метр, то количество элитных квартир в Пе-
тербурге на вторичном рынке составляет 
более 1500, а в строящихся жилых ком-
плексах — около 1000»,— отмечает он.

По словам руководителя департамента 
продаж компании «ЛСР. Недвижимость 
— Северо-Запад» Юлии Паршиной, в 
Петербурге в сегменте элитного жилья 

работают 15–17 девелоперов. «А тех, кто 
ведет несколько проектов параллельно,— 
и итого меньше»,— добавляет она. При 
этом, по мнению экспертов, на первичке 
с помощью агентств недвижимости реа-
лизуется около 50% квартир. В отдельных 
случаях этот показатель может быть как 
выше, так и ниже: это зависит от извест-
ности застройщика, маркетинговой стра-
тегии, ценовой политики. 

По словам Сергея Бобашева, руководи-
теля проекта Lifedeluxe.ru, существуют не-
большие проекты на полном эксклюзиве у 
сторонних агентств недвижимости, а есть 
компании с собственными агентствами, 
которые и являются отделами продаж. 

«Безусловно, большая часть элитной 
недвижимости продается через агентства, 
которые берут на себя подбор квартир и 
проектов по желаниям клиента и полно-
стью ведут всю сделку. Часто покупатель 
обращается в одно и то же агентство, 
чтобы подобрать несколько объектов — 
для собственного проживания, для семьи 
(родителей, детей) и для инвестиционных 
целей»,— говорит Ольга Трошева, руко-
водитель консалтингового центра «Петер-
бургская недвижимость» (Setl Group). За 
счет участия брокеров в различных меро-
приятиях застройщика (обучение, экскур-
сии по объектам) они получают необхо-
димые компетенции и знания о продукте, 
объясняет Руслан Сырцов, коммерческий 
директор компании Glorax Development. 
По его мнению, репутация девелопера во 
многом зависит от его умения грамотно 
выстраивать бизнес-процессы и готовно-
сти к партнерским отношениям с агент-
ствами недвижимости.

«Парадоксально, но еще каких-то пять-
восемь лет назад застройщики говорили, 

что им нет никакой необходимости рабо-
тать с агентствами и что они сами смогут 
обеспечить себе продажи»,— говорит гос- 
подин Рысев. Это было следствием того, 
что еще до ввода дома в эксплуатацию бо-
лее половины квартир в доме было распро-
дано, но затем объектов стало появляться 
все больше, а покупателю стало труднее 
определиться — усилилась конкуренция.

«Мы много лет сотрудничаем с агент-
ствами недвижимости — в настоящий мо-
мент с нами работает около 30 партнеров. 
При этом их влияние на общие показатели 
продаж, как и размер комиссионного воз-
награждения (от 3 до 4%), напрямую зави-
сит от класса объекта»,— делится Оксана 
Кравцова, генеральный директор ГК «Ев-
рострой». Например, в элитном сегменте 
доля реализации недвижимости через 
агентства-партнеры редко превышает 
30%, в то время как в проектах бизнес-
класса она может достигать 65%, объяс-
няет госпожа Кравцова. Госпожа Парши-
на также заметила, что в ЛСР более 80% 
сделок по элитной недвижимости прохо-
дит через прямой отдел продаж компании.

Старое и новое «На вторичном рынке 
продается реальный товар, а на первич-
ке — мечта»,— отмечает Леонид Рысев, 
добавляя, что работа с этими объектами 
требует совершенно разных подходов. 
«Покупатели квартир в 

”
старых“ домах, 

как правило, отлично знают, что им нуж-
но. В  таком случае подбираются вариан-
ты, строго соответствующие требуемым 
характеристикам. Относительно клиен-
тов, интересующихся первичным жильем, 
можно сказать, что они имеют в голове 
прекрасный, но нечеткий образ квартиры 
(апартаментов). Поэтому такие покупате-

ли открыты новому и готовы изучить все 
проекты, представленные на рынке»,— 
делится опытом Анна Раджабова, дирек-
тор управления элитной недвижимости 
компании «Метриум Премиум» (участник 
партнерской сети CBRE).

Господин Фалкин видит разницу в са-
мом цикле сделки: в одном случае в него 
входит взаимодействие с застройщиком, 
в другом его нет. «Большая разница еще 
и в самом продукте, который продается: 
на вторичном рынке есть, например, ста-
рый фонд — по-своему уникальные дома 
и квартиры, которые могут не во всем со-
ответствовать современным требованиям 
к продукту (по материалам, технологиям, 
планировкам), но, несомненно, имеют 
своего покупателя»,— говорит эксперт. 
Также важно, что на вторичке квартира 
в конкретном доме — всегда штучный 
товар, а покупая у застройщика, клиент 
агентства имеет широкий выбор. «На 
вторичном рынке у брокера еще боль-
ше забот: проверка юридической чисто-
ты объекта, история изменения цены во 
времени, необходимая, чтобы правильно 
оценить инвестиционную привлекатель-
ность, информация от управляющей ком-
пании по правилам проживания, тарифам 
на эксплуатацию, состоянию инженерных 
сетей, краткое резюме по социальному 
окружению… Представляете, сколько 
информации нужно собрать из разных 
источников для принятия решения о по-
купке»,— замечает господин Фалкин. При 
этом в случае с покупкой от застройщика 
получение всей необходимой информа-
ции значительно упрощается.

