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итоги сезона
Гольфист 
с девятью нолями
Если попытаться выдвинуть
на звание лучшего гольфиста
года трех номинантов, то спи-
сок, наверное, должен выг-
лядеть следующим образом.
Певый — Тайгер Вудс. Потому
что выиграл за год семь тур-
ниров и потому что больше
всех заработал на соревнова-
ниях. Второй — Тайгер Вудс.
Потому что стал первым в ис-
тории обладателем FedEx Cup.
Наконец, третий — снова Тай-
гер Вудс. Ну, просто потому,
что он — Тайгер Вудс, а значит,
лучший из лучших. Ведь аме-
риканец уже в восьмой раз за
последние десять лет заканчи-
вает сезон с наилучшими по-
казателями. Так что к тому, что
он сильнейший, привыкли
все и давно.

Но, что примечательно,
сезон Вудс провел не так уж
и ровно. В начале года он вро-
де как рванул с места в карьер,
выиграв три крупных турнира,
но затем наступило затишье.
Вудс заявлялся на соревнова-
ния, даже претендовал на при-
зы, но блеска, сделавшего его
настоящей иконой не только
гольфа, но и вообще мирово-
го спорта, в его игре не было.
На культовом British Open, тур-
нире, по значимости сопоста-
вимом разве что с теннисным
Wimbledon, Вудс был настоль-
ко плох, что даже в первую
тройку не попал.

В чем была проблема, оста-
ется только догадываться. Воз-
можно, дело в том, что супру-
га Вудса ждала ребенка, а, по
словам самого гольфиста, все,
что связано с семьей, для него

всегда стояло и будет стоять
на первом месте. В этом свете
не кажется удивительным да-
же поражение Вудса в финале
US Open, где он уступил Анхе-
лю Кабрере. Мысли его в тот
момент были заняты явно не
гольфом: буквально на следу-
ющий день супруга гольфиста
Элин родила дочь. Не исклю-
чено, что Вудс, если бы не тре-
бование PGA ко всем профес-
сиональным гольфистам про-
водить за год как минимум 15
соревнований, вообще не иг-
рал бы с полгода. Американец
и так ограничился миниму-
мом турниров — за весь год он
принял участие только в 16 со-
ревнованиях. Для сравнения:
второй номер мирового рей-
тинга Фил Микелсон сыграл

22 турнира. Третья «клюшка»
рейтинга, Виджей Сингх, уча-
ствовал в 27 состязаниях.

Но, разобравшись с делами
семейными, Тайгер Вудс при-
нялся за дело. И выдал вели-
колепную концовку сезона,
которую можно описать вот
такой последовательностью:
1–1–2–1–1. То есть из пяти со-
ревнований, пришедшихся
на финиш сезона, Вудс выиг-
рал четыре, доведя общее чис-
ло побед в году до семи. При
том, что второй номер по чис-
лу выигранных турниров —
Фил Микелсон — взял три
трофея. Все остальные голь-
фисты смогли победить не бо-
лее чем в двух соревнованиях.

Отдельно стоит сказать о
том, что два из четырех три-

умфов Вудса в концовке се-
зона пришлись на очень важ-
ные соревнования — BMW
Championship и PGA Champi-
onship. Дело в том, что эти со-
ревнования входят в зачет
упоминавшейся серии FedEx
Cup. Решение о ее учрежде-
нии было принято еще в 2005
году, но в этом сезоне впер-
вые проводился реальный ро-
зыгрыш. Об этой серии стоит
рассказать подробнее. Старту-
ет она в августе, когда прохо-
дят The Barclays Champions-
hip и Deutsche Bank Champi-
onship. В сентябре проводит-
ся еще два турнира — упо-
минавшиеся BMW Champi-
onship и PGA Championship.
К участию в первом турнире
серии допускаются 144 голь-

фиста с наивысшим рей-
тингом. В дальнейшем чис-
ло участников уменьшается.
На Deutsche Bank Champions-
hip играют уже 120 человек,
на BMW Championship — 70,
на PGA Championship — толь-
ко 30. Гольфист, прошедший
все четыре турнира с наилуч-
шими показателями, объяв-
ляется обладателем FedEx
Cup. И это не просто почет-
ный трофей. За победу пола-
гается огромный бонус — $10
млн. Но и остальные внакла-
де не остаются. Занявший вто-
рое место получает $3 млн,
третье — $2 млн, и далее по
убывающей. Даже игрок, ос-
тавшийся на последнем, 144-м
месте, все равно зарабатывает
$32 тыс.

