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Трансформация комфорТа  
сТандарТы жилья Во Всех сегменТах посТоянно меняюТся, 
и То, чТо леТ дВадцаТь назад было аТрибуТом пресТижного 
жилья, сейчас яВляеТся обязаТельным даже В эконом-клас-
се. но самым молодым и динамично разВиВающимся  
сегменТом сегодня осТаеТся комфорТ. десяТь леТ назад  
его как ТакоВого и ВоВсе не было на рынке. РоМАН РУСАКоВ

Диапазон требований покупателей к жи-
лью расширяется. Первые три фактора 
выбора квартиры — цена, локация, на-
дежность застройщика — остаются та-
кими же. Однако, как замечает директор 
группы «Аквилон» Виталий Коробов, на 
высококонкурентном рынке значимость 
стали приобретать сами характеристики 
проекта и дополнительные опции комфор-
та. А это уже связано и с планировками, и 
с подходами к организации пространства, 
и с инженерными технологиями. 

«Сегодня недостаточно просто под-
строиться под ожидания клиентов, важно 
успеть предугадать и их будущие запро-
сы. Это позволяет проекту оставаться 
актуальным многие годы и после ввода в 
эксплуатацию, что напрямую увеличивает 
его инвестиционный потенциал. На сво-
ем опыте наша компания убедилась, что 
внедрять новые технологии и подходы к 
созданию жилой среды необходимо уже 
сегодня. Наши опросы подтверждают, что 
клиенты обращают внимание на техниче-
ское оснащение и энергоэффективные 
свойства их будущего дома»,— рассужда-
ет эксперт. 

За последние десять лет первичный 
рынок недвижимости в целом значитель-
но изменился. С развитием строительных 
технологий, увеличением конкуренции и 
ростом запросов покупателей новострой-
ки во всех классах стали более современ-
ными, качественными и индивидуальными. 

Отчетливее всего эти изменения про-
явились в комфорт-классе, который яв-
ляется основой сегмента недвижимости 
массового сегмента, по крайней мере, 
в крупнейших российских мегаполисах 
— Москве и Санкт-Петербурге. «Если 
изначально этот термин использовали в 
основном в маркетинговых целях, чтобы 
сделать акцент на каких-то определен-
ных новых 

”
фишках“ проекта и выделить 

его среди конкурентов, то сегодня это 
отдельный полноценный класс новостро-
ек»,— уверена Ирина Доброхотова, пред-
седатель совета директоров компании 
«Бест-Новострой». 

Как говорят эксперты, современный 
комфорт-класс подразумевает каче-
ственные конструктивные и архитектур-
ные решения, улучшенное благоустрой-
ство и оригинальный дизайн мест общего 
пользования, развитые общественные 
пространства, увеличенную площадь озе-
ленения, социальную и коммерческую 
инфраструктуру в шаговой доступности, 
продуманные планировки, отвечающие 
актуальным потребностям покупателей 
жилья.

Александр Андрианов, первый вице-
президент Glorax Development, считает, 
что изначально комфорт-класс от стан-
дартного жилья отличали наличие паркин-

га, более высокие потолки и выбор более 
дорогих материалов для отделки фасадов 
и мест общего пользования. 

Генеральный директор ГК «Атлант» 
Иван Мотохов говорит, что десять лет 
тому назад само понятие жилья комфорт-
класса только возникло. «В свое время 
это определение стали вводить маркето-
логи застройщиков, чтобы разграничить 
жилье самое простое, типовое (тогда его 
отнесли к эконом-классу, сейчас в ходу 
термин 

”
стандарт-класс“) и жилье повы-

шенной комфортности, но 
”
недотягиваю-

щее“ по локации, каким-то потребитель-
ским характеристикам до бизнес-класса. 
В 2010-е комфорт-класс активно строился 
и продвигался, застройщики включали в 
проекты демократичной ценовой катего-
рии различные опции из бизнес-класса 
— это в первую очередь авторская ар-
хитектура, необычные планировки (двух-
уровневые квартиры, квартиры с терраса-
ми, с 20-метровыми кухнями, просторными 
ванными с окном). В основном такие про-
екты реализовывались в пригородах, это 
позволяло обеспечивать демократичные 
цены при интересном проекте и вариа-
тивности метражей»,— делится господин 
Мотохов. 

 Всеволод Глазунов, директор по мар-
кетингу Legenda, вспоминает: «Десять лет 
назад, когда мы только вышли на рынок, 
многие жилые комплексы проектирова-
лись по советским образцам. Да, с более 
современными на тот момент материала-
ми, но с устаревшим пониманием того, 
как нужно правильно планировать про-
странство. В то время проектирование 
сводилось к вопросу: 

”
А  какой процент 

студий и однушек нужно делать в доме, 
чтобы он был правильный и ликвидный?“ 
Потребовались годы, чтобы рынок раз-
вернулся в сторону функционального 
проектирования».

В результате, говорит эксперт, за де-
сятилетие сформировались новые стан-
дарты, выражаемые в закрытых от ма-
шин дворах, в правильном зонировании 
жилого пространства, в функциональном 
благоустройстве территории. «Квартиро-
графия — это больше не набор типовых 
решений, это максимально широкий ас-
сортимент планировок в тех бюджетах, ко-
торые может себе позволить покупатель и 
в которых можно разместить максимально 
полезную площадь. Кроме того, у потре-
бителя появилось понимание, что кварти-
ру надо выбирать не по локации и коли-
честву метров, которые он может купить, 
а по другим продуктовым параметрам»,— 
рассуждает господин Глазунов. 

Ян Фельдман, директор по маркетингу 
ГК «Ленстройтрест», считает, что за по-
следние десять лет произошло размытие 
границ между классами недвижимости: в 

сегмент комфорт перекочевали элемен-
ты бизнес-класса, а в бизнес — элитной 
недвижимости. «Сегодня не редкость, 
когда девелоперы вносят в определение 
того или иного класса собственные кор-
поративные стандарты, основанные на 
концепции проекта, его преимуществах, а 
также во многом — на потребностях целе-
вой аудитории. Если еще 10–12 лет назад 
закрытый двор, общественные простран-
ства внутри квартала, дополнительная 
инфраструктура (например, лапомойки и 
площадки для выгула собак) были атрибу-
тами бизнес-класса, сейчас большинство 
этих опций — стандартный набор для жи-
лья комфорт-класса. Сегодня в объектах 
комфорт-класса и образованных от них 
подклассах (

”
комфорт+“, 

”
бизнес-лайт“) 

важным становится наполнение объекта 
инфраструктурой, продуманность плани-
ровочных решений, насыщенность инже-
нерной инфраструктурой»,— рассказы-
вает господин Фельдман.

По его словам, сегодня в домах ком-
форт-класса, как правило, количество 
квартир на этаже не превышает 6–8, объ-
ем студий ограничен, высота потолков 
начинается от 2,7 м. Средняя площадь 
квартир больше, чем в эконом-классе, 
предлагается улучшенная отделка, обыч-
но нескольких видов. При этом есть и 
варианты без отделки. В парадных пред-
усмотрены места для хранения велосипе-
дов и колясок, повышенное внимание уде-
ляется безопасности жилого комплекса и 
внутренней территории: устанавливаются 
системы контроля доступа и видеонаблю-
дения, есть администратор территории и 
консьержи в парадных.

Впрочем, некоторые эксперты полага-
ют, что меняться комфорт-класс может не 
только в лучшую сторону — все зависит 
от экономической ситуации. Господин Мо-
тохов говорит: «После кризиса 2014–2015 
годов проекты стали 

”
мельчать“, начала 

расти доля студий. В проектах, выходив-
ших в то время, не редкостью была доля 
студий в 60% всего объема квартир. Это 
делалось для поддержания спроса в ус-
ловиях резкого ослабления рубля и высо-
ких ставок по ипотеке. Ближе к 2018–2019 
годам доля студий в проектах комфорт-
класса стала меньше, параллельно стало 
расти предложение жилья с отделкой». 

Благоустройство в тренде Еще 
один тренд последних нескольких лет 
— высококлассное благоустройство на 
территории ЖК комфорт-класса и инди-
видуальный подход к облику мест обще-
ственного пользования. К созданию лобби 
в столичных проектах комфорт-класса те-
перь привлекают дизайнеров, на террито-
рии могут организовывать дополнительные 
зоны отдыха, рабочие места. ➔ 16

инвестиционные  
Качели
Каждый кризис традиционно порож-
дает ажиотаж на рынке недвижимо-
сти: опасаясь обесценивания своих 
накоплений, россияне стремятся 
вложить деньги в твердую валюту 
— жилье или апартаменты. Причем 
каждый раз эксперты пессимистично 
говорят, что вот, наступит новый кри-
зис и он может оказаться для многих 
строительных фирм последним, все 
накопления у сограждан истощились, 
новых доходов нет и ничего хороше-
го ждать не приходится. но наступает 
новый кризис — и волна ажиотажно-
го спроса накрывает первичный ры-
нок пуще прежнего.

в некоторые кризисы, стоит отме-
тить, желаемого сохранения сбере-
жений не происходит. так, например, 
было в 2009 году: боясь девальва-
ции рубля, покупатели сметали все, 
что предлагал рынок,— однушки, 
студии, квартиры в «закадье». через 
несколько лет оказалось, что жить 
там не очень комфортно, а потому 
арендаторы не спешат снимать та-
кое жилье. окупаемость вложений 
растянулась до двадцати лет.

К  следующему кризису потреби-
тель поумнел, и в 2014-м инвесторы 
старались уже приобретать жилье 
в черте города. но и здесь впослед-
ствии возникали определенные про-
блемы — массовые покупки застави-
ли строителей увеличивать объемы 
ввода, что неизбежно привело через 
несколько лет к падению цен.

но вот случилась пандемия, и 
россияне снова нашли скрытые 
резервы и снова стали раскупать 
недвижимость. и  те, кто отважился 
купить квартиру в строящемся доме 
год назад, в этом году выиграл — в 
некоторых проектах цены выросли 
на 30–50%. вообще-то, когда вво-
дили эскроу-счета, строители про-
гнозировали рост цен. Мол, затраты 
у нас возрастут, поэтому увеличат-
ся и цены. аргумент этот был сла-
бый — цену все же диктует спрос, а 
не предложение. однако в этот раз 
прогнозам помог сбыться случай: 
пандемия и последующие меры в 
виде льготной ипотеки сделали кре-
дитные средства доступнее, спрос 
вырос — выросли и цены. ажиотаж 
снова ведет к росту вводимого объ-
ема жилья, который станет остужать 
рынок. еще больше его может охла-
дить ипотечный пузырь, если не при-
веди бог лопнет. Кредитов набрать 
легко — сложнее их отдавать. По-
этому покупателям-инвесторам, со-
рвавшим джек-пот, главное вовремя 
избавиться от своих активов.

КолонКа редаКтора

валерий гриБанов,
РЕДАКТОР guide «НЕДВИЖИМОСТЬ»
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Пространство для жизни

общее обрасТаеТ часТносТями с каждым годом  
деВелоперы Все большее Внимание уделяюТ оформлению месТ общего  
пользоВания (моп). площади Входных групп и холлоВ на эТажах расширяюТся, 
сТоимосТь их оТделки дорожаеТ. ВиКТоРия АбРАМяН

Подход к планированию мест общего 
пользования и входных групп в жилых 
комплексах продолжает меняться. Время 
типовых безликих входных групп ушло в 
прошлое, говорят участники рынка. Для 
покупателя в процессе выбора квартиры 
важен каждый аспект, и девелоперы ста-
раются превзойти ожидания клиентов. Не 
зря конкуренция на рынке масс-маркета 
разворачивается именно в этом направ-
лении.

Дмитрий Ефремов, начальник управле-
ния продуктового менеджмента и марке-
тинговых исследований компании «Глав-
строй Санкт-Петербург», считает, что 
входные группы, лестничные площадки 
— не просто элемент дома, а часть жилой 
среды. Для большинства общественных 
зон в новостройках разрабатываются ин-
дивидуальные дизайн-проекты, входные 
группы, коридоры и лифтовые холлы ста-
новятся просторнее и функциональнее. 

По его мнению, решения, ранее до-
ступные в жилье высокого ценового 
сегмента, появляются и в новостройках 
масс-маркета. «Места для хранения лич-
ных вещей, велосипедов, колясочные ста-
новятся привычными. Они дополняются 
пространствами для отдыха, встреч и об-
щения. В холлах устанавливаются кресла, 
скамейки, столики, чтобы у жителей было 
место для отдыха, встречи детей со шко-
лы, курьера или общения с соседями. По 
решению жильцов могут быть установ-
лены газетницы, вендинговые аппараты. 
Особую важность приобретает безба-
рьерное пространство. Создание среды с 
минимальными перепадами высоты, пан-
дусами с умеренным уклоном, широкими 
проемами и лестничными маршами явля-
ется одним из требований времени для 
современных жилых комплексов»,— пе-
речисляет господин Ефремов. 

Еще одна тенденция в оформлении 
МОП — интерактивность пространства. 
В  холлах домов устанавливаются смарт-

панели. Здесь можно посмотреть прогноз 
погоды, задать вопрос управляющей ком-
пании, воспользоваться интерактивными 
сервисами. 

Чем выше класс недвижимости, тем 
больше дополнительных опций и серви-
сов для жильцов включает жилой ком-
плекс. «Сюда же можно отнести и пло-
щадь мест общего пользования: если в 
новостройках сегмента масс-маркет они 
занимают в среднем от 10 до 25% от об-
щей площади дома, то в более высоких 
классах под них может выделяться до 
40%»,— подсчитал Ян Фельдман, дирек-
тор по маркетингу ГК «Ленстройтрест». 
Наталья Кукушкина, главный специалист 
по маркетингу группы ЦДС, подтверж-
дает: «Площадь мест общего пользова-
ния обычно составляет около 20% всего  
здания». 