«Как правило, продажа вторичной не-
движимости — это продажа квартир с 
историей их собственника. Там ремонт, 

Еще пять-восемь лет назад застройщики говорили, что им нет никакой необходимости работать с агентствами и что они сами смогут обеспечить себе продажи. Теперь 
картина изменилась
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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
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25 ➔ «Самое главное в данном случае — 
выработать ряд адекватных критериев, 
которые позволили бы четко разделить 
две эти категории недвижимости. От 
лица Российской гильдии управляющих 
и девелоперов (РГУД) мы предлагали и 
Минстрою, и Госдуме, и городской ад-
министрации помощь в формулировке 
решения, которое устроило бы и власти, 
и бизнес. Но ни от кого не получили кон-
структивного ответа. Мы по-прежнему 
считаем, что привлечение бизнеса к выра-
ботке новых правил критически важно»,— 
подчеркивает господин Сторожев.

Господин Косарев считает, что у рын-
ка сервисных апартаментов должно быть 
светлое будущее, более четко определен-
ное законодательством. Причем должны 
развиваться два формата, которые на та-
ком развитом рынке, как петербургский, 
фактически вырастут из него: «арендные 
апартаменты», в том числе (в перспекти-
ве) для более комфортного семейного 
проживания, и «кондо-отели».

Эксперты поясняют, что главных отличи-
тельных черт апарт-отелей от псевдожилья 
три. Это технические помещения и инже-
нерия, необходимые объекту временного 
размещения и отличающиеся от тех, что 
встречаются в обычных жилых домах; пол-
ный спектр гостиничных сервисов; реаль-
но работающие доходные программы с ре-
гулярными выплатами инвесторам. Кроме 
того, настоящий апарт-отель — это гости-
ница. Такой проект имеет богатую инфра-
структуру, ресепшен, он прошел отельную 
классификацию и получил «звезды». 

«И,  наконец, один из самых важных 
факторов: настоящий апарт-отель управ-
ляется профессиональной управляющей 
компанией (УК). На ее плечи ложатся все 
операционные, технические, юридиче-
ские, маркетинговые и финансовые за-
дачи для обеспечения жизнеспособности 

гостиничного объекта или целого ком-
плекса. Профессиональная УК в сегменте 
апартаментов должна иметь экспертизу 
в индустрии HoReCa. Ее сотрудники — 
иметь профильное образование, уметь 
работать в отрасли гостеприимства, знать 
иностранные языки и то, как действовать 
в чрезвычайных ситуациях. И,  конечно, 
соблюдать высокие стандарты обслужи-
вания гостей. Только единое управление 
позволяет обеспечивать отельные стан-
дарты размещения, обслуживания и при-
влечения гостей»,— отмечает господин 
Сторожев.

Участники рынка предполагают, что, 
возможно, наличие профессиональной 
управляющей компании как раз и могло 
бы стать тем самым критерием деления 
апартаментов. 

Так, Сергей Ногай, генеральный ди-
ректор ООО «Пулково Скай», девелопер 
проекта Status, отмечает, что апарта-
менты действительно выпадают из клас-
сификации жилой недвижимости, когда 
становятся сервисными, находятся под 
управлением оператора и обладают ин-
фраструктурой, соответствующей опре-
деленному классу гостиницы. Профес-
сиональный оператор опирается при 
управлении апартаментами на гостинич-
ные стандарты. Наличие сервиса и его 
уровень становятся определяющими фак-
торами при классификации всех гости-
ничных объектов, к которым относятся и 
апартаменты.

По мнению Екатерины Лисовской, гене-
рального директора отельного операто-
ра PLG, профессионализм управляющей 
компании трудно оценить до того момента, 
когда она начнет работать. Хотя наличие 
отельного оператора и набора услуг, ко-
торый он предлагает, уже является пред-
посылкой к тому, чтобы отнести объект к 
категории отелей. Очевидным показате-

лем назначения объекта является проект, 
в котором предусмотрена инфраструкту-
ра для ведения гостиничного бизнеса, а 
апарт-отели должны предоставлять услуги 
по временному размещению гостей и весь 
гостиничный сервис.

При этом Андрей Косарев полагает, что 
УК — это неоднозначный критерий, по-
скольку она может быть у любого жилого 
комплекса, равно как и у псевдожилья. Во-
прос — в ее роли и функциях. Кроме того, 
УК как очевидное отличие апарт-отеля от 
псевдожилья, к сожалению, видно только 
уже на операционной стадии его разви-
тия, но не в проектной документации. 