Правда, в этот раз гольфи-
сты «живых» денег так и не уви-
дели. PGA посчитала, что пра-
вильнее будет зачислять их вы-
игрыши на пенсионные счета,
к которым игроки моложе 45
лет доступа не имеют. Однако
уже в будущем году выплаты
наличными все же начнутся.
PGA опасается, как бы не нар-
ваться на судебные иски со сто-
роны игроков. Они ведь впол-
не могут посчитать, да еще
и доказать, что, передай PGA
cредства в распоряжение иг-
роков, их можно было бы раз-
местить в другие пенсионные
программы, с большей выго-
дой. Рисковать в PGA не хотят,
тем более, что по подсчетам
специалистов ассоциации,
только пенсионные накопле-

ния Тайгера Вудса, с учетом
процентов, в случае, если он
еще раз пять станет победите-
лем FedEx Cup (это более чем
реально), через 15 лет превы-
сят $1 млрд. В PGA не готовы
брать на себя ответственность
за такие суммы. Так что с буду-
щего года только $1 млн из
средств, причитающихся по-
бедителю, будет уходить «на
старость», а остальное он по-
лучит на руки.

Впрочем, в PGA напрас-
но опасаются того, что в буду-
щем им придется иметь дело
с $1 млрд, который заработает
Тайгер Вудс. Потому что опа-
саться поздно: свой миллиард
он уже заработал в минувшем
сезоне, став первым в истории
спортсменом, которому уда-
лось преодолеть эту планку.
Даже Майклу Джордану мил-
лиардная отметка не покори-
лась. Справедливости ради
нужно отметить, что Джорда-
ну немного не повезло. По-на-
стоящему большие деньги ба-
скетболист зарабатывал толь-
ко в последние годы своей карь-
еры. Когда же он был молод,
рекламный рынок находился
на относительно низком уров-
не. Но можно сравнить Вудса
и с одним из действующих
спортсменов — Роже Федере-
ром, который в теннисе явля-
ется примерно столь же значи-
мой фигурой, как Вудс в голь-
фе. По заработкам на корте Фе-
дерер, может быть, и не очень
отстает от Вудса — в этом го-
ду он получил более $10 млн.
Но вот за пределами спортив-
ной площадки в год он получа-
ет не более $20 млн. Это в че-
тыре раза меньше, чем Вудс
заработал в уходящем году. 

(Окончание на стр. 26)

Минувший сезон в гольфе можно считать самым выдающимся в истории, если говорить о его финансовой стороне. Гольф стал первым видом спорта,
давшим миру спортсмена-миллиардера. Таковым оказался Тайгер Вудс. К счастью, спонсоры турниров готовы, что доказал уходящий год, и дальше 
наращивать призовые на соревнованиях и обеспечивать спортсменам все новые рекламные контракты, делая богаче их, а заодно и себя.

Игра миллиардов

Генеральная лицензия Банка России № 1000 
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гольф

итог сезона
(Окончание. Начало на стр. 25)

Причина такой «несправедли-
вости» проста. Вудс — америка-
нец, которого в США, являющих-
ся крупнейшим рынком мира,
знают даже домохозяйки. А зна-
чит, его можно «продавать» ку-
да активнее и дороже, нежели
швейцарца Федерера, про кото-
рого в США хотя бы что-то слы-
шали только 27% респондентов.

Контрактные победы
Тайгер Вудс, по его собственному
признанию, весьма бережлив, по-
этому трудно представить себе, во
сколько будет оцениваться его со-
стояние лет через десять. «Я дейст-
вительно немного прижимист,—
говорит гольфист.— Это идет из
детства. Тогда у меня не было воз-
можности покупать все, что мне
хочется. И я привык, что надо сна-
чала скопить побольше, а потом
приобрести себе, скажем, крос-
совки. Позже, когда появились
деньги, это трансформировалось
в накопление денег сначала на но-
вую дорогую машину, а потом я
перешел уже на уровень яхт».