Директор по маркетингу и рекламе 
группы «Аквилон» Наталия Коротаевская 
говорит: «Вместе с квартирой покупатель 
приобретает и определенное качество 
жизни. Оно складывается из множество 
деталей, в том числе важна и эстетика 
пространства за пределами собствен-
ной квартиры: архитектура, дизайн мест 
общего пользования, благоустройство 
территории».

Александр Андрианов, первый вице-
президент Glorax Development, обращает 
внимание и еще на один тренд: «Сегодня, 
когда растет число людей, работающих 
на фрилансе или удаленно, помещения 
для проведения деловых встреч и мини-
коворкинги из необычной новинки стано-
вятся неотъемлемой частью инфраструк-
туры современного жилого комплекса. 
Наличие отдельного делового простран-
ства в жилом доме дает возможность 
полноценно и с комфортом участвовать в 
бизнес-процессах, особенно когда другие 
члены семьи в это время находятся дома. 
Ограничения, связанные с пандемией, 
сделали потребность в таких помещениях 

еще актуальнее. В результате события и 
тренды последних лет кардинально изме-
нили подход девелоперов к организации 
МОП».

Елизавета Конвей, директор департа-
мента жилой недвижимости Colliers, под-
тверждает эту тенденцию: «Для первого 
в городе 

”
домашнего“ коворкинга 

”
Лен-

стройтрест“ выбрал место, где есть под-
ходящие площади,— квартал 

”
Янила“. 

По заявлению девелопера, коворкинги 
появятся здесь на первых этажах, где 
обычно размещают коммерческие пред-
приятия. Также интересное решение ис-
пользования МОП предлагается в проекте  

”
Энфилд“ от застройщика 

”
Арсенал- 

Недвижимость“ — общественное про-
странство на крыше и хобби-рум (специ-
альное пространство, где разместятся 
коворкинг, библиотека, игровая зона и 
место для занятий творчеством)».

Тамара Попова, руководитель отдела 
развития продуктов группы RBI, говорит, 
что сегодня есть два основных подхода к 
оформлению мест общего пользования: 
создание парадной атмосферы в каждой 
секции либо выделение в проекте единой 
центральной входной группы, тогда холлы 
каждой отдельной жилой секции могут 
быть относительно скромными. «И тот, и 
другой подход имеют право на существо-
вание, выбор зависит от множества пара-
метров объекта (от конфигурации, числа 
секций и другого)»,— считает эксперт.

Из общих трендов: наличие колясочной 
во входной группе становится обязатель-
ным атрибутом любого жилого комплек-
са, независимо от его класса. «Важно 
правильно рассчитать ее площадь, она 
напрямую связана с количеством квар-
тир в конкретной парадной. Конечно, во 
входной группе должно быть достаточно 
пространства и света»,— говорит госпо-
жа Попова.

По ее словам, стоимость отделки па-
радной входной группы в проекте уровня 

Ultra City составляет около 23 тыс. рублей 
за квадратный метр. «Но надо учитывать, 
что стоимость создания входной группы 
для девелопера складывается не толь-
ко из цены отделки. Сюда входит также 
и стоимость самой площади, которую 
девелопер изымает из коммерческого 
оборота, не продавая ее под торговое 
или офисное помещение»,— указывает  
госпожа Попова.

Всеволод Глазунов, директор по мар-
кетингу Legenda, говорит, что в высоких 
ценовых сегментах интерьер входных 
групп компания разрабатывает совмест-
но с профессиональными дизайн-сту-
диями. «Для каждого объекта создается 
авторский дизайн-проект, тщательно 
подбираются материалы отделки и эле-
менты декора. Например, в доме 

”
Инсти-

тутский, 16“ главный вестибюль — это 
роскошный парадный зал высотой 9  м. 
Его интерьер будет выполнен в нью-
йоркском стиле, созвучным с общей ар-
хитектурной концепцией проекта. Здесь 
будет стойка ресепшен из натурального 
оникса и мозаика в стиле ар-деко, ко-
торая будет создана художником по ав-
торским эскизам»,— обещает господин 
Глазунов. 

Елизавета Конвей обращает внима-
ние, что многие девелоперы в рамках од-
ного проекта строят корпусы бизнес- и 
комфорт-класса, что позволяет жителям 
«комфорта» частично пользоваться ин-
фраструктурой более высокого класса. 
«Такое решение повышает статусность 
проекта, а также соседние проекты 
от одного застройщика (ЖК Modum и  
ЖК Ariosto! от 

”
Арсенал-Недвижимости“, 

ЖК 
”
Дом на излучине Невы“ и ЖК 

”
Че-

тыре горизонта“ от RBI). Интересные ре-
шения использования МОП предлагает 

”
Евроинвест Девелопмент“ в своих проек-

тах: летние лаундж-зоны на крыше, обще-
ственное пространство для резидентов 
IDClub»,— говорит она. n

15 ➔ «Последний тренд — следствие ко-
ронакризиса, после локдауна покупатели 
новостроек воспринимают такую опцию 
как несомненный плюс проекта. Мож-
но отметить и постепенную цифровиза-
цию проектов комфорт-класса: все чаще 
можно увидеть в таком проекте элемен-
ты 

”
умного дома“»,— отмечает господин  

Мотохов. 
Господин Андрианов говорит: «В по-

следние годы на рынке получил распро-
странение класс 

”
комфорт+“, как прави-

ло, к нему относят проекты, которые по 
многим критериям не уступают бизнес-
классу, но по каким-то причинам (напри-
мер, из-за менее престижной локации) 
недотягивают до него».

Он добавляет, что в части квартиро-
графии комфорт-класс также заметно 
эволюционировал за последние годы. 
«Во-первых, изменился подход к пла-
нировочным решениям: сейчас слож-

но найти новый проект без планировок 
евроформата, хотя еще пять лет назад 
большие кухни-гостиные были на вес 
золота. Во-вторых, значительно расши-
рилось разнообразие дополнительных 
опций в планировках: в квартирах появи-
лись гардеробные, кабинеты, террасы и 
даже сауны»,— перечисляет эксперт.

«Изменения произошли и в подходе 
застройщиков к отделке. Как следствие 
увеличивающейся ценности времени по-
купателей в последние годы вырос объем 
жилья, продаваемого с отделкой, а так-
же количество ее вариантов. Например, 
сейчас легко найти квартиры как с чисто-
вой отделкой, так и с предчистовой (white 
box), а ряд застройщиков даже вводят 
опцию частичной меблировки (например, 
квартиры с кухонным гарнитуром и мебе-
лью в прихожей и ванной комнате). Пока 
это больше присуще сегменту апарта-
ментов, но тенденция понемногу распро-

страняется и на жилье»,— рассказывает 
господин Андрианов.

Дмитрий Ефремов, начальник управле-
ния продуктового менеджмента и марке-
тинговых исследований компании «Глав-
строй Санкт-Петербург», рассуждает: 
«Предпочтения покупателей меняются из 
года в год. Еще несколько лет назад осо-
бое внимание уделялось выбору надеж-
ного девелопера, а сейчас к критерию 

”
проверенный застройщик“ добавился 

”
качественный проект“». 

Господин Ефремов полагает, что 
формальная принадлежность жилого 
комплекса к тому или иному классу не-
движимости или его терминология не 
играют определяющей роли для поку-
пателя, особенно в сегменте массово-
го спроса, к которому относится класс 
комфорт. «Покупатель руководствуется 
в первую очередь ценой и собственным 
набором персональных требований к 

жилью: локация, количество соседей, 
наличие транспортных артерий и метро 
рядом, архитектура и инфраструктурное 
наполнение объекта. Важным фактором 
для клиента становится в целом высокое 
качество продукта»,— говорит господин 
Ефремов.

При этом он отмечает, что российская 
классификация жилья совершенно несо-
поставима с западной, поскольку рабо-
тает по другим канонам. Комфорт-класс 
в обобщенной западной классификации 
— это квартиры с несколькими спаль-
нями, тогда как у нас к этому сегменту 
могут быть отнесены, в том числе, квар-
тиры-студии. «У нас опциями комфорта 
застройщики наделяют скорее сам ЖК, 
его окружение, инфраструктуру, рабо-
тают над планировками, стараясь найти 
баланс между конечным продуктом и пла-
тежеспособностью населения»,— указы-
вает эксперт. n
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акТиВы неограниченной ценносТи ажиоТажный 
спрос на рынке жилой недВижимосТи и сокращение объемоВ предложения сТи-
мулируюТ деВелопероВ пополняТь земельный банк. В нынешних услоВиях инТе-
рес для них предсТаВляюТ даже учасТки без градосТроиТельной докуменТации  
и В некоррекТных зонах. по мнению эксперТоВ, найТи надел В сформироВаВших-
ся близких к ценТру районах яВляеТся почТи неВыполнимой задачей. Такие при-
обреТения учасТники рынка назыВаюТ не иначе как «блесТящие». МАРия КУзНЕцоВА

В настоящее время земельный рынок Пе-
тербурга находится на пике своей актив-
ности: спрос со стороны застройщиков 
устойчиво высокий, однако предложе-
ние достаточно ограничено. По данным 
Rusland  SP, в первом квартале текущего 
года объем сделок с землей под строи-
тельство жилой недвижимости составил 
188,6  га — 40% от общего объема про-
шлого года (312  га), достигнув суммы 
32,5  млрд рублей. По сравнению с пер-
вым кварталом 2020 года инвесторы при-
обрели в четыре раза больше (49  га), 
а за аналогичный период 2019 года — в 
целых 30  раз (6,2  га). Эксперты убеж-
дены: сегодняшний рынок — это рынок 
продавца. Они также подчеркивают, что 
цены на землю за последний год вырос-
ли, но ценообразование по-прежнему за-
висит от характеристик участка: степени 
проработки градостроительной докумен-
тации, действующих ограничений. Так, 
за прошедший год рост цен на землю в 
зависимости от района составил от  25 
до  145%, говорят в Rusland  SP. «Цены 
на участки растут пропорционально ро-
сту цен на жилую недвижимость, про-
давцы не спешат расставаться с зе-
мельными активами, ожидая наиболее 
благоприятных условий»,— полагает  
Антон Орлов, руководитель направления 
земельных участков Colliers.

Поскольку предложений для застройщи-
ков на земельном рынке не так много, то лю-
бой вакантный участок может быть интерес-
ным для застройщика. «Чтобы пополнить 
земельный банк, застройщики начали при-
обретать участки без градостроительных 
документов, в некорректных зонах и при-
том за любые деньги. При этом еще пару 
лет назад их же отделы развития в ответ 
на такие предложения бы просто рассмея-
лись»,— говорит Дмитрий Лехмус, партнер 
Rusland  SP. В  связи с этим застройщики 
также снова начали рассматривать про-
екты в ближайшем «закадье» и локациях, 
где ранее не планировали развитие. Но все 
же наибольшей популярностью пользуют-
ся участки с высокой степенью готовности 
градостроительной документации.

сложности на Пути «На мой взгляд, 
портфель девелопера должен быть ди-
версифицирован и содержать разные 
площадки: и те, на которых оформление 
разрешения на строительство (РНС) воз-
можно в краткосрочной перспективе, и 
те, где получение РНС возможно в долго-
срочной перспективе. Разумеется, конку-
ренция среди игроков рынка за участки 
первого типа намного выше»,— отмечает 
Александр Андрианов, первый вице-пре-
зидент Glorax Development. Сейчас на по-
купку одного участка может претендовать 
сразу более пяти застройщиков, что по-

зволяет собственникам максимально за-
вышать и без того возросшие цены, гово-
рит господин Лехмус. «Мы знаем случаи, 
когда по подобным участкам собственни-
ки устраивают аукционы, так как застрой-
щики готовы играть на повышение»,— до-
бавляет господин Орлов.

Также жизнь девелоперов осложняет 
новая политика администрации города 
в отношении строительства социальной 
инфраструктуры. «Если раньше была воз-
можность договориться, то сейчас город 
требует, чтобы вся социалка располага-
лась непосредственно в границах участ-
ка. Это, в свою очередь, негативно влияет 
на экономику проектов и снижает спрос 
на небольшие участки»,— считает госпо-
дин Лехмус.

Среди других тенденций ближайшего 
времени — выход на рынок участков, рас-
положенных в «сером поясе». «Все боль-
ше промышленных предприятий переносят 
мощности за КАД, в индустриальные пар-
ки, высвобождая площади в черте города, 
их бывшие здания часто сдаются в аренду 
под офисы. «Процесс редевелопмента уже 
необратим»,— убежден господин Андриа-
нов. По его мнению, перспективные участ-
ки условно можно разделить на два типа. 
Первый — пятна под бывшим промышлен-
ными предприятиями площадью 1–2  га в 
районах со сложившейся жилой застрой-
кой. Второй тип — это территории «серого 
пояса» Петербурга с высокой концентра-
цией промпредприятий, не окруженные 
жилой застройкой, площадь таких участ-
ков может варьироваться от 40 до 100 га.

«Наиболее ликвидные участки — от 1 до 
5 га. Они позволяет возвести жилой ком-
плекс в одну-две очереди. Для нас наи-

больший интерес представляют участки 
рядом с центром Петербурга. Также мы 
обращаем внимание на инженерную обе-
спеченность, наличие санитарных зон и 
ограничений, связанных с ними»,— гово-
рит господин Лехмус.

удачные ПриоБретения Несмотря 
на ограниченный выбор перспективных 
наделов, Glorax Development уже в первые 
месяцы текущего года удалось приобре-
сти два актива. «Приобретения компании 
оцениваю блестяще»,— делится мнением 
господин Лехмус, добавляя, что в текущих 
реалиях купить участки в черте города — 
большая удача. Девелопер подчеркивает, 
что условия сделок были оптимальными 
для компании. 