В  целом в России рынок профес-
сиональных УК сейчас только форми-
руется. В  Санкт-Петербурге работает 
больше всего компаний, управляющих  
апарт-отелями. При этом внешние (не-
зависимые) сетевые УК пока единичны, 
в основном они создаются девелопера-
ми. «На сегодня в Петербурге всего две 
управляющие компании, которые имеют 
семилетний опыт работы именно в этом 
сегменте. Нам кажется правильным, ког-
да управляющая компания начинает свою 
деятельность одновременно с началом 
строительства, отслеживая, в том числе, 
тенденции гостиничного рынка. Изначаль-
ный тандем застройщика и управляющей 
компании может дать будущему апарт-от-
елю серьезную фору»,— отмечает Петр 
Войчинский, генеральный директор ком-
пании «МК-Элит». В прошлом году также 
стала заметна тенденция появления на 
петербургском рынке международных го-
стиничных отельеров, что связывают с его 
высоким потенциалом. 

Перспективы рынка Если разделе-
ние апартаментов произойдет в ожидае-
мом участниками рынка ключе (на жилые 
и гостиничные объекты), то, по мнению 

Константина Сторожева, это позволит со-
блюсти права всех причастных к рынку: 
тех, кто покупал псевдожилье как квар-
тиры, и тех, кто приобретал апартаменты 
как коммерческую недвижимость в каче-
стве инвестиционного инструмента. 

«Рынок отреагирует на это дальнейшим 
развитием сегмента апарт-отелей. В дан-
ный момент потенциал апарт-отелей как 
способ привлечения частных инвестиций 
в экономику Петербурга и повышения его 
туристической привлекательности недо-
оценен. Если не брать в расчет пандемию, 
то турпоток в наш регион растет, а гости-
ничных объектов в сегменте 

”
две-четыре 

звезды“ не хватает. И если дать сегменту 
развиваться, то апарт-отели решат эту 
проблему и дадут частным инвесторам 
возможность вкладываться в развитие ту-
ристической отрасли, что станет драйве-
ром ее развития»,— считает эксперт.

Андрей Косарев соглашается, что для 
Петербурга такое решение будет позитив-
ным и даст импульс появлению новых про-
ектов сервисных апарт-отелей, которые 
способствуют как развитию туристическо-
го потенциала города (на фоне того, что 
новые крупные отели почти не строятся), 
так и фактическому развитию профессио-
нального сегмента арендного жилья.

По прогнозу Антона Агапова, директо-
ра по развитию сети апарт-отелей YE’S, 
определение правового положения апар-
таментов приведет к тому, что псевдожи-
лье полностью уйдет с рынка как формат, 
возводить такие проекты станет невыгод-
но. Девелоперы, ранее строившие подоб-
ные объекты, переключатся на жилую не-
движимость или, в случае, когда участок 
не подходит под жилую функцию, вынуж-
дены будут скорректировать концепцию 
своих проектов и возводить сервисные 
апартаменты, привлекая к проекту про-
фессиональную УК. n

Участники рынка предполагают, что, возможно, наличие профессиональной управляющей компании как раз и могло бы стать тем самым критерием отделения апартаментов от псевдожилья
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Петербург «рванул»  
в рейтинге мировых городов 
Москва за год поднялась на 11 позиций в рейтинге Prime 
International Residential Index (PIRI 100), заняв пятое  
место из ста с показателем роста цен почти на 10%.  
Санкт-Петербург в 2020 году вошел в топ-10, переместившись 
с 61-го на восьмое место: элитная недвижимость подорожа-
ла на 8,7%. В ста городах, проанализированных при состав-
лении рейтинга, был зафиксирован средний рост цен  
на 1,9% (+1,8% в 2019 году). Денис Кожин

Такие данные содержатся в исследовании 
The Wealth Report 2021 международной 
консалтинговой компании Knight Frank. 
Наибольший средний рост цен в 2020 году 
наблюдался в Северной Америке (+6,3%) 
и Австралии (+4,9%). В данных регионах 
отмечалось увеличение спроса после 
снятия ряда ограничений из-за пандемии 
и активный интерес ультрахайнетов к из-
менению своих жилищных условий.

В  2020 году в 29% городов цены на 
элитное жилье снизились, для сравне-
ния, в 2019 году только в 21% локаций от-
мечалась отрицательная динамика. При 
этом на пяти рынках зарегистрированы 
значения в 10% и более, тогда как годом 
ранее — только в двух (Лиссабон, +9,6%, 
и Франкфурт, +10,3%).

Первое место в рейтинге Knight Frank 
PIRI 100 занял Окленд: в 2020 году цены на 
элитную недвижимость здесь выросли на 
17,5%, хотя еще годом ранее была зафик-
сирована отрицательная динамика (–0,7%) 
и город находился в конце списка. На уве-

личение цен повлияли эффективная поли-
тика Новой Зеландии по борьбе с COVID-19 
и, как следствие, быстрое восстановление 
экономики, а также сверхнизкие ставки по 
ипотечным кредитам и ограниченный объ-
ем предложения. Однако в 2021 году ожи-
дается корректировка цен, поскольку пра-
вительство намерено ужесточить правила 
кредитования и повысить налоги. 

Следующие три места в рейтинге 
заняли азиатские мегаполисы: Шэнь-
чжэнь (+13,3%), Сеул (+11,7%) и Манила 
(+10,2%). Регион восстанавливался осо-
бенно быстро, например, уже 26 марта 
2020 года объем продаж недвижимости 
в 30  крупных городах Китая вернулся к 
уровню 2019 года.

Москва замыкает пятерку лидеров с по-
казателем роста цен на 9,9%, переместив-
шись за год сразу на 11  позиций вверх. 
Годом ранее элитная жилая недвижимость 
в городе подорожала на 4,7% (16-е место). 
По словам Андрея Соловьева, директора 
департамента городской недвижимости 
Knight Frank Russia, одним из ключевых 
событий 2020 года стал высокий уровень 
покупательской активности, особенно в 
последние месяцы, на фоне которого су-
щественно сократилось предложение и 
выросла цена квадратного метра во всех 
сегментах жилой недвижимости Москвы. 
Помимо структурных изменений, цены на 
столичном рынке корректировались на 
стадии строительной готовности, а также 
повышались в некоторых уже сданных 
проектах.

Еще более динамичный взлет по 
строчкам рейтинга продемонстрировал 
Санкт-Петербург: с 61-го (+1%) на вось-
мое место (+8,7%) в 2020 году. Николай 
Пашков, генеральный директор Knight 
Frank St.  Petersburg, говорит: «2020 год 
и сопровождающие его события изме-
нили традиционную динамику цен и рас-
становку городов в мировом рейтинге. 
Рынок недвижимости России и, в частно-
сти, Санкт-Петербурга был подвержен в 
большей степени влиянию нестабильной 
экономической ситуации в стране, неже-
ли пандемии и распространения COVID-19 
в мире. Покупатели инвестировали накоп- 
ленные средства в наиболее стабильную 

”
валюту“ — недвижимость. Снижение про-

центных ставок по ипотеке также способ-
ствовало повышению спроса на жилье, 
что и стало причиной существенного уве-
личения среднего уровня цен на элитную 
недвижимость (+8,7%)». 

В Австралии наибольший рост цен за-
фиксирован в Перте (+4%), а в Сиднее 
(+1%) в третьем квартале 2020 года был 
установлен рекорд по объему продаж 
элитного жилья на первичном рынке. 

В топ-20 индекса вошли 10 из 11  го-
родов Северной Америки. Исключением 
стал Нью-Йорк (94-е место, –5%): девело-
перская активность в 2020 году была ми-
нимальной почти за десять лет, а низкие 
объемы нового строительства смягчили 
падение цен в городе.

Для Ванкувера, аутсайдера рейтинга 
2019 года, 2020 год стал переломным: 
после трех лет снижения цен на элитное 
жилье в связи с повышением налогов ры-
нок наконец восстанавливается (+8,1% за 
год). Поскольку зарубежные покупатели 
отсутствовали, повышенный спрос ре- 
ализовали местные жители, стремящиеся 
приобрести большее по площади жилье. 
В Торонто (+6,4%) наблюдалась аналогич-
ная тенденция.

Ситуация с ценами на европейском 
рынке элитного жилья менялась в те-
чение года. Марина Шалаева, директор 
департамента зарубежной недвижимо-
сти и частных инвестиций Knight Frank 
Russia, утверждает: «Несмотря на то, 
что Цюрих (+8%), Стокгольм (+6,3%) 
и Амстердам (+6%) оставались в чис-
ле лидеров рейтинга в течение всего 

2020 года, фокус внимания постепенно 
смещался на недвижимость в прибреж-
ных и курортных регионах. На самые 
желанные рынки Тосканы, Прованса и 
юга Франции каждый раз после снятия 
ограничений фиксировался активный 
спрос, в особенности на вторичное жи-
лье. Интерес к европейским локациям 
проявляли как местные жители, так и 
российские ультрахайнеты, которых не 
остановили ни переход на онлайн-про-
смотры, ни закрытие границ. В особен-
ности востребованными оставались 
Португалия, Испания, Кипр и Греция, 
где летом наблюдался всплеск актив-
ности в связи с возросшим интересом 
на приобретение недвижимости (пре-
имущественно в бюджете до €500 тыс.) 
с целью получения ВНЖ».