Так, на участке площадью 0,99  га на 
Курской улице во Фрунзенском районе 
в партнерстве с собственником Glorax 
Development построит объект бизнес-
класса площадью 35  тыс. кв.  м с прода-
ваемой площадью 20  тыс. кв.  м. Разра-
боткой проекта займется архитектурное 
бюро «Студия 44». Поблизости от буду-
щего проекта между Расстанной улицей 
и Витебским проспектом компания уже 
реализует глобальный проект Ligovsky 
City. В настоящее время завершено стро-
ительство первых двух жилых комплексов: 
«Первый квартал» и «Второй квартал». 
«Локация рядом с Обводным каналом и 
Лиговским проспектом — одна из самых 
интересных для жилого девелопмента 
благодаря близости к центру Петербурга. 
К преимуществам локации можно также 
отнести развитие прилегающих кварталов 
силами ведущих застройщиков»,— пояс-
няет господин Орлов.

На участке площадью 2,9  га на Бело- 
островской улице в Приморском районе 
города планируется построить проект биз-
нес-класса на 80 тыс. кв. м. Инвестиции в 
проект составят 7,8 млрд рублей, для его 
разработки было привлечено архитектур-
ное бюро «А.Лен». «Участок расположен 
в активном районе, где много объектов 
социальной и торговой инфраструктуры, 
и это однозначно плюс. В  целом в по-
следние несколько лет территория рядом 
с Черной речкой эволюционировала и 
изменила свой статус, став одной из са-
мых интересных для девелоперов локаци-
ей»,— указывает господин Орлов. Этому 
способствует несколько факторов: до-
ступные для редевелопмента бывшие про-
мышленные площадки, близость к центру, 
большое количество зеленых насажде-
ний, сформированная инфраструктура и 
среднеэтажная застройка района. В то же 
время конкуренция достаточно высока: в 
данной локации преимущественно реа-
лизуются объекты редевелопмента, пред-
ставляющие собой квартальную застрой-
ку бывших промышленных зон, добавляют 
участники рынка.

В  Glorax Development подчеркивают, 
что во всех новых проектах будет созда-
на мультиформатная среда, где у жите-
лей будет все необходимое для активной 
жизни. «Это не только привычные детские 
площадки и воркаут-зоны, социальная и 
торговая инфраструктура, но и комьюни-
ти-центры, коворкинги, студии для занятий 
спортом. Мы считаем, что нужно не про-
сто закрывать потребности современного 
покупателя, а формировать новый уро-
вень представления о комфорте»,— уве-
рен господин Андрианов. n

цены на участКи растут 
ПроПорционально росту цен  
на жилую недвижиМость,  
Продавцы не сПешат расставаться  
с зеМельныМи аКтиваМи,  
ожидая наиБолее БлагоПриятных 
условий
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покупка на будущее кризис Традиционно уВеличиВаеТ долю 
инВесТиционных покупок на перВичном рынке жилья. у некоТорых засТройщикоВ 
В прошлом году доля инВесТиционных сделок доходила до 40%. но В эТом году, 
полагаюТ эксперТы, данный показаТель сТанеТ сущесТВенно меньше. олЕг ПРиВАлоВ

Ирина Доброхотова, председатель совета 
директоров компании «Бест-Новострой», 
считает, что в целом количество инвестици-
онных покупок на рынке новостроек суще-
ственно выросло в 2020 году. По ее мнению, 
это связано с несколькими факторами. Во-
первых, с текущей динамикой цен на жилье: 
стоимость квадратного метра практически 
во всех сегментах жилья в прошлом году 
значительно поднялась. Во-вторых, инте-
рес к вложениям в недвижимость стимули-
ровали и снижающиеся ставки по банков-
ским депозитам. Многие из тех, кто ранее 
имел существенные рублевые сбережения, 
предпочли конвертировать их в «твердую» 
валюту — новостройки, поскольку с учетом 
динамично растущих цен они обеспечива-
ли большую доходность. В-третьих, росту 
инвестиционных покупок способствовала 
и льготная ипотека. При текущих ставках 
и растущих ценах на недвижимость вложе-
ния в новостройки стали выгодны даже с 
учетом кредитного плеча.

Екатерина Пчелкина, начальник отдела 
маркетинга холдинга РСТИ («Росстройин-
вест»), говорит: «Доля инвесторов в 2020 
году, согласно опросам наших покупате-
лей, составила около 20%. Еще около 5% 
покупателей улучшают жилищные усло-
вия посредством реализации многосту-
пенчатого жилищного проекта: покупают 
квартиру на перспективу, пока не опреде-
лившись, для себя или для того, чтобы в 
дальнейшем ее продать и купить большую 
по площади или в лучшем районе. Около 
половины всех инвестиционных сделок 
прошло с привлечением ипотеки, количе-
ство таких покупателей выросло за счет 
программы льготной ипотеки. Более трети 
всех наших клиентов приобрели квартиру 
на условиях стопроцентной оплаты, еще 
15% — в рассрочку». 

Никита Пальянов, директор по марке-
тингу ГК «Абсолют Строй Сервис», сооб-
щает: «В нашем проекте 

”
Георг Ландрин“ 

объем инвестиционных сделок за 2020 
год увеличился на 20% и составил 42% 
от общей доли реализаций. Мы отметили, 
что каждая вторая покупка недвижимо-
сти совершалась с целью ее дальнейшей 
переуступки. В целом ситуация по рынку 
Петербурга в прошлом году была сопо-
ставима с приведенными показателями. 
Доля инвестиционных покупок росла в 
среднем на 15–20% и занимала от 15 до 
50% в зависимости от проекта». 

лоКальные соБытия Оксана Крав-
цова, совладелец и генеральный дирек-
тор ГК «Еврострой», увязывает колебания 
доли инвестпокупок и с более локальными 
событиями: «Новый всплеск покупатель-
ской активности со стороны инвесторов 
начался после новостей о том, что Между-
народный экономический форум вновь 
пройдет в Петербурге в июне 2021 года. 
После этих сообщений номерной фонд в 
гостиницах исчерпал себя буквально за 
несколько дней, а апарт-отели стали от-
личной альтернативой для размещения 
делегатов форума». 

Генеральный директор ГК «Атлант» 
Иван Мотохов рассказывает о московском 
опыте: «Доля инвесторов в новостройках 
столичного региона росла в течение конца 
первого и всего второго полугодия 2020 
года. К середине года показатель состав-
лял 30%, а в проектах на старте продаж 
— около 50%. Стоит отметить, что этот ин-
вестиционный ажиотаж во многом обеспе-
чен не профессиональными инвесторами, 
а физлицами, в том числе, не имеющими 
опыта вложений в недвижимость. Спрос 
со стороны этой категории покупателей 
новостроек обусловлен стремлением со-
хранить накопления в условиях слабого 
рубля и низких ставок по депозитам. Та-
ких инвесторов на рынке за год стало  
в 2,5–3 раза больше».

Генеральный директор агентства Tweed 
Ирина Могилатова добавляет: «Мы замети-
ли, что на рынок элитой недвижимости вер-
нулись инвесторы, сигналом для них стал 
ажиотаж на рынке новостроек эконом- и 
бизнес-класса. Их можно поделить на две 
группы. Самую многочисленную (до 60%) 
формируют покупатели, которые приобре-
тают недвижимость 

”
про запас“ и для лич-

ных целей. Например, для подрастающих 
детей или с целью расширения жилплоща-
ди в перспективе. Ко второй группе отно-
сятся инвесторы, покупающие новостройки 
под бизнес. Они входят в проект на котло-
ване и выходят из него, когда дом достроен. 
Сейчас доля инвестиционных сделок с элит-
ными новостройками приближается к 40%, 
а чуть более года назад их было 10–12%. Ду-
маю, к сентябрю ситуация стабилизируется, 
и к концу года доля инвесторов вернется на 
уровень начала 2000-х годов (тогда она со-
ставляла примерно 30%)». 

Николай Пашков, генеральный дирек-
тор Knight Frank St.  Petersburg, полагает, 

что доля инвестиционных сделок состав-
ляет около 5%, этот показатель остается 
стабильным на протяжении последних 
трех лет. 

Петр Войчинский, генеральный дирек-
тор «МК-Элит», согласен с коллегой. Он 
говорит, что последний бум инвестици-
онных покупок жилья наблюдался в 2010 
году. С  тех пор инвестиции в недвижи-
мость составляют стабильную долю ин-
вестиций — это по-прежнему наиболее 
понятный россиянам способ сбережения 
средств,— но ощутимо сегмент не меняет-
ся. «В этом году инвестиционных покупок 
на рынке первичного жилья стало заметно 
меньше. Сказывается общий рост цен, ко-
торый, судя по всему, еще продолжится. 
Поэтому большинство сделок — это при-
обретение жилья для себя»,— отмечает 
эксперт. 

разница соКратилась Дмитрий 
Ефремов, начальник управления про-
дуктового менеджмента и маркетинго-
вых исследований компании «Главстрой 
Санкт-Петербург», считает, что доля инве-
стиционных сделок до 2020 года на рын-
ке масс-маркета составляла около 10%. 
Пандемия, экономическая и политическая 
нестабильность вернули на рынок лю-
дей, желающих не столько приумножить, 
сколько сохранить накопления. «Сегодня 
инвестиционный спрос сохраняется, до 
15% сделок на рынке новостроек мас-
сового сегмента Петербурга и Ленин-
градской области совершается с целью 
вложения средств»,— уверен эксперт. 
Он замечает при этом, что с переходом 
на продажи через счета эскроу разница 
в стоимости жилья на этапе котлована и 
ввода, которая была ощутима, сократи-
лась. Поэтому большую часть рантье со-

ставляют инвесторы, покупающие квар-
тиры для сдачи в аренду, а не в расчете 
на рост цены по мере строительной го-
товности объекта. «Как правило, частные 
инвесторы ориентируется на наиболее 
доступные по стоимости форматы жилья 
— студии, однокомнатные квартиры. Так-
же спросом пользуются компактные квар-
тиры с несколькими комнатами, например, 
двушки площадью до 50 кв. м. Такие квар-
тиры можно сдавать семейным парам, а 
в дальнейшем, при необходимости, про-
дать»,— рассуждает господин Ефремов.

Всеволод Глазунов, директор по мар-
кетингу Legenda, добавляет: «Инвести-
ционные сделки были, есть и будут всег-
да. Различаются лишь стратегии и цели 
инвестирования. Одна стратегия — по-
купка на старте по самой низкой цене 
с целью дальнейшей продажи актива в 
конце строительства. Вторая — страте-
гия сохранения накоплений, инвестиции 
в будущее, когда вкладываешь в каче-
ственные современные объекты, которые 
не потеряют свою актуальность на долгие 
годы. Третья стратегия — инвестиция в 
перемены в жизни: мало кто знает, что 
в прошлом году в Петербурге доля ин-
вестиционных покупок со стороны ино-
городних клиентов составила более 35%, 
и эта тенденция только развивается. Ни-
куда не делась стратегия вложения в до-
ходную недвижимость с целью сдачи в 
аренду — потенциал этого сегмента рын-
ка по-прежнему высок. Все эти категории 
инвесторов важны и нужны девелоперам 
и представляют значимую составляющую 
продаж».

По мнению господина Пальянова, ос-
новной объем инвестиционных сделок был 
заключен частными непрофессиональны-
ми инвесторами, обычными потребителя-
ми, стремящимися сохранить накопления. 
Профессиональные инвесторы больше 
ориентированы на рынок коммерческой 
недвижимости. 

«Следствием высокой активности ин-
весторов может стать перенасыщение 
рынка вторичной недвижимостью уже че-
рез два-три года, когда основной объем 
новостроек, строящихся сегодня, будет 
введен в эксплуатацию»,— прогнозирует 
эксперт. 

Участники рынка говорят, что для за-
стройщика принципиально нет никакой 
разницы, для каких целей приобретается 
недвижимость. Чем быстрее он реализует 
имеющийся у него объем недвижимости 
по запланированным ценам, тем лучше 
будет для него. «Как таковой конкурен-
ции подобные лоты для их продаж не со-
ставляют. И  хотя зачастую инвестицион-
ные квартиры, которые перепродают на 
завершающей стадии строительства по 
договору переуступки, более ликвидны 
(за счет лучшей планировки или вида из 
окна), чем оставшиеся в продаже лоты, их 
в целом не так много. После сдачи дома 
в эксплуатацию инвестиционные кварти-
ры чаще всего реализуются спустя пять 
и более лет, а к этому моменту застрой-

основной оБъеМ инвестиционных сделоК Был заКлючен частныМи неПрофессиональныМи инвестораМи, оБыч-
ныМи ПотреБителяМи, стреМящиМися сохранить наКоПления
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миллион на продажу В перВом кВарТале 2021 года на рынок 
пеТербурга и пригородной зоны Вышло 46 объекТоВ жилой недВижимосТи площа-
дью более 1,1 млн кВ. м, из них — 15 ноВых брендоВ. дЕНиС КожиН

Такие данные приводит консалтинговый 
центр «Петербургская недвижимость». 
«Таким образом, сохраняется позитивная 
тенденция третьего и четвертого кварта-
лов 2020 года, а именно активизация за-
стройщиков по выводу на рынок новых 
проектов и очередей. По сравнению с 
первым кварталом прошлого года теку-
щий квартал демонстрирует увеличение 
объема нового предложения более чем 
в два раза. При этом на рынок вышли не 

только объекты массового спроса, но так-
же были открыты продажи в двух объектах 
элитного сегмента и в трех проектах биз-
нес-класса»,— рассказала Ольга Троше-
ва, руководитель консалтингового центра 
«Петербургская недвижимость».