Великобритания значительно постра-
дала весной после восьминедельного 
локдауна, поскольку это произошло в 
традиционный пик сезона продаж в Лон-
доне. Летом рынок постепенно начал вос-
станавливаться благодаря сформировав-
шемуся отложенному спросу и налоговым 
каникулам. По итогам года Лондон занял 
91-ю строчку рейтинга (–4%). Буэнос-Ай-
рес (–12%) на последнем месте: недвижи-
мость в городе экспонируется преимуще-
ственно в долларах США, но ипотечные 
кредиты предлагаются только в песо. n

Динамика цен на рынках элитного жилья
 	Г ород	 Динамика с декабря 2019 года	 Динамика с декабря 2018 года 
		п  о декабрь 2020 года	п о декабрь 2019 года
1	Окле нд	 17,50%	 –0,7% (82-е место)
2	Шэ ньчжэнь	 13,30%	 1,9% (52-е место)
3	 Сеул	 11,70%	 7,6% (4-е место)
4	 Манила	 10,20%	 6,5% (8-е место)
5	 Москва	 9,90%	 4,7% (16-е место)
6	 Сан-Диего	 9,10%	 2,6% (39-е место)
7	 Аспен	 9,00%	 5,0% (13-е место)
8	 Санкт-Петербург	 8,70%	 1,0% (61-е место)
9	Ша нхай	 8,50%	 –0,1% (79-е место)
10	Ва нкувер	 8,10%	 –8,3% (100-е место)
11	Ц юрих	 8,00%	 4,5% (18-е место)
12	 Хэмптон	 8,00%	 –2,5% (92-е место)
13	 Лос-Анджелес	 7,60%	 1,3% (58-е место)
14	 Сан-Франциско	 6,80%	 –1,2% (87-е место)
15	 Хьюстон	 6,70%	 7,4% (5-е место)
16	 Бостон	 6,70%	 2,1% (45-е место)
17	 Торонто	 6,40%	 4,9% (15-е место)
18	 Стокгольм	 6,30%	 5,2% (11-е место)
19	 Майами	 6,10%	 2,3% (42-е место)
20	 Амстердам	 6,00%	 4,0% (21-е место)

Источник: The Wealth Report 2021 PIRI 100 

Рейтинг городов по площади 
элитного жилья, которую можно 
приобрести за $1 млн

	Г ород	 Кол-во кв. м в 2020 г. за $1 млн
1	 Монако	 15
2	Г онконг	 23
3	 Сен-Тропе	 29
4	 Лондон	 31
5	Н ью-Йорк	 34
6	Же нева	 35
7	Ц юрих	 36
8	 Сингапур	 36
9	Ве на	 41
10	 Канны	 42
11	 Париж	 42
12	 Лос-Анджелес	 44
13	 Сидней	 45
14	Ша нхай	 50
15	 Сеул	 50
16	 Лозанна	 51
17	 Токио	 58
18	Ф ранкфурт	 58
19	 Пекин	 62
20	Р им	 64
21	Окле нд	 70
22	 Берлин	 70
23	Ва нкувер	 74
24	 Москва	 83
25	 Майами	 85

Источники: Knight Frank Research, 

Douglas Elliman, Ken Сorporation

Курс валют рассчитан на 31 декабря 2020 года

2020 год и сопровождающие его события изменили 
традиционную динамику цен и расстановку городов 
в мировом рейтинге
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Российские столицы спускаются ниже 
Нью-Йорк и Лондон оказались на вершине City Wealth Index — рейтинга самых 
значимых городов для жизни, инвестирования и деловой активности сверх- 
состоятельных людей, чьи чистые активы оцениваются в $30 млн. Денис Кожин

Москва в 2020 году потеряла пять по-
зиций, переместившись на 24-е место,  
а Санкт-Петербург занял 90-ю строчку  
(78-я в 2019 году). Рейтинг The Wealth Report 
2021 подготовлен международной консал-
тинговой компании Knight Frank. Согласно 
данным исследования, в 2020 году Лондон и 
Нью-Йорк стали наиболее подходящими го-
родами для сверхсостоятельных людей, чьи 
чистые активы оцениваются в $30 млн (в ис-
следовании их называют «ультрахайнеты», 
UHNWI). На третьем месте — Париж, чьи 
позиции поднялись благодаря качественным 
характеристикам образа жизни, который 
предлагает столица Франции. Годом ранее 
тройка лидеров также состояла из данных 
городов: на вершине — Нью-Йорк, далее — 
Лондон и Париж.

Впервые показатели Лондона и Нью-
Йорка невозможно разделить. Так, наиболь-
шее количество ультрахайнетов проживает 
в «Большом яблоке» — резидентами города 
являются 7743  сверхсостоятельных чело-
века, при этом Лондон, где живет свыше 
870  тыс. миллионеров, опережает амери-
канский мегаполис по числу хайнетов (лю-
дей, чьи чистые активы превышают $1 млн).

Нью-Йорк возглавил рейтинг в категории 
инвестиций благодаря значительным вну-
тренним финансовым потокам, а также тому, 
что в городе находятся штаб-квартиры мно-
гих международных компаний. Тем не менее 
наиболее высокий уровень инвестирования 
трансграничного частного капитала в недви-
жимость наблюдался в Лондоне: за 12 меся-
цев, вплоть до сентября 2020 года, его объем 
составил $4  млрд. Кроме того, Лондон на-
ходится на первом месте по количеству объ-
ектов элитной жилой недвижимости — более 
68 тыс. лотов стоимостью от £2 млн и выше. 

В 2020 году европейские города занима-
ли лидирующие позиции в рейтинге — во-
семь мест в топ-20 — в основном благодаря 
инвестиционному климату и специфике об-
раза жизни в них. Токио и Гонконг, располо-
жившиеся на четвертом и пятом местах со-
ответственно, продемонстрировали самые 
высокие показатели в Азиатском регионе. 

Петербург и Москва скорректи-
ровались Алексей Новиков, управляю-
щий партнер Knight Frank Russia, говорит: 
«В  рейтинг вошли два российских города 
— Москва и Санкт-Петербург, в целом за 
год их позиции скорректировались с 20-го и 

78-го до 24-го и 90-го мест соответственно. 
При этом Москва замыкает топ-20 по кри-
териям инвестиций и образа жизни (32-я и 
28-я позиция в 2019 году), но занять более 
высокую строчку рейтинга столице помешал 
снизившийся уровень благосостояния (11-е 
место в 2019-м и 40-е — в 2020 году). Однако 
позиция города все же сильнее, чем у мно-
гих мировых мегаполисов, например, Барсе-
лоны, Милана, Сеула, Сиднея, Лас-Вегаса, 
Сан-Паулу, Дубая и других».

Санкт-Петербург продемонстрировал по-
ложительную динамику в категории инвести-
ций (с 98-го места в 2019-м — на 76-е в 2020 
году), однако по остальным показателям на-
блюдается снижение. 

Лиам Бейли, руководитель международ-
ных исследований Knight Frank, добавляет: 
«Пандемия показала потенциал для даль-
нейшего развития и перерождения городов. 
В  ближайшее время мы ожидаем широкое 
обсуждение многих концепций, среди кото-
рых 

”
пятнадцатиминутные города“, 

”
зеленые 

города“, плейсмейкинг и предстоящий бум 
программ редевелопмента. Неудивительно, 
что в 2020 году третьим по популярности 
объектом инвестирования для ультрахайне-
тов стали площадки под девелопмент». 

На четверть богаче К 2025 году коли-
чество ультрахайнетов в мире увеличится 
на 27%, в России — на 29%. Согласно дан-
ным The Wealth Report 2021 международной 
консалтинговой компании Knight Frank, в те-
чение ближайших пяти лет количество уль-
трахайнетов в мире увеличится на 27%, до 
663 483 человек. Лидером по приросту бла-
госостояния станет Азия, где количество лиц 
со сверхкрупным капиталом вырастет на 
39%, в особенности разница будет заметна 
в Индонезии (+67%) и Индии (+63%). В Рос-
сии к 2025 году число ультрахайнетов увели-
чится на 29% и составит 10 346 человек, при 
этом за 2020 год отмечалась отрицательная 
динамика (–11% с 9015 до 8015 человек).

За период 2015–2020 годов количе-
ство UHNWI в мире увеличилось на 33% 
(+129,6  тыс. человек). Годовой прирост в 
мире составил 2,4% (+12,4  тыс. человек) и 
достиг 521 653 человек в 2020 году. Наиболь-
шее увеличение числа лиц со сверхвысоким 
капиталом в 2020 году наблюдалось в Китае 
(+9594), США (+6080) и Японии (+1198).

Среди стран абсолютными лидерами по 
численности ультрахайнетов по-прежнему 

остаются США — более 180  тыс. сверх-
состоятельных людей (рост за год на 4%), 
Китай — более 70 тыс. мультимиллионеров 
(+16%) и Германия — более 28  тыс. уль-
трахайнетов (+3%). Россия входит в топ-10 
стран по численности UHNWI и остается на 
девятом месте с показателем, превышаю-
щим 8 тыс. сверхбогатых людей (–11%). 

Максимальная отрицательная динамика 
была зафиксирована в Греции (–33% ультра-
хайнетов, до 678 человек в 2020 году), Порту-
галии (–24%, до 841) и ОАЭ (–22%, до 1305).

Больше всего людей со сверхвысоким до-
ходом будет проживать в Северной Америке, 
Европе и Азии. Особенно примечательны 
азиатские страны, к 2025 году ультрахайне-
тов в них станет почти на 40% больше, а в 
Индонезии и Индии — на 67 и 63% больше 
соответственно. Вторым важным центром 
благосостояния будет Африка (+33%), где 
Замбия и ЮАР с результатами в 40 и 32% 
станут лидерами по количеству ультрахайне-
тов в пределах всего региона.

Российская бронза Россия и СНГ к 
2025 году могут стать третьими по данному 
показателю с ростом на 27%. Отдельно по 
России прогнозируется увеличение количе-
ства ультрахайнетов на 29%, что также соот-
ветствует общемировой тенденции.