Эксперты отмечают, помимо сохране-
ния интереса застройщиков к обжитым 
городским локациям, также и активиза-
цию девелоперов на более удаленных го-
родских территориях возле КАД и в при-

городах. Если по итогам 2020 года только 
20% от объема нового предложения при-
шлось на пригородную зону, то в первом 
квартале 2021 года — уже 30%. Речь идет 
о проектах в следующих локациях: Бугры-
Мурино, Гатчина, Новоселье, Новосара-
товка, Янино, Сертолово.

«На фоне продолжающегося ро-
ста цен пригород рассматривается как 
альтернатива более дорогому жилью 
в популярных петербургских локаци-

ях. Несмотря на то, что новые проекты 
демонстрируют относительно высокие 
стартовые цены, средняя цена приго-
родного 

”
квадрата“ в любом случае бу-

дет заметно ниже, чем городского. Мы 
ожидаем дальнейшего развития удален-
ных городских локаций и пригородных 
зон, но тех, которые обладают достаточ-
ной инфраструктурой, чтобы заинтере-
совать девелоперов»,— добавила госпо-
жа Трошева. n

щик уже полностью реализует свои объ-
емы»,— указывает госпожа Доброхотова.

дело фондов Следует отметить, что в 
Европе тоже есть инвестиционные сделки 
по приобретению строящейся недвижимо-
сти. Однако, как правило, покупателями 
там выступают инвестиционные фонды. 
Мария Черная, генеральный директор 
ООО «Бонава Санкт-Петербург», говорит: 
«В Европе Bonava активно работает с ин-
весторами, но не с физическими лицами, 
а с инвесткомпаниями и пенсионными 
фондами, и последние являются крупны-
ми игроками рынка жилой недвижимо-
сти. Эти компании и фонды приобретают 
жилые комплексы целиком или частично 
для последующей сдачи в долгосрочную 
аренду. В Северной Европе и в Германии 
подобная бизнес-модель довольно рас-
пространена, так как жилье стоит дорого, 
и многие принимают решение арендовать, 
не обременяя себя покупкой дорогостоя-
щей недвижимости. Мы надеемся, что по-
степенно наш рынок тоже наполнится про-
фессиональными и институциональными 
арендодателями. В Петербурге у нас был 
подобный опыт, когда секции в жилых ком-
плексах Skandi Klubb и 

”
Шведская крона“ 

были выкуплены финским инвестором». 
Елизавета Конвей, директор департа-

мента жилой недвижимости Colliers, гово-
рит, что в 2021 году доля инвестиционных 
покупок на рынке жилья качественно из-
менилась. Объем инвестиционных сделок 
значительно отличается в зависимости от 
сегмента. «Так, в высоком сегменте доля 
таких сделок всегда больше, в отличие от 
масс-маркета и комфорт-класса, откуда 
инвестсделки практически ушли»,— до-
бавляет она.

«На 2021 год мы прогнозируем сни-
жение объема инвесторов на рынке пер-
вичного жилья. На сегодня рост цен ни-
велировал выгоду от субсидированной 
ипотеки, а максимальная маржа, которую 
можно будет получить, приобретая в 2021 
году квартиру на этапе котлована, может 
составить 30%, тогда как в прошлом году 
(во время ажиотажного спроса) в некото-
рых проектах капитализация составляла 
до 100%»,— замечает господин Пальянов. 

«Скорее всего, после сворачивания 
льготной ипотечной программы инве-
стиционный спрос вернется к уровню в 
5–10%. Полагаю, ожидать прежнего мас-
штабного бума инвестиционных покупок в 
ближайшие годы не стоит»,— резюмирует 
господин Ефремов. n

чисТоВая Тенденция доля кВарТир  
с оТделкой В пеТербурге за последние пяТь леТ уВеличилась 
почТи В дВа раза и сегодня сосТаВляеТ около 60% В общей 
сТрукТуре сделок засТройщикоВ. В осноВном Такое предло-
жение предсТаВлено В массоВом сегменТе жилья. В более 
дорогих сегменТах недВижимосТи покупаТели оТдаюТ пред-
почТение предчисТоВой оТделке или покупке недВижимосТи 
без нее. хоТя В последние несколько леТ спрос на гоТоВый 
ремонТ Вырос и В каТегории элиТного жилья. олЕг ПРиВАлоВ

Как считают участники рынка, плюсы 
квартир с готовым ремонтом очевидны: 
резко сокращается время между пере-
дачей ключей и фактическим заселени-
ем, происходит минимизация издержек 
(поскольку для застройщика стоимость 
отделочных материалов будет ниже, чем 
для частного лица), появляется возмож-
ность включения стоимости отделки в 
ипотечный кредит, работы выполняются 
квалифицированной подрядной органи-
зацией. Однако далеко не все покупа-
тели готовы смириться с шаблонными 
интерьерами и отказаться от самостоя-
тельного выбора отделки.

Руслан Сырцов, коммерческий дирек-
тор Glorax Development, говорит: «Если 
жильцы захотят сделать перепланиров-
ку, отделка становится лишней тратой. 
Ограниченная вариативность дизайна 
также может остановить покупателя от 
приобретения квартиры с готовым ре-
монтом. Хотя, несомненно, застройщики 
стараются предлагать сегодня все более 
интересные и разнообразные решения».

По результатам опроса, проведенного 
ГК «Ленстройтрест» в марте 2021 года, 
квартиры с готовым ремонтом готовы 
выбрать 52% жителей Петербурга, еще 
7% хотели бы получить не только отдел-
ку, но и частичную меблировку. Особен-
но востребована данная опция в сегмен-
те жилья комфорт-класса. 

Николай Пашков, генеральный дирек-
тор Knight Frank St. Petersburg, отмечает, 
что за пять лет в Санкт-Петербурге и об-
ласти доля квартир с черновой отделкой 
уменьшилась с 52 до 29%. Застройщи-

ки в большей степени стали предлагать 
квартиры с «белой» и чистовой отдел-
кой, их доли в общем предложении уве-
личились на 13 и 10 п. п. соответственно. 

Руслан Сырцов говорит: «Сейчас доля 
квартир с отделкой занимает почти по-
ловину рынка — 47% от общего объема 
и 62% в новостройках комфорт-клас-
са. При этом продаваемых площадей с 
предчистовой отделкой в сегментах ком-
форт и бизнес-лайт пока вдвое меньше, 
чем с чистовой: 34% против 66%. Отча-
сти это связано с тем, что чистовую от-
делку чаще предлагают покупателям в 
более крупных проектах. Однако в целом 
по рынку соотношение почти равное — 
55 и 45% соответственно».

Маргарита Смышляева, руководи-
тель премии Urban Awards в Санкт-
Петербурге, дает несколько иные циф-
ры. Она подсчитала, что в марте 2020 
года на петербургском рынке было пред-
ставлено 12,7 тыс. квартир и апартамен-
тов с готовой отделкой. Этот огромный 
фонд был распределен по 54  адресам 
(пятая часть всех новостроек). На тот 
момент в продаже находилось 44,2 тыс. 
лотов. Таким образом, предложение с 
отделкой охватывало год назад 28,7% на-
личного предложения. «По состоянию на 
март 2021 года 46 новостроек из 232 со-
держат объекты с отделкой (то есть про-
порция осталась прежней). Объем пред-
ложения с этой опцией сократился в 
городе до 11,1 тыс. лотов. С учетом того, 
что и общая выборка стала значительно 
меньше (32  тыс. лотов), удельный вес 
жилья с отделкой, выставленного на ре-

ализацию, вырос до 34,7%»,— приводит 
данные госпожа Смышляева. 

зависиМость от Класса Господин 
Пашков замечает, что тип отделки квар-
тир существенно зависит от класса жи-
лья. «Если в массовом сегменте готовые 
квартиры представлены в 40% случаях, 
то высококлассное жилье передается в 
основном без отделки, а квартиры с чи-
стовой отделкой составляют не более 
7–10% от всего предложения на рын-
ке»,— указывает он. 

Директор по маркетингу и рекламе 
группы «Аквилон» Наталия Коротаев-
ская говорит: «В  группе 

”
Аквилон“ доля 

квартир с чистовой отделкой в общем 
объеме продаж составляет 25–30%. Этот 
показатель относится к жилым комплек-
сам комфорт-класса группы». В  чисто-
вую отделку входят обои под покраску, 
ламинат, плитка в санузле и на балконе, 
раковина, смесители, унитаз, ванна, а 
также теплый пол в санузле и межком-
натные двери. По ее словам, покупатель 
может выбрать из трех вариантов цвето-
вых решений. 

Остальную часть продаж составля-
ют квартиры с предчистовой отделкой 
white box, когда все «грязные» работы 
уже выполнены, стены и пол выровне-
ны, сделаны стяжка и разводка сетей. 
«Это соотношение за последние годы 
практически не меняется — кто-то хочет 
заехать в квартиру и сразу жить, кто-то 
хочет сделать квартиру для себя, под 
свой вкус»,— поясняет госпожа Корота-
евская. ➔ 20
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19 ➔ Она отмечает, что покупатели квар-
тир в жилых комплексах бизнес-класса 
редко выбирают готовую отделку, чтобы 
реализовать дизайнерские идеи с исполь-
зованием высококачественных матери-
алов и оборудования. Однако в сегменте 
апартаментов бизнес-класса ситуация 
другая. Здесь покупателями чаще всего 
выступают инвесторы, которым важен го-
товый продукт. 

Ян  Фельдман, директор по маркетингу 
ГК «Ленстройтрест», говорит: «В  наших 
проектах около 50% покупателей приоб-
ретают недвижимость с отделкой от за-
стройщика, еще 30–35% предпочитают 
жилье без ремонта, а  15% выбирают ин-
дивидуальный дизайн-проект жилого про-
странства».

Дмитрий Ефремов, начальник управле-
ния продуктового менеджмента и марке-
тинговых исследований компании «Глав-
строй Санкт-Петербург», рассказал что 
на объектах компании в 2020 году пример-
но 29% квартир было приобретено без от-
делки, 71% — с отделкой. 

Екатерина Пчелкина, начальник от-
дела маркетинга холдинга РСТИ, сооб-
щила: «В  проектах РСТИ доля квартир с 
отделкой исторически не была высокой: 
в общем объеме предложения она состав-
ляет не более 5–10%. Отделку в наших 
проектах можно 

”
дозаказать“. Доля про-

даж квартир с полной отделкой в 2020-м 
составила 10%, еще около 2,5% квартир 
мы продали с отделкой white box. В наших 
перспективных проектах мы принципиаль-
но пересмотрели политику в отношении 
отделки и планируем примерно 30% лотов 
реализовывать с чистовой отделкой, еще 
около 20% будут предложены с отделкой 
white box. Это позволит существенно рас-
ширить наш ассортимент».

Она добавляет, что рост доли пред-
ложения с отделкой является одним из 
трендов последних лет на первичном 
рынке премиальной и элитной недвижи-
мости Москвы. «По итогам 2020 года доля 
предложения с отделкой в этом сегмен-
те достигла 60%. Все квартиры в нашем 
первом московском проекте на Красной 
Пресне передаются с полной отделкой, 
разработанной итальянским дизайнером 
Роберто Санторо»,— сообщила госпожа 
Пчелкина. 

Елизавета Конвей, директор департа-
мента жилой недвижимости Colliers, за-
мечает, что на петербургском рынке тоже 

появляются примеры элитного проекта с 
чистовой отделкой высокого класса — на-
пример, ЖК One Trinity Place.

Петр Войчинский, генеральный дирек-
тор «МК-Элит», подтверждает: «Элитное 
жилье с полной чистовой отделкой — как 
правило, застройщик предлагает на выбор 
три-четыре ее варианта — заняло свое ме-
сто в структуре предложения. Несколько 
лет покупатель осторожно разведывал 
формат, а теперь 

”
под ключ“ реализуются 

квартиры в нескольких топовых объектах».
Евгений Миронюк, аналитик ИК  «Фри-

дом Финанс», отмечает, что спрос на 
жилье с отделкой сильно отличается в 
зависимости от возрастной группы поку-
пателей. «Так, миллениалы менее чем в 
половине случаев выбирают жилье с от-
делкой, в то время как покупатели старше 
45 лет в большинстве случаев предпочи-
тают отделку от застройщика»,— конста-
тирует он.

цена воПроса Эксперты указывают, 
что жилье с отделкой стоит на 10–15% до-
роже, чем без нее. Господин Сырцов гово-
рит, что 41% клиентов Glorax Development 
выделяют на отделку «под ключ» бюджет в 
размере 10–15 тыс. рублей за квадратный 
метр. «На предчистовую отделку 49% по-
купателей готовы потратить от 3 до 6 тыс. 
рублей за 

”
квадрат“, а 21% покупателей — 

не более 10 тыс.»,— добавляет он. 

Госпожа Пчелкина обращает внима-
ние, что в 2020 году многие застройщики 
увеличили стоимость отделки. «Сейчас 
диапазон стоимости отделки в комфорт-
классе — 9–15 тыс. рублей за квадратный 
метр, в бизнес-классе — 18–27  тыс.»,— 
рассказала она. Госпожа Коротаевская 
сообщила, что в проектах «Аквилона» сто-
имость отделки комфорт-класса состав-
ляет 12,9 тыс. рублей за квадратный метр. 

Ян Фельдман говорит, что в зависимости 
от качества и уровня предлагаемой застрой-
щиком отделки ее стоимость может варьи-
роваться от 8 до 12 тыс. рублей за квадрат-
ный метр. «Но это почти всегда выгоднее, 
чем самостоятельный ремонт. Застройщик 
закупает отделочные материалы оптом, по-
этому они стоят дешевле. Кроме того, по-
купателю не приходится переплачивать за 
лишние услуги, например, за доставку»,— 
подчеркивает эксперт. На объектах «Лен-
стройтреста» стоимость отделочных работ 
начинается от 12 тыс. рублей за квадратный 
метр и зависит от выбранных материалов, 
отмечает он. Цена включает доставку това-
ров для ремонта, вывоз строительного му-
сора и финальный клининг. 