Алексей Новиков отмечает: «Прошлый 
год стал испытанием, к которому невозмож-
но было подготовиться заранее, и в первую 

очередь он запомнится нам объединяющим 
кризисом, затронувшим весь мир,— панде-
мией. Разумеется, последствия коронавируса 
затронули все сферы жизни, и благосостоя-
ние ультрахайнетов не стало исключением. 
В целом за год количество сверхсостоятель-
ных людей увеличилось более чем на 2%, од-
нако не во всех регионах их уровень дохода 
вырос. В  противоположность Австралазии 
и Азии, где отмечается наибольший годовой 
пророст ультрахайнетов на 10–12%, Ближний 
Восток, Латинская Америка, а также Россия и 
СНГ продемонстрировали отрицательную ди-
намику ввиду существенного ослабления кур-
са локальных валют и значительного влияния 
пандемии на местную экономику». 

Что касается миллиардеров, то в мире в 
2020 году их количество увеличилось на 7%, 
до 2351 человека. Больше всего обладате-
лей долларового миллиарда в Азии (835 че-
ловек), Северной Америке (725) и Европе 
(428). Россия и СНГ расположились на по-
следней строчке рейтинга — 103 миллиар-
дера, изменения отсутствуют.

По прогнозам через пять лет во всем 
мире станет почти на четверть больше мил-
лиардеров, что приведет к росту их числа 
до 2915 человек. Абсолютный лидер — Азия 
(+38%, до 1149 человек в 2025 году), а са-
мый активный прирост будет зафиксирован 
в Африке (+75%, до 28 человек). В России и 
СНГ ожидается увеличение количества мил-
лиардеров еще на 5% (до 108 человек). n

Страны с наибольшим количеством сверхбогатых людей в 2020 году
	И зменение количества ультрахайнетов	 Количество ультрахайнетов	Г одовая
	 в 2020 году, человек	 в 2020 году, человек	д инамика, %
США	 6 080	 180 060	 3,5
Материковый Китай	 9 594	 70 426	 15,8
Германия	 789	 28 396	 2,9
Великобритания	 –121	 16 370	 –0,7
Франция	 –1 616	 15 503	 –9,4
Япония	 1 198	 14 755	 8,8
Италия	 –306	 10 441	 –2,9
Канада	 766	 10 025	 8,3
Россия	 –1000	 8 015	 –11,1
Швейцария	 646	 7 553	 9,4

Источник: The Wealth Report 2021 Knight Frank

City Wealth Index Knight Frank, 2020 год
Город	Ре гион	Ит оговое место	 Благосостояние	И нвестиции	Об раз жизни
Лондон	 Европа	 1	 1	 3	 1
Нью-Йорк	 Северная Америка	 1	 1	 1	 3
Париж	 Европа	 3	 5	 4	 2
Токио	 Азия	 4	 3	 2	 13
Гонконг	 Азия	 5	 8	 9	 4
Чикаго	 Северная Америка	 6	 5	 14	 8
Лос-Анджелес	 Северная Америка	 6	 4	 18	 5
Сингапур	 Азия	 8	 11	 22	 6
Мюнхен	 Европа	 9	 17	 8	 18
Амстердам	 Европа	 10	 27	 6	 15
Пекин	 Азия	 11	 14	 28	 7
Берлин	 Европа	 12	 22	 18	 11
Хьюстон	 Северная Америка	 13	 7	 7	 40
Шанхай	 Азия	 14	 17	 30	 9
Даллас	 Северная Америка	 14	 9	 11	 36
Мадрид	 Европа	 16	 32	 9	 17
Торонто	 Северная Америка	 17	 13	 21	 26
Цюрих	 Европа	 18	 25	 16	 22
Франкфурт	 Европа	 19	 14	 26	 24
Вашингтон	 Северная Америка	 20	 10	 16	 46
…	  	  	  	  	  
Москва	Р оссия и СНГ	 24	 40	 20	 20
…	  	  	  	  	  
Милан	 Европа	 28	 28	 43	 20
Барселона	 Европа	 28	 43	 38	 10
…	  	  	  	  	  
Киев	Р оссия и СНГ	 70	 76	 51	 76
…	  	  	  	  	  
Санкт-Петербург	Р оссия и СНГ	 90	 81	 76	 93
Монако	 Европа	 91	 93	 74	 84
…	  	  	  	  	  
Манама	 Ближний Восток	 100	 99	 81	 98

Источники: Knight Frank Research, RCA, Fortune Global 500, Michelin, Five Star Alliance,  

Times Higher Education, FlightsFrom.com, ClaraVista
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В доме дона Педро  
В Бразилии таких донов, может,  
и немало, а в истории Петербурга —  
всего один. Педро Лопес — португаль-
ский консул и винодел — прикупил  
в начале 1800-х участок на углу Боль-
шого проспекта Васильевского острова 
и 9-й линии, где и построил для себя  
каменный особняк с мезонином  
и громадными подвалами  
для винного склада. Елена Федотова

Но с вином в исторической перспективе 
не сложилось. Этот дом и сегодня изве-
стен как здание первой типография Ака-
демии наук и сохранился с 1830-х годов в 
историческом виде — без внешних и вну-
тренних переделок, что уже само по себе 
большая городская редкость. 