Маргарита Смышляева полагает, что 
сравнивать цены жилья с отделкой и без 
отделки некорректно. «Вычленить сто-
имость отделки весьма затруднительно 
из ряда других факторов, влияющих на 
стоимость жилья. Даже в одном жилом 

комплексе квартира без отделки может 
стоить на 10–15% дороже квартиры со-
поставимой площади с отделкой. Это 
объясняется этажностью, видовыми ха-
рактеристиками, стадией строительства, 
наличием маркетинговых акций»,— рас-
суждает эксперт.

Рынок не стоит на месте, и сегодня не-
которые застройщики к чистовой отделке 
стали добавлять и элементы интерьера. 
Правда, как отмечает господин Фельдман, 
жилая недвижимость с полным комплек-
том мебели — пока еще редкость на рын-
ке. «Больше такой продукт востребован 
среди покупателей апартаментов, хотя 
спрос на эту услугу у покупателей жилья 
в нашем сегменте рынка есть. Именно для 
таких клиентов мы предлагаем пул квар-
тир с кухонным гарнитуром и встроенной 
бытовой техникой. Кроме того, в кварти-
рах на верхних этажах в нашем квартале 

”
Янила“ террасы идут уже с меблировкой 

— она представлена комплектом мягкой 
садовой мебели, парником для домашних 
растений и инфракрасным обогревате-
лем»,— рассказал эксперт. 

Он уверен, что тренд на увеличение ва-
риативности отделки для покупателей в 
2021 году будет укрепляться. «Сегодня мы 
видим все больше новых идей и предло-
жений для потребителей, еще пять-десять 
лет назад такого разнообразия выбора не 
было»,— отмечает господин Фельдман. n

гибкий росТ коВоркинги пеТербурга подорожали на 6% за перВый 
кВарТал 2021 года. до конца года объем гибких офисных просТрансТВ В городе 
уВеличиТся почТи на ТреТь. дЕНиС КожиН

Такие данные приводят аналитики компа-
нии Maris в ассоциации с CBRE. По под-
счетам компании, в Санкт-Петербурге на 
конец марта 2021 года функционирует 
44 коворкинг-центра в формате офисов 
и бизнес-инкубаторов. Большая их часть 
располагается в центральных районах го-
рода, вблизи станций метро. Среди круп-
ных сетевых проектов можно выделить 
«Практик» и Page. В процентном соотно-
шении распределение коворкинг-центров 
по районам Петербурга таково: Централь-
ный — 32%, Адмиралтейский — 14%, Пе-

троградский — 9%, на другие районы го-
рода приходится 45% соответственно.

Более 40% действующих коворкингов 
небольшие, их площадь около 300  кв.  м.  
В 2020 году и первом квартале 2021 года не 
наблюдалось существенного укрупнения 
формата. Основная масса новых проектов 
выходит на рынок площадью 250–700 кв. м. 

«Петербург занимает второе место по-
сле Москвы в структуре предложения ко-
воркинг-центров. Однако данный сегмент 
рынка по-прежнему не превышает 1% от 
валового объема предложения качествен-

ных офисных пространств в городе»,— 
комментирует Алена Волобуева, руково-
дитель отдела исследований компании 
Maris в ассоциации с CBRE.

Стоимость аренды рабочего места в 
офисном коворкинге зависит от срока и 
типа размещения. По данным экспертов 
компании Maris в ассоциации с CBRE, фик-
сированное место стоит 6,5–25 тыс. рублей 
в месяц, средний тариф — 12,4 тыс. рублей; 
плавающее место — 5,5–16  тыс. рублей  
в месяц, средний тариф — 9,9 тыс. рублей. 
Дневной тариф на аренду рабочего места 

варьируется в диапазоне от 500 до 1500 руб- 
лей в день. По сравнению с концом 2020 
года цены в городе выросли в среднем на 
6%. В  частности, коворкинги популярны 
среди небольших компаний, фрилансеров, 
переводчиков, программистов, дизайнеров 
и начинающих предпринимателей. 

До конца года запланирован запуск 
таких проектов коворкинг-центров, как 
«Практик», Buffer, Baza, the LEVEL. Объем 
качественного предложения гибких офис-
ных пространств увеличится в текущем 
году минимум на 30%. n

ЭКсПерты уКазывают, что жилье с отделКой стоит на 10–15% дороже
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«мы успешно дВижемся Вперед  
благодаря чуВсТВу юношеского  
максимализма» харакТеризуя прошлый год  
как «инТересный», генеральный дирекТор ао «ленсТройТресТ»  
Валерия малышеВа уВерена: спрос на рынке недВижимосТи  
будеТ и дальше преВышаТь предложение, росТ цен на кВарТиры 
сТанеТ более плаВным, а доходносТь уВеличиТся Во Всех  
смежных оТраслях. о резульТаТах продаж компании,  
пополнении земельного банка, а Также о соВершенсТВоВании  
ВнуТренних процессоВ, помогающих спраВляТься с ВызоВами, 
она рассказала В инТерВью Guide. МАРия КУзНЕцоВА

GUIDE: Как для «Ленстройтреста» начался 
этот год? Ощущаются ли до сих пор отголо-
ски прошлогоднего кризиса?
валерия Малышева: Начну с последнего 
вопроса. Про прошлый год можно сказать, 
что он был очень интересным. В  самом 
начале пандемии, когда все ушли на уда-
ленку, мы прогнозировали, что результаты 
продаж по его итогам окажутся негатив-
ными. Однако после просадки в апреле 
и мае рынок оживился. На него оказыва-
ли влияние отложенный спрос, субсиди-
рованная ипотека, а также сокращение 
предложения. Предложение сократилось 
вследствие того, что замедлился темп вы-
дачи новых разрешений на строительство, 
а объем спроса в среднем не изменился. 
Это привело к тому, что за 2020 год практи-
чески на 30% сократился объем первично-
го предложения. 

Мы, в свою очередь, также завершили 
2020 год хорошо, превысив изначально 
запланированные показатели на 20–30%, 
при этом шли не ниже рынка по темпам 
роста цен. Что касается результатов перво-
го квартала, то наши продажи идут бодро 
— как по цене, так и по объему. Нам не на 
что жаловаться. Также мы видим, что влия-
ние на динамику спроса субсидированной 
ставки по ипотеке уже не столь сильно. 
Это происходит потому, что сейчас многие 
застройщики совместно с банками разра-
батывают собственные интересные для по-
купателей программы и нет опасений, что 
ставки серьезно возрастут. 
G: Насколько серьезно компании пришлось 
пересматривать свои бизнес-процессы во 
время пандемии и удаленки?
в. М.: «Ленстройтрест» был в числе первых 
застройщиков в Петербурге, кто перешел 
на дистанционную работу. Можно только 
поаплодировать нашим IT-специалистам, 
которые работали 24/7 в течение двух не-
дель. Во многом благодаря им нам удалось 
очень быстро организовать процесс пере-
езда сотрудников из офиса на удаленку, 
чтобы продолжить работу с той же эффек-
тивностью. Я  очень рада, что мы прошли 
этот путь без каких-либо проблем и потерь. 
В  офис сотрудники вернулись к осени, и 
для них это был интересный опыт. 

Было бы бахвальством утверждать, что 
все наши бизнес-процессы были идеально 
выстроены. Мы постоянно совершенству-
емся и работаем над ними, чтобы соответ-

ствовать внутренним и внешним вызовам. 
Мы успешно движемся вперед благодаря 
чувству юношеского максимализма. Каж-
дый день ты должен быть лучше себя вче-
рашнего. Уверена, что работать абсолютно 
без сбоев не удается никому, намного важ-
нее максимально быстро исправлять ошиб-
ки и их не повторять.
G: Какие основные тенденции, которые бу-
дут развиваться в течение этого года, вы 
уже наблюдаете? 
в. М.: Полагаю, что в этом году спрос на жи-
лье продолжит превышать предложение. 
Этому будет способствовать и уже упомяну-
тая мной ранее политика города по сокра-
щению вывода на рынок больших объемов 
нового жилья. Город добился подписания с 
Минстроем соглашения о сокращении пла-
новых ежегодных объемов ввода жилья с 
5 млн кв. м до 3 млн в недалеком будущем. 
Застройщики продолжат поднимать цены, 
но этот рост будет уже более плавным. 

Вслед за увеличением стоимости квар-
тир повысится доходность и смежных от-
раслей. Это мы видим уже сейчас: цена зе-
мельных участков существенно возросла, 
однако девелоперы покупают абсолютно 
все — даже то, на что еще год назад даже 
бы не взглянули. Сейчас, вне всяких сомне-
ний, земельный рынок — это рынок продав-
ца. То же самое касается и себестоимости 
строительства: нет такой статьи расходов, 
по которой подрядчики бы не повысили 
цены. 

Также начинает расти стоимость труда. 
В  первую очередь из-за недостатка рабо-
чих на строительных площадках в связи с 
закрытием границ. Кроме того, сотрудники 
девелоперских компаний, наблюдая за ро-
стом рынка, видят потенциальную возмож-
ность для индексации собственной зара-
ботной платы. Подводя итог, я уверена, что 
через год-другой та доходность, которую 
удалось показать в 2020 году, сократится, 
но при этом она все равно будет держать-
ся на уровне несколько выше, чем была до 
пандемийного периода. И  это ощущается 
уже сейчас по ряду показателей. 

Отдельно отмечу тенденцию по смеще-
нию спроса в окологородские локации и 
в отдаленные районы Петербурга. Конеч-
но, большая часть «сладких» участков уже 
давно разобрана, и сейчас настал момент 
приводить в порядок оставшиеся земли, 
пригодные для строительства жилья. На 

мой взгляд, Ленобласть может этим вос-
пользоваться, взявшись за разработку со-
ответствующей инвестпрограммы по выве-
дению в продажу участков, статус которых 
пока что не до конца понятен.
G: Планирует ли ваша компания пополнять 
в этом году земельный банк? Какие участки 
находятся в фокусе внимания?
в.  М.: Мы активно рассматриваем новые 
земельные участки в ближнем «закадье», 
в дальних административных районах Пе-
тербурга, а также объекты, аналогичные 
«Позитрону», площадку которого на улице 
Ивана Фомина мы приобрели в прошлом 
году. Вообще, этот объект стал для нас 
очень удачным: сейчас он фактически на-
ходится на самоокупаемости, генерируя 
доход от сдачи в аренду производственных 
и коммерческих площадей. Это позволяет 
нам подходить к решению градостроитель-
ных вопросов максимально взвешенно, 
просчитывая все риски, внимательно обду-
мывая все детали. Мы также хотели бы про-
должать строить в традиционных для нас 
локациях, которые уже стали для нас род-
ными,— в Гатчине, Колпино и Янино, тем 
самым развивая их и закрепляя свой успех. 
G: О каких площадях идет речь, если гово-
рить об участках вдоль КАД?
в. М.: О таких, где можно построить от 100 до 
300 тыс. кв. м жилья. Это те проекты, кото-
рые требуют тщательного архитектурного 
подхода и проработки градостроительной 
концепции. 
G: Когда, по вашему мнению, можно ожи-
дать стагнацию на земельном рынке?
в. М.: Я думаю, что стагнации точно не стоит 
ожидать в ближайшем будущем. Как гово-
рил классик: земля — это единственная 
ценность, потому что со временем ее не 
становится больше. Вряд ли в ближайшее 
время удастся решить все вопросы, кото-
рые возникают вокруг участков «серого 
пояса». Разве что под действием сильного 
политического лобби. 
G: Считаете ли вы, что низкие ипотечные 
ставки могут привести к формированию на 
рынке «пузыря», о чем предостерегает ЦБ?
в. М.: Это сложный вопрос, и здесь нужно 
учитывать очень много разных вводных. 
И  о какой-то «средней температуре по 
больнице» говорить тоже не совсем кор-
ректно. Решать жилищный вопрос необ-
ходимо людям с разным достатком. У кого-
то, например, нет денег на первый взнос, 

а есть те, кто оплачивает стопроцентную 
стоимость квартиры, без привлечения 
ипотечных средств. Согласно одному из 
исследований, после появления субсиди-
рованной ипотеки на фоне роста стоимо-
сти квартир сумма ежемесячного платежа 
для заемщика осталась на уровне той, что 
была при более высоких ставках. Таким 
образом, если «мерить рублем», то для 
покупателя ничего не поменялось. Разве 
что в психологическом плане: ведь выпла-
чивать меньший процент всегда кажется 
более комфортным. Взять хотя бы «сель-
скую ипотеку» под 2,7%, в которую попал 
наш жилой комплекс в Янино: те, кто и не 
помышлял о приобретении недвижимости, 
задумались о покупке, так как ставка была 
ниже уровня инфляции. 
G: Стали ли покупатели приобретать боль-
ше многокомнатных квартир? Изменились 
ли их предпочтения? 
в.  М.: Да, такой запрос у рынка есть. Лю-
дям действительно стало хотеться иной 
организации пространства, определен-
ного зонирования. Но надо понимать, что 
застройщики вряд ли успели кардиналь-
но изменить запланированную квартиро-
графию в своих проектах с учетом новых  
реалий: все же чтобы новый тренд отра-
ботал в планировках, должно пройти как 
минимум полгода-год. Вместе с тем будет 
неправильно увязывать желание пере-
ехать в квартиру большей площади ис-
ключительно с последствиями пандемии. 
Вероятнее всего, покупатели просто полу-
чили возможность улучшить свои жилищ-
ные условия. Причем в рамках наших про-
ектов мы видим, что новое жилье зачастую 
приобретается в том же квартале: жители 
в другое место уезжать не хотят — им все 
нравится. 
G: Ощущаете ли вы изменения в отношении 
к девелоперам со стороны чиновников? Си-
туация улучшается или ухудшается?
в.  М.: Могу сказать, что за последние не-
сколько лет власти Петербурга и Ленобла-
сти стали гораздо более открытыми: сейчас 
девелоперы могут обратиться напрямую и 
обсудить сложные вопросы с профильны-
ми вице-губернаторами. Отлично, что стала 
возвращаться такая практика. Кроме того, 
за 25 лет мы стали заметными представи-
телями профессионального сообщества: 
к нашему мнению прислушиваются, а это 
упрощает жизнь. n
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иПотеКа

иПотеКа

Выдача обгоняеТ задолженносТь  
с 2009 года задолженносТь по ипоТеке В россии Выросла В 11 раз.  
ежегодный объем Выдачи уВеличился В 30 раз. иРиНА КУТоВАя

2020 год стал рекордным по количеству и 
объемам выданных ипотек. Эксперты ЦИАН 
проанализировали, как развивался рынок 
ипотечного кредитования России после 
финансового кризиса 2008 года, как меня-
лись ставки, сроки кредитов и объемы вы-
дачи. В сравнении с 2009 годом количество 
выданных кредитов в 2020 году оказалось 
выше в 13 раз. Объем выданных ипотек — в 
30 раз выше, чем в 2009 году. Большая ди-
намика связана с ростом среднего размера 
кредита.

Рост количества и объема выданных 
ипотек наблюдался с 2010 года — на фоне 
постепенного восстановления экономики 
(ВВП вырос на 4% относительно «низкой 
базы» кризисного 2009 года). Из-за невысо-
кой активности потенциальных заемщиков в 
2008–2009 годах банки накопили избыточ-
ную ликвидность и, как следствие, стали 
предлагать более выгодные условия из-за 
возросшей конкуренции, что также способ-
ствовало восстановлению рынка. Выдача 
ипотеки увеличивалась до 2014 года вклю-
чительно. Средний ежегодный прирост по 
количеству ипотек с 2010 по 2014 год — 
56%. Максимальный рост в годовой динами-
ке зафиксирован в 2010 году (+133%) — в 
сравнении с провальным 2009 годом.

В  2015 году из-за повышения ключевой 
ставки на фоне девальвации курса рубля 
и заградительной ставки по ипотеке число 
выданных кредитов снизилось на 31%, по-
сле чего рынок снова рос, вместе со сниже-
нием ставок, в том числе — благодаря про-
грамме субсидирования, реализованной в 
2015–2016 годах на первичном рынке.

Наибольший прирост по количеству 
сделок был отмечен в 2018 году (+35%). 
Значительный вклад внесла программа 
«семейной ипотеки», запущенная в тот год. 
Кроме того, покупатели стремились за-
фиксировать цены до поправок в 214-ФЗ 
(с 1 июля 2019 года), что в итоге привело 
к рекордной активности. Таким образом, 
снижение количества и объемов выданных 
кредитов с 2009 года наблюдалось только в 
2015 и 2019 годах, причем в последнем слу-
чае речь идет о падении на фоне высоких 
значений 2018 года.

треть Кредитов выдается на «Пер-
вичКе» Благодаря субсидированию доля 
ипотек, выданных на покупку жилья в ново-
стройках, по итогам 2020 года достигла 28% 
от всех кредитов против 27% в 2019 году и 
25% в 2018 году. По объему выданных ипо-
тек «первичка» занимала в 2020 году 35%, в 
2019 году доля составляла 33%, в 2018 году 
— 29%. Однако максимальные показатели 
по доле ипотечного рынка за последние пять 
лет первичный рынок показывал в 2016 году 
— по его итогам 36% ипотек (и 39% от обще-
го объема кредитов) было выдано именно 
для покупки новостроек. Эксперты объясня-
ют это высокими на тот момент процентны-
ми ставками на покупку вторичного жилья: 
еще в первом квартале 2016 года ипотека на 
готовое жилье выдавалась под 13,5–14,7% 
годовых, что ограничивало спрос в данном 
сегменте на фоне субсидирования кредитов 
на первичном рынке. Несмотря на стимули-
рование интереса к первичному рынку, на 

протяжении всех пяти лет покупатели «голо-
суют» за готовое жилье.

Текущий объем задолженности по ипо-
течным кредитам в РФ по итогам 2020 года 
достиг рекордных 9,07 трлн рублей — это в 
11 раз выше, чем в 2009 году. Несмотря на 
абсолютные показатели, в относительном 
выражении ежегодный прирост задолжен-
ности стабилен: на уровне 14–21% в по-
следние пять лет.

Максимальный ежегодный прирост за-
долженности фиксировался в 2011–2012 
годах — на уровне 38–43%. Причиной та-
кого взрывного роста стало восстанов-
ление рынка недвижимости после стаг-
нации 2008–2010 годов: выросли доходы 
населения, снизились ставки по кредитам, 
упростились условия получения ипотеки — 
несколько ведущих банков предлагали воз-
можность взять заем без справки о доходах. 

Таким образом, несмотря на текущий 
рекордный размер задолженности, ее еже-
годный прирост соответствует средним 
значениям последних лет. Доля задолжен-
ности по ипотекам, выданным на покупку 
новостроек, составила по итогам 2020 
года 23,6% против 20,9% пять лет назад — 
в 2016 году.

Из общего объема задолженности по 
ипотеке (9,07  трлн рублей) 0,8% является 
просроченной (71,1 млрд рублей). Это ми-
нимальное значение с 2009 года в процент-
ном соотношении от общего объема долга. 
В  абсолютном (рублевом) исчислении в 
сравнении с 2009 годом объем «плохой» за-
долженности вырос в 3,8 раза (c 18,5 млрд 
рублей) притом, что общая задолженность 
выросла за тот же период в 11 раз. Каче-
ство ипотечных кредитов в России находит-
ся на высоком уровне, несмотря на рекорд-
ные выдачи кредитов.

десять лет Без МаКсиМуМа Макси-
мальная доля просроченной задолженно-
сти в 2,5% была отмечена по итогам 2010 
года на фоне роста безработицы и задол-
женности по заработной плате. Начиная с 
2011 года уровень «просрочки» по ипотеке 
снижался, достигнув к 2014 году 0,9%, по-
сле чего был небольшой рост (до 1,1%) на 
фоне валютного кризиса в РФ.

На первичный рынок приходится 9,2% 
от всей просроченной задолженности 
против 5,2% пять лет назад — в 2016 году. 
Заемщики, выбирающие квартиру на пер-
вичном рынке, реже становятся непла-
тельщиками: доля просроченной задол-
женности по таким кредитам составляет 
сегодня 0,3%. Для сравнения, на вторич-
ном рынке доля равна 0,9%.

Просроченная задолженность на пер-
вичном рынке увеличивается большими 
темпами, чем на вторичном: за пять лет (с 
2016 года) объем «плохой» задолженности 
по ипотекам, выданным на первичном рын-
ке, вырос в 1,6 раза, с 2,5 до 6,6 млрд руб- 
лей. На вторичном рынке за тот же период 
— в 0,4 раза (с 45,6 до 64,5 млрд рублей).

Средний размер ипотечного кредита 
по РФ в 2009 году составил 1,12 млн руб- 
лей, в 2020 году — уже 2,51 млн рублей. 
За 12 лет, после кризиса 2008 года, рос-
сияне стали брать в кредит для покупки 
жилья сумму больше в 2,2 раза. Наиболь-
ший годовой прирост по размеру кредита 
отмечен в 2020 году (+12,1%), что связано 
с рекордным ростом цен на недвижимость 
на фоне снижения ставок по кредитам. 
Единственным годом, когда размер кре-
дита снизился, стал 2015-й: после деваль-
вации рубля и на фоне роста ключевой 
ставки россияне старались сэкономить и 
были не готовы брать кредиты на большие 
суммы под высокие проценты.

Средний срок кредита с 2009 года уве-
личился на 31 месяц, или примерно на два 
с половиной года: со 194 до 225 месяцев. 
Наибольший прирост за год (+ полтора 
года) отмечен в 2019-м и в 2018-м (+13 ме-
сяцев). 

Средняя ставка по выданным в РФ ипо-
текам в целом по рынку в декабре 2020 
года составила 7,36%. Средняя ставка 
снижается с 2015 года. Рост ипотечной 
ставки по выданным кредитам был за-
фиксирован в 2014 году (на фоне роста 
ключевой ставки при девальвации курса 
рубля) и 2012 году из-за пересмотра став-
ки рефинансирования.

С 2009 года средняя ставка по выдан-
ным кредитам в целом по рынку снизилась 
в 1,86 раза (с 13,72 до 7,36%). Только на 

первичном рынке такое же падение став-
ки произошло за пять лет (с 10,77% в де-
кабре 2016 года до 5,82% в декабре 2020 
года). В обе даты действовала программа 
субсидирования ипотечной ставки.

«Снижение ипотечной ставки почти 
в два раза за последние 12 лет вывело 
жилищное кредитование на новый уро-
вень,— комментирует Алексей Попов, 
руководитель аналитического центра 
ЦИАН.— Однако даже с учетом новых 
рекордов по количеству и объему выдан-
ных кредитов российский рынок в разы 
отстает от западных стран в пересчете 
на долю задолженности от ВВП. Главным 
препятствием для развития рынка стано-
вится рост цен на жилье, нивелирующий 
эффект снижения процентов. По нашим 
оценкам, средняя стоимость квадратно-
го метра на вторичном рынке (в городах 
России с населением от 100 тыс. человек) 
еще три года назад составляла 57,1 тыс. 
рублей, сегодня на 22,6% выше — 70 тыс. 
В  подобной ситуации ипотечное креди-
тование становится способом фиксации 
прежней стоимости, однако столь зна-
чительный рост цен на жилье в средне-
срочной перспективе приведет к 

”
охлаж-

дению“ рынка. Несмотря на сохранение 
потенциала роста, причин для ажиотаж-
ного спроса нет: ежегодный прирост вы-
данных кредитов стабилен и значительно 
ниже, чем в годы восстановления после 
кризиса 2007–2008 годов». n

динаМиКа иПотечных сделоК 
 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 динаМиКа с 2009  года
Количество выданных иПотеК, тыс. ед. 128 298,2 520,7 690,1 823,2 1012,1 699,4 856,5 1086,9 1471,8 1269,3 1712,5 в 13,4 раза
оБъеМ выдачи, Млрд руБ. 143 364,6 697,4 1017,3 1338,7 1753,3 1157,8 1472,4 2021,4 3012,7 2848,2 4295,8 в 30 раз
средняя суММа Кредита, Млн руБ. 1,12 1,22 1,34 1,47 1,63 1,73 1,66 1,72 1,86 2,05 2,24 2,51 в 2,2 раза
средняя ставКа (в деКаБре), % годовых 13,72 12,45 11,63 12,67 12,12 13,2 12,9 11,5 9,79 9,66 9 7,36 на 46% ниже
средний сроК иПотеКи, Месяцев (в деКаБре) 194 198 171 183 176 178 183 185 188 200 218 225 на два с Половиной года
оБъеМ задолженности По иПотеКе, Млрд руБ. 0,81 0,95 1,31 1,87 2,54 3,39 3,85 4,42 5,14 6,38 7,47 9,07 в 11,2 раза 

ИсточнИк: аналИтИческИй центр цИан по данным цБ рФ

ежегодный Прирост  
иПотечных сделоК в рф

2010 133%
2011 75%
2012 33%
2013 19%
2014 23%
2015 —31%
2016 22%
2017 27%
2018 35%
2019 —14%
2020 35%

ИсточнИк: аналИтИческИй центр цИан  

по данным цБ рФ

Просроченная задолженность По иПотеКе в рф
год доля Просроченной задолженности оБъеМ Просроченной задолженности доля Просроченной задолженности оБъеМ Просроченной задолженности 
 По КредитаМ на вторичноМ рынКе рф на вторичноМ рынКе, Млрд руБ. По КредитаМ на ПервичноМ рынКе рф на ПервичноМ рынКе, Млрд руБ.
2016 1,30% 45,6 0,30% 2,5
2017 1,30% 50,9 0,30% 3,6
2018 1,10% 56,5 0,30% 4,8
2019 1,00% 58,4 0,40% 5,5
2020 0,90% 64,5 0,30% 6,6

ИсточнИк: аналИтИческИй центр цИан по данным цБ рФ
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скоррекТироВаТь  
доходносТь В начале про-
шлого года деВелоперы заяВляли  
покупаТелям юниТоВ В апарТ-оТелях до-
ходносТь на уроВне 15% годоВых. после 
пандемии обещания сТали значиТельно 
скромнее: сегодня заяВленная доход-
носТь, как праВило, колеблеТся В пре-
делах 6–10%. учасТники рынка гоВоряТ, 
чТо Во многом эТоТ показаТель заВисиТ 
оТ упраВляющей компании. КСЕНия ПоТАПоВА

В  целом сегмент апартаментов стал од-
ним из немногих на рынке коммерческой 
недвижимости, кто относительно безбо-
лезненно прошел через пандемию. Как 
отмечает Светлана Московченко, руково-
дитель отдела исследований Knight Frank 
St.  Petersburg, в 2020 году апартаменты 
показали большую гибкость по срав-
нению с классическими гостиницами и 
смогли найти своего клиента за счет пере-
ориентации на средне- и долгосрочную 
аренду. Как показывает практика рынка, 
управляющие компании, созданные сами-
ми девелоперами, успешно справлялись с 
данной задачей, а наиболее востребован-
ные объекты даже смогли выйти на загруз-
ку в 70%.