Педро Лопес активно продвигал тор-
говые связи Португалии и Бразилии с 
Россией, поднимался по карьерной лест-
нице и в 1810 году, когда закончилось 
строительство его особняка, стал уже 
генеральным консулом. Здание в стиле 
русского классицизма с шестиколонным 
ионическим портиком и фронтоном на 
фасаде, выходящим на Большой проспект 
В.О., стало одновременно и резиденци-
ей консула, и гостевым домом, где могли 
останавливаться соотечественники дона 
Педро. Внутренний двор особняка скрыт 
от глаз прохожих каменной оградой с во-
ротами в виде арки, опирающейся на две 
колонны дорического ордера. Кстати, имя 
автора архитектурного проекта точно не-
известно. На мемориальной доске значит-
ся: архитектор Михайлов А. А. 2-й (Андрей 
Алексеевич, 1773—1849; 1-й Михайлов 
— его брат, тоже архитектор). По другим 
источникам — дом построен по проекту 
архитектора Антонио Порто. Он приехал 
из Италии, был известен и востребован: 
например, принимал участие в строитель-
стве Академии наук на Университетской 
набережной, руководил постройкой По-
чтамта и главного здания Военно-меди-
цинской академии (тогда Медико-хирурги-
ческой академии). Если верить некоторым 
данным о том, что в 1803 году Антонио 
Порто с помощниками был отдан под суд 
за казнокрадство при строительстве Ме-
дико-хирургической академии, то вряд 
ли этот архитектор мог взяться за возве-
дение особняка для дона Педро всего-то 
через пять лет (1808–1810 годы). Но опять-
таки доподлинно это неизвестно. Судьбу 
консула также скрывает пыль веков, но 
в 1820-х дом был продан за долги купцу 
первой гильдии Егору Федоровичу Ганину 
— известному петербургскому чудаку, ав-
тору диковатых драм, над которыми без-
застенчиво потешались современники.  
И главным чудачеством купца-драматурга 
был сад возле его дома на Неве — с гро-
тами, беседками, фонтанами, зверинцем 
механических животных, памятниками в 
честь разных событий собственной жизни 
и розовыми статуями. Сегодня, пожалуй, 

такой сад сошел бы за авторский концеп-
туальный проект. Автор этого творения 
переехал в бывший особняк дона Педро 
сразу после его покупки. А сад на Неве, к 
сожалению, не сохранился. 

После смерти Егора Ганина в 1825 году 
его дом арендует типография Академии 
наук, а в 1929 году академия выкупает зда-
ние. Для нового назначения в 1829–1830 
годах проводится внутренняя переплани-
ровка дома под руководством архитекто-
ра Дениса Филиппова. Появляется новая 
деталь на фасаде — балкон на втором 
этаже возле колонн. Во дворе появляются 
деревянные сараи, каменный трехэтаж-
ный корпус на их месте построят только в 
1859–1860 годах. И первая академическая 
типография России, созданная в 1727 
году, вскоре после основания Академии 
наук в Петербурге, начинает свою новую 
жизнь. (Эта старейшая из ныне действу-
ющих типографий страны до переезда на 
Большой проспект помещалась в бывшем 
дворце царицы Прасковьи Федоровны на 
Университетская набережной, 7.)  Новое 
помещение оснащалось по самым со-
временным требованиям типографского 
дела. Историческая справка типографии 
констатирует: шрифты были закуплены в 
Париже, два скоропечатных станка — в 
Берлине. К 1840-м годам типография рас-
полагала шрифтами 120  языков, в 1846 

году новые станки из Гамбурга позволили 
печатать газету большим форматом — 
именно в этой типографии до 1875 года 
печатались «Санкт-Петербургские ведо-
мости», которые издавала Академия наук. 

В течение всего советского периода зда-
ние не изменяло своему назначению. Се-
годня здесь располагается петербургский 
филиал издательства «Наука». На сайте 
«Градозащитный Петербург» в конце 2020 

года появилась информация о том, что это 
здание готовят под коммерческие цели, а 
сотрудники учреждения получили уведом-
ления об увольнении: «Официальная при-
чина — окончательный перевод объема 
редакционно-издательской деятельности 
и полиграфического исполнения филиала 
на производственные мощности предпри-
ятия в Москве, а также уменьшение объ-
емов выпускаемой продукции». n
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В бывшем особняке без малого 200 лет работает первая в России типография Академии наук

Арочные ворота с колоннами дорического ордера изуродовало не столько время, сколько небрежное 
отношение
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