По словам Константина Сторожева, 
генерального директора УК  Valo Service, 
дочерние компании также могли рассчи-
тывать на поддержку девелоперов. «Бла-
годаря этому мы, несмотря на крайне не-
удачное время для запуска отеля (в марте 
2020 года), смогли обеспечить выплаты по 
программе гарантированной доходности. 
Без помощи застройщика это было бы за-
труднительно»,— поясняет он.

В целом ожидания инвесторов по при-
были в минувшем году оправдались не 
полностью. Средняя доходность апар-
таментов составила примерно 6–8% 
годовых. «По официальным данным, в 
2020 году Петербург недосчитался поч-
ти 1  трлн рублей. Аналогичная ситуация 
произошла и с инвесторами: уровень их 
дохода сократился из-за снижения турпо-
тока в несколько раз. Чтобы хоть как-то 
вернуть показатели доходности, управ-
ляющие компании ввели режим жесткой 
экономии»,— отмечает Николай Пана, 
директор по развитию сети апарт-отелей 
Vertical.

Константин Сторожев соглашается, 
что ни одна УК не оказалась в состоянии 
обеспечить заявленный до карантина уро-
вень доходности при закрытых границах. 
«Тем не менее апартаменты, в отличие от 
отелей, проявили себя как самый устой-
чивый и адаптивный инструмент и смогли 
обеспечить инвесторам как минимум по-
крытие издержек от эксплуатации, что в 
текущей ситуации является отличным ре-
зультатом»,— добавляет он.

На данный момент рынок апартаментов 
медленно, но стабильно возвращается в 
доковидную реальность, чему способству-

ют оживление внутреннего туризма и ра-
бота управляющих компаний. 

ПрогнозируеМая доходность 
В 2020 году вопрос реальной, а не анонси-
руемой доходности сервисных апартамен-
тов стал еще более острым. И в текущей 
ситуации управляющие компании стара-
ются придерживаться консервативных 
подходов в ее оценке. Поэтому если год 
назад была анонсирована ставка в 15%, 
то сегодня доходность инвесторов заявле-
на в пределах 6–10%. 

В ближайшие годы, по мнению госпожи 
Московченко, по мере развития рынка и 
усиления конкуренции функционирующих 
апарт-отелей тенденция стабилизации до-
ходности продолжится. Кроме того, ожи-
дается увеличение разрыва между пока-
зателями доходности в разных объектах на 
рынке: наиболее успешные проекты будут 
аккумулировать основной спрос и обе-
спечивать инвесторам максимальную при-
быль, в то время как в других проектах до-
ходность апартаментов будет снижаться. 

Что касается прогнозируемой доход-
ности на 2021 год, пока, по мнению экс-
пертов, рынок еще будет находиться 
под влиянием прошлогодних трендов. 
Как отмечает Антон Агапов, директор по 
развитию сети апарт-отелей YE’S, по со-
стоянию на конец первого квартала есть 
основания полагать, что доходность апар-
таментов будет расти: рынок постепенно 
восстанавливается, ограничения внутри 
страны поэтапно снимаются, в Петербур-
ге подтверждено проведение ряда круп-
ных ежегодных деловых и спортивных ме-
роприятий. 

Но в целом, по мнению Юлии Василье-
вой, руководителя инвестиционного на-
правления «МК-Элит», строить прогнозы 
сейчас сложно. Поэтому апарт-отели го-
товы принимать гостей, но отказываться 
от долгосрочной аренды им нет смысла. 
Соответственно, крупные игроки стра-
хуют себя и 50–60% номерного фонда 
оставляют под долгосрочную аренду. 

«Высокий туристический сезон в этом 
году невозможен на 100%. Он априори 
будет меньше, чем до коронакризса. По-
этому мы ожидаем выхода на плановую 
загрузку и доходность в 2022 году, однако 
давать точные прогнозы в сложившихся 
обстоятельствах просто невозможно»,— 
добавляет господин Сторожев.

По мнению Андрея Косарева, генераль-
ного директора Colliers в Санкт-Петербурге, 
окончательное восстановление рынка про-
изойдет к 2022–2023 годам, когда ситуация 
с туризмом нормализуется. В  этом году 
инвесторам стоит ориентироваться на уро-
вень доходности в районе 6–8% годовых. 

целостное Будущее По мнению 
экспертов, только профессиональное 
центральное управление способно обе-
спечить наиболее высокий уровень за-
грузки, качества предоставляемых услуг, 
а соответственно — и доходность объекта. 
В  этом случае также можно оптимизиро-
вать операционные расходы на рекламу, 
содержание, уборку. Но на фоне панде-
мии на рынке появился новый тренд: инве-
сторы решили, что смогут заниматься сда-
чей своего апартамента самостоятельно, и 
в части объектов отказались от работы УК. 

По мнению Алексея Кричевского, экс-
перта Академии управления финансами 
и инвестициями, бизнес, основанный на 
управлении одним-двумя апартаментами, 
слишком энергозатратный и низкомаржи-
нальный. Поэтому, «побегав» какое-то вре-
мя без управления, собственники, так или 
иначе, обращаются к отельерам или специ-
ализированным компаниям по управлению 
номерным фондом. Господин Пана под-
тверждает, что в практике компании быва-
ли случаи, когда инвесторы забирали номе-
ра под собственное управление, но через 
некоторое время возвращались обратно. 

Как отмечает господин Сторожев, если 
в отеле присутствует несколько управля-
ющих, а тем более, если каждый «сдает 
сам», то соблюсти стандарты звездности 
просто невозможно. Получается, напри-
мер, первый этаж «без звезд», на втором 
— однозвездочный хостел, а на послед-
нем — лакшери-отель категории «пять 
звезд». Любой здравомыслящий турист 
вряд ли поедет в подобный объект. К тому 
же множественность управления при 
большом номерном фонде провоцирует 
высокую конкуренцию. А борьбу за клиен-
та чаще всего стараются выиграть за счет 
цены, что приводит к снижению уровня 
сервиса и класса объекта в целом. Поэто-
му целостное управление апарт-отелем 
— это гораздо более доходный подход. 
Правда, в текущих обстоятельствах это 
игра «вдолгую», на которую, увы, готовы 
не все частные инвесторы.

выБирая Путь В  Европе апарт-отели 
и кондоотели отличаются целостностью 
управления. Причем в большей степени на 
местном рынке преобладают сетевые опера-
торы. «Единое управление — это их основ-
ной плюс. На мой взгляд, нам необходимо 
стремиться к европейскому образцу, и по-
степенно мы движемся в этом направлении, 
во всяком случае, в том, что касается именно 
управления»,— считает господин Сторожев.

По мнению господина Паны, европей-
ский путь, конечно, наиболее привлека-
телен для России. «Однако мы идем по 
своей дороге: пытаемся легализовать 
апартаменты и приравнять их к жилью, 
притом вне зависимости от их назначения. 
Скорее всего, мы постараемся взять луч-
шие практики со всего мира, но, внедряя 
их, набьем еще больше шишек. Наиболее 
эффективный путь для России — это тес-
ный диалог законодателей и бизнеса для 
достижения общих целей на взаимовыгод-
ных условиях»,— подчеркивает эксперт.

Екатерина Лисовская, генеральный 
директор отельного оператора PLG, от-
мечает, что сейчас на рынке существует 
две тенденции: создание собственной 
управляющей компании и привлечение 
международного оператора. Если у деве-
лопера есть планы по развитию несколь-
ких апарт-отелей, двух и более, целесо- 
образно создавать собственного отельно-
го оператора. В этом случае может быть 
обеспечена экономическая эффектив-
ность бизнеса за счет грамотного управ-
ления: загрузки номерного фонда, экс-
плуатации, перераспределения ресурсов 
и персонала, когда это необходимо. 

Для решения имиджевых задач на вну-
треннем и международном рынке некото-
рые компании привлекают к управлению 
сильные международные бренды. «Боль-
ших финансовых перспектив для соб-
ственника сейчас в таком сотрудничестве 
мы не видим. Международные операторы, 
управляющие за рубежом именно апарт-
отелями, а не классическими гостиница-
ми, в России не широко известны»,— до-
бавляет госпожа Лисовская. При этом, 
по мнению Сергея Ногая, генерального 
директора ООО «Пулково Скай», извест-
ный бренд и истории успеха пока все же 
вызывают больше доверия у инвестора, 
однако российские девелоперы перени-
мают опыт у коллег и выстраивают свои 
перспективные управляющие компании. n

на данный МоМент рыноК аПартаМентов Медленно, но стаБильно возвращается в доКовидную реальность, чеМу 
сПосоБствуют оживление внутреннего туризМа и раБота уПравляющих КоМПаний
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часТные инВесТоры ВыходяТ В лидеры 
В 2020 году общий объем мироВых инВесТиций В коммерческую недВижимосТь 
сосТаВил $720 млрд, из коТорых на часТных инВесТороВ приходиТся $232 млрд, 
чТо почТи на 30% меньше уроВня 2019 года, но на 9% Выше среднего показаТеля 
за последние десяТь леТ. дЕНиС КожиН

В 2021 году четверть состоятельных частных 
инвесторов во всем мире планирует инве-
стировать в коммерческую недвижимость и 
21% — в России и  СНГ. Такие данные со-
держатся в обзоре The Wealth Report 2021 
международной консалтинговой компании 
Knight Frank. C 2019 года лидеры в структуре 
инвестиций в коммерческую недвижимость 
по типу инвестора не изменились. Так, во 
всем мире $329  млрд пришлось на инсти-
туциональных инвесторов, на втором месте 
частные инвесторы — $232 млрд, замыкают 
тройку инвестиционные трасты — $98 млрд. 
За год объем вложений всех трех типов ин-
весторов в сегмент снизился почти на 30%. 

В  2020 году 38% вложений частных 
инвесторов пришлось на апартаменты 
($89 млрд), 26% — на офисы ($59 млрд) и 
15% — на объекты индустриальной и склад-
ской недвижимости ($34 млрд), которые за-
крывают тройку наиболее привлекательных 
сегментов, обойдя ритейл. 

Максимальный объем международных 
и внутренних частных инвестиций привлек 
рынок США — $141,7 млрд, из которых 97% 
— локальные инвесторы. В тройке лидеров 
по странам также Германия — $11,1 млрд, 
вложенных в недвижимость сверхбогаты-
ми людьми, из которых 67% обеспечили 
внутренние инвестиции, и Великобритания 
— $10,6 млрд, где только 47% было проин-
вестировано местными ультрахайнетами. 
В  большинстве стран наибольшая часть 
финансовых потоков ожидаемо являлась 
внутренними инвестициями.

Виктория Ормонд, партнер, руководитель 
международного департамента финансовых 
рынков и инвестиций Knight Frank, говорит: 
«Существует ряд факторов, которые будут 
определять ситуацию на мировых рынках в 
течение 2021 года. Первый заключается в 
инвестировании в крупные, относительно 
ликвидные и прозрачные рынки, способные 

привлечь глобальные финансовые потоки. 
Второй — в связи с ограничениями на пере-
мещения и путешествия, действующими в 
той или иной степени по всему миру, част-
ные инвесторы продолжат присматриваться 
к недвижимости на местных рынках, кото-
рые в обычных обстоятельствах испытыва-
ют серьезную конкуренцию с зарубежными 
активами. Помимо этого, ультрахайнеты все 
чаще ведут деятельность, соответствующую 
принципам ответственного инвестирования 
(ESG),— устойчивое развитие стало особен-
но важным во время пандемии».

Алекс Джеймс, партнер, руководитель на-
правления консультирования частных клиен-
тов Knight Frank, утверждает: «Коммерческая 
недвижимость обеспечивает инвесторам 
относительно высокий и стабильный доход, 
потенциальный рост стоимости капитала и 
возможности для диверсификации. Все это 
— ключевые факторы сохранения благосо-
стояния для будущих поколений и защиты от 
негативного воздействия пандемии. В 2021 
году возродился оптимизм в отношении 
того, что по мере сокращения ограничений 
на перелеты и внедрения программ вакци-
нации частный капитал будет стремиться к 
увеличению своей доли на знакомых рынках 
и сосредоточится на секторах с надежными 
долгосрочными показателями». 

В России, несмотря на негативные ожи-
дания игроков рынка в начале пандемии, 
объем инвестиций в коммерческую недви-
жимость достиг 257,8 млрд рублей — всего 
на 8% ниже показателя годом ранее.

Доля иностранных инвесторов стала 
минимальной с 2008 года, снизившись на 
12  п.  п. год к году до рекордно низких 6% 
против традиционных 15–25%. Корректиров-
ке показателя способствовало рекордное 
падение цен на нефть в первом полугодии, 
анонсированный налог 15% на доходы ино-
странных компаний, выводимые за грани-
цу, и, конечно, неопределенность в связи с 
пандемией. По прогнозам экспертов Knight 
Frank, в 2021 году и в следующие несколько 
лет показатель не будет превышать 10% от 
общего объема инвестиций.

Алексей Новиков, управляющий партнер 
Knight Frank Russia, отмечает: «В  отличие 
от динамики, наблюдавшейся в 2020 году 
на мировых рынках капитала, активность 
инвесторов в России оказалась достаточно 
высокой. Сдержанное падение объемов на 
8% при конъюнктуре рынка прошлого года 
в основном обусловлено высокой активно-

стью девелоперов, которые в период не-
определенности пополняли свой земельный 
фонд для будущих проектов. Отдельно стоит 
отметить активность инвестиционных фон-
дов, привлекающих средства частных инве-
сторов: развитие такого формата говорит о 
постепенном формировании возможностей 
для небольших частных инвесторов по вы-
ходу на рынок коммерческой недвижимо-
сти. В следующие несколько лет ожидается 
тренд на развитие инструментов инвести-
рования для физических лиц, как это про-
исходит с рынком акций, а значит, объемы 
частных инвестиций в коммерческую недви-
жимость России будут расти».

По абсолютному значению инвестирован-
ных средств в коммерческую недвижимость 
России первое место заняли площадки под 
девелопмент (49%), далее следуют офисы 
(27%) и складская недвижимость (16%). 
При этом лидером роста доли инвестиро-
ванных средств стал складской сегмент: 
зафиксировано увеличение в восемь раз по 
сравнению с 2019 годом из-за возросшей 
заинтересованности инвесторов, в том чис-
ле и крупных российских инвестиционных 
фондов.

Согласно опросу The Wealth Report 
Attitudes Survey 2021, в 2020 году наиболь-

шую долю в инвестиционном портфеле уль-
трахайнетов всего мира занимали офисная 
недвижимость (20%), частный арендный 
сектор (23%) и ритейл (9%). Интересы част-
ных инвесторов России и стран СНГ схожи 
с мировой ситуацией: наиболее востребова-
ны офисы (25%), частный арендный сектор 
(16%), а также площадки под девелопмент и 
объекты торговой недвижимости — на них 
приходится по 12% в усредненном портфе-
ле российского ультрахайнета.

Самыми перспективными частные инве-
сторы всего мира считают объекты инду-
стриальной и складской недвижимости — в 
совокупности на них приходится 45% (40% 
в России и СНГ), частный арендный сектор 
— 32% и площадки под девелопмент — 24%. 
Четверть российских ультрахайнетов счита-
ет интересными ритейл и еще 21% — пло-
щадки под девелопмент.

В  2021 году четверть инвесторов всего 
мира планирует инвестировать в коммер-
ческую недвижимость, в России и СНГ по-
казатель достигает 21% — наименьшая 
доля среди опрошенных. Самыми активны-
ми инвесторами могут стать ультрахайнеты 
Северной Америки (30% выразили желание 
вкладывать средства в данный сектор), Ев-
ропы (29%) и Великобритании (27%). n

инвестиции в КоММерчесКую недвижиМость
тиП инвестора 2020 год 2019 год годовая динаМиКа относительно среднего
 $Млрд $Млрд изМенениев 2020 года оБъеМа за 10 лет
институциональные инвесторы 329,3 460,5 -28% -6%
частные инвесторы/
не торгуются на Бирже 231,9 333,3 -30% 9%
КоМПании, Которые торгуются 
на Бирже/ инвестиционные трасты 98 137,2 -29% -35%
Пользователи/Прочие 33,5 38,5 -13% 0%
неизвестно 27,2 26,5 3% 27%

ИсточнИк: The WealTh RepoRT 2021

оБъеМ частных инвестиций По сегМентаМ
сеКтор рынКа 2020 год, $Млрд доля в 2020 году 2019 год, $Млрд доля в 2019 году
аПартаМенты 88,9 38% 122 36%
офисы 59,2 26% 85 25%
индустриальная  
и сКладсКая недвижиМость 34 15% 42 13%
ритейл/стрит-ритейл 27,7 12% 45 13%
гостиницы 13 6% 28 8%
доМа Престарелых/
уход за ПрестарелыМи 7,1 3% 9 3%
жилые КондоМиниуМы 1,9 1% 3 1%

ИсточнИк: The WealTh RepoRT 2021

доля Каждого сегМента  
в инвестиционноМ Портфеле  
в 2020 году

  доля ресПондентов, 
 выБравших Каждую 
 Позицию
сегМент россия в среднеМ
 и снг По Миру
офисы 25% 20%
отели и индустрия досуга 9% 8%
ритейл 12% 9%
логистиКа 7% 5%
индустриальная  
недвижиМость 4% 6%
инфраструКтура 1% 2%
оБразование 1% 2%
студенчесКое жилье 3% 2%
Пенсионная сфера 4% 4%
здравоохранение 3% 2%
сельсКое хозяйство 1% 3%
частный арендный сеКтор 16% 23%
ПлощадКи Под девелоПМент 12% 8%
другое 3% 3%

ИсточнИк: The WealTh RepoRT 2021

КруПнейшие инвестиционные сделКи в 2020 году
оБъеКт сегМент регион ПоКуПатель страна Происхождения диаПазон цен
    ПоКуПателя в валюте сделКи 
Бц SkyLIGht офисная недвижиМость МосКва n/a россия 13–15 Млрд
«Pnk ПарК вешКи» сКладсКая недвижиМость МосКва сБерБанК — арендный Бизнес россия 9–10 Млрд
девелоПерсКий ПроеКт на территории
МосКовсКого труБозаготовительного КоМБината ПлощадКи Под девелоПМент МосКва ПиК россия 8-10 Млрд
Бц DIamonD haLL офисная недвижиМость МосКва сБерБанК — арендный Бизнес россия 7–8 Млрд
«ориентир север-1» сКладсКая недвижиМость МосКва рфПи и mUbaDaLa (PLt) oaЭ/россия 7–8 Млрд
участоК на КольсКой улице
и КронштадсКоМ Бульваре ПлощадКи Под девелоПМент МосКва CaPItaL GroUP россия 5,5–6,5 Млрд

ИсточнИк: KnighT FRanK ReseaRch
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Круглый стол

Круглый стол

приобщиТься к элиТному кругу  
уже В Течение нескольких леТ В пеТербурге сохраняеТся дефициТ элиТной 
недВижимосТи, при эТом В прошлом году предложение рекордно сокраТилось 
на 20%. учасТники круглого сТола «элиТная недВижимосТь: ноВая реальносТь», 
организоВанного ид «коммерсанТъ» В санкТ-пеТербурге, обсудили, как будеТ 
разВиВаТься рынок В ноВой реальносТи, погоВорили о причинах пояВления 
Высококлассных проекТоВ В околоценТральных локациях и об изменениях  
В порТреТе покупаТеля, а Также о Том, почему Так Важно ощущаТь себя часТью 
особой однородной среды. МАРия КУзНЕцоВА

Предложение на рынке элитной недви-
жимости в Петербурге сокращается: за 
прошлый год количество жилья элит-
класса уменьшилось на 20%, что являет-
ся рекордным показателем за последние 
восемь лет. «Причины для приобретения 
элитной недвижимости в 2020 году были 
несколько иными, чем мы привыкли. Ко-
нечно, сыграли свою роль снижение став-
ки по депозитам и бегство от рубля в не-
стабильных экономических условиях. Но 
были еще и другие важные аспекты»,— 
отметил Леонид Рысев, генеральный ди-
ректор компании VipFlat. 

По его словам, многие клиенты в 2020 
году, помимо сохранения денег, захотели 
большего комфорта: например, наличия 
второй гардеробной. Вторая причина — 
это желание жить в квартирах большего 
метража. «Петербуржцы всегда отлича-
лись скромностью. Владея достаточными 
для покупки элитного жилья средствами, 
они могут жить в морально устаревших 
домах, не соответствующих их уровню. 
У  них нет желания 

”
красиво показать 

себя“. Однако пандемия заставила их до-
вольно долгое время находиться в своих 
домах, и они почувствовали, что им ну-
жен объем, больше места»,— рассуждает  
господин Рысев. Третья причина, которую 
обозначил эксперт, касалась социально-
го статуса соседей. «Многие говорили, 
что хотят жить с принципиально другими 
людьми, которые приносили бы позитив-
ные эмоции»,— добавил он. 

Сергей Мохнарь, директор департа-
мента развития ГК «ПСК», солидарен с 
коллегой в том, что, приобретая элитную 
недвижимость, покупатели получают, по-
мимо простора и комфорта, особый ста-
тус, ощущение причастности к истории 
места. «В этом сегменте особенно важно 
ощущать себя частью особой однородной 
среды, знать в лицо соседей, а некото-
рых даже по именам»,— подчеркивает 
господин Мохнарь. Константин Гриценко, 
коммерческий директор холдинга РСТИ 
(«Росстройинвест»), замечает, что воз-
росла доля покупок элитных квартир с 
целью инвестирования. «Из-за низкой 
ипотечной ставки доля ипотеки в премиум-
сегменте выросла вдвое»,— уточняет он.

Изменился также и портрет покупателя, 
замечают участники рынка. Так, напри-
мер, если еще несколько лет назад про-
давцы знали покупателей элитной недви-
жимости, среди которых были директора 
и владельцы бизнеса, то сейчас ситуация 
иная. «Многим удалось за довольно ко-
роткий срок заработать серьезные день-
ги, играя на бирже, занимаясь криптова-

лютой. Такие люди зачастую непубличны 
и поэтому нам незнакомы»,— поясняет 
господин Рысев. По его словам, такие 
люди порой даже не осознают свои воз-
можности приобщиться к элитному кругу. 
«И наша задача в этом им помочь»,— ука-
зывает эксперт. 

Господин Мохнарь уточняет, что для 
покупателей, имеющих возможность 
прибрести элитные квартиры, не всегда 
важно получить от своей недвижимости 
сразу весь набор характеристик: свежий 
воздух, близость парка или речки. «Со-
стоятельные люди в большинстве случаев 
являются собственниками загородных до-
мов, поэтому, приобретая квартиру, они 
не ищут в ней преимуществ жизни в при-
городе»,— объясняет он.

расширение географии Элитная не-
движимость сегодня — это одновременно 
способ самовыражения, статус, надежный 
финансовый инструмент, а также безопас-
ность и творческая реализация, считает 
Елизавета Конвей, директор департамен-
та жилой недвижимости Colliers. «Рынок не 
стоит на месте: сейчас он затоварен с точ-
ки зрения вторичной недвижимости нелик-
видными проектами, которые не продают-
ся и морально устарели. Они создавались 
на пике рынка, когда казалось, что лока-
ция — уже достаточный фактор для того, 
чтобы потратить $1–2 млн»,— считает экс-
перт. По ее мнению, в настоящее время 
рынок высококлассного жилья движется 
к тому, что одной локации становится не-

достаточно, чтобы покупатели расстались 
со своими деньгами. «Ведь основными со-
ставляющими удачной покупки являются 
надежность и ликвидность актива»,— до-
бавляет она.

По данным Colliers, в 2020 году на рын-
ке появился только один элитный проект 
в Адмиралтейском районе Петербурга. 
В  премиум-классе предложения боль-
ше — 25% от общего объема в штуках, 
в основном они сосредоточены в Петро-
градском районе. «Самое серьезное уве-
личение наблюдается в бизнес-сегменте, 
занимающем 40% в общем объеме высо-
коклассных объектов. И  они представле-
ны на Васильевском острове, в Красно- 
гвардейском, Московском и Приморском 
районах»,— замечает госпожа Конвей, 
добавляя, что сейчас проекты высокого 
класса могут появляться практически где 
угодно — начиная от аэропорта и закан-
чивая Каменкой. В прошлом году из 330 га 
земли, приобретенной девелоперами (что 
стало феноменальным показателем за по-
следние годы), примерно 10% относилось 
к небольшим участкам в околоцентраль-
ных локациях, куда можно «посадить» дом 
на 10–20 тыс. кв. м.

Господин Мохнарь убежден, что увели-
чению числа элитных и премиальных про-
ектов будет способствовать инициатива 
властей по предоставлению девелоперам 
возможности реконструировать памят-
ники архитектуры, которых немало в Пе-
тербурге. «Однако зачастую из-за вмеша-
тельства некомпетентных активистов они 

годами стоят полуразрушенные, а могли 
бы полностью преобразиться. Уверен, 
что ответственность за их судьбу должна 
лежать не на градозащитниках, а на пред-
ставителях профессионального сообще-
ства»,— делится мнением эксперт.

высоКие тенденции Говоря о тен-
денциях на рынке недвижимости элитного 
класса, госпожа Конвей упоминает, что 
на первый план выходят концептуальные 
характеристики объекта. Один из таких 
трендов — брендированные резиденции. 
«Если бренд девелопера усилен брендом 
международного гостиничного операто-
ра, тогда это будет двойная заявка на по-
беду»,— подчеркивает она. Так, в мире 
насчитывается около 76  тыс. таких рези-
денций в 517 проектах, 63% из которых на-
ходится в городской черте. Среди основ-
ных игроков — Marriot (31%), Four Seasons 
(10%), Hyatt (7%). «За последние десять 
лет сектор брендированных резиденций 
вырос на 170%. При этом 2020 год стал 
рекордным: появилось более 100 проектов 
по всему миру»,— рассказывает эксперт, 
добавляя, что в России их одиннадцать, а 
премия за бренд в них составляет 20–29%. 
Также нельзя забывать и про интерес к 
«трофейной» недвижимости, продолжает 
госпожа Конвей. «Речь идет об абсолютно 
уникальных по характеристикам объектах, 
не имеющих аналогов, где присутствует 
историческая составляющая, серьезно 
добавляющая к стоимости. Обычно такие 
объекты реализуются через закрытые про-
дажи»,— объясняет эксперт. 

По словам господина Гриценко, по-
купатель сейчас обращает внимание на 
дополнительные услуги в рамках элитно-
го комплекса. «Так, например, в нашем 
московском проекте Eleven есть ресто-
ран, экомаркет, детский клуб и фитнес-
центр»,— перечисляет он.

Господин Гриценко также считает яркой 
тенденцией появление на рынке элитных 
квартир с полной отделкой или с white box. 
«По данным Knight Frank, если в 2018-м их 
доля составляла в Москве 31%, в 2019-м 
— 54%, то в 2020 году — уже 60%. Таким 
образом, предложение выросло в два 
раза»,— констатирует господин Грицен-
ко, добавляя, что в структуре спроса она 
составила 23; 35 и  61% соответственно. 
«Пока что эти цифры касаются Москвы. 
До Петербурга этот тренд дойдет в тече-
ние следующих двух-трех лет. Люди устали 
от ремонтов, особенно те покупатели, кто 
приобретает уже не первую квартиру. Тем 
более что премиальный ремонт зачастую 
занимает несколько лет»,— говорит он. n
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