Финансовое благополучие
Тайгера Вудса базируется далеко
не только на его достижениях на
гольф-полях. Хотя даже не зани-
маясь больше ничем, кроме голь-
фа, Вудс был бы весьма обеспе-
ченным человеком. Например, в
этом году только за победы на тур-
нирах он получил более $11 млн.
К слову, он уже в третий раз закан-
чивает сезон с показателем, пре-
вышающим $10 млн. Для срав-
нения опять возьмем финиши-
ровавшего вторым как со спор-
тивным, так и с финансовым ре-
зультатом Фила Микелсона: он
ограничился $5819 млн. Всего же
за десять лет профессиональной
карьеры Вудса его доходы от уча-
стия в соревнованиях превыси-
ли $80 млн. Но это официально.

На самом деле речь должна ид-
ти о $100 млн. Ведь в гольфе, как
в теннисе, есть «подстольные», а
еще, в отличие от большинства
других видов спорта, перерыв
между сезонами тут весьма услов-
ный. В ноябре-декабре PGA сорев-
нования не проводит, зато прохо-
дит целый ряд, скажем так, полуо-
фициальных турниров. Эти два
месяца принято называть Silly Se-
ason («Глупый сезон»). Удачное вы-
ступление на этих относительно
недорогих соревнованиях может
принести до $2 млн.

Однако большую часть доходов
Тайгер Вудс получает от деятельно-
сти, напрямую не связанной с уча-
стием в соревнованиях PGA. Так,
американец регулярно организу-
ет частные турниры, в которых
против него может сыграть любой
желающий. Не бесплатно, конеч-
но. Вступительные взносы участ-
ников позволяют Вудсу зарабаты-
вать примерно по $6 млн за такой
турнир (особой популярностью
они пользуются на Востоке). Лет
пять назад игрок-любитель из Ки-
тая заплатил более $1 млн за право
сыграть против Вудса.

Но 90% дохода Тайгеру Вудсу
приносят контракты с крупны-
ми американскими компаниями.
Еще в 1996 году он начал сотруд-
ничество с Nike, которое за пять
лет сделало его богаче на $60 млн.
В 2000 году контракт был прод-
лен, и по нему Вудсу уже причита-
ется $105 млн. Взамен от него тре-
буется не так уж и много — появ-
ляться на публике в футболке или
бейсболке с логотипом Nike. Кро-
ме контракта с производителем
спортивной экипировки, у Вудса
есть соглашение с General Motors
об участии в рекламной кампа-
нии марки Buick. Контракт был
подписан в 2004 году и истекает
в 2009-м. Он сделает Вудса богаче
еще на $40 млн. Наконец, спортс-
мен имеет соглашения с Ameri-
can Express, Accenture, Electronic

Arts и Tag Heuer, каждое из кото-
рых также приносит ему $5–10
млн в год.

На достигнутом Тайгер Вудс
не останавливается. В этом году
он заключил контракт с Gatorade,
подразделением PepsiCo, о выпу-
ске напитка под маркой Gatorade
Tiger. В продажу он поступит вес-
ной будущего года. Контракт рас-
считан на пять лет, и если новин-
ка будет пользоваться спросом,
договор может принести Тайгеру
Вудсу более $100 млн. Интересно,
что в США новость о подписании
контракта на выпуск «шипучки»
имени Вудса была с пометкой
«впервые». В том смысле, что ник-
то из спортсменов еще не удостаи-
вался выпуска именного напитка.
Но тут надо бы американцев разо-
чаровать: в России уже лет пять
продается энергетический напи-
ток имени боксера Кости Цзю.
Хоть тут мы их обошли.

Всеобщее подорожание
Безусловно, финансовые успехи
как Тайгера Вудса, так и всех ос-
тальных гольфистов были бы не-
возможны, если бы не постоянно
растущий интерес к гольфу со сто-
роны крупных компаний, кото-
рых к этому виду спорта притя-
гивает в первую очередь его поло-
жительный, совершенно не скан-
дальный имидж. Тут нет никаких
историй с допингом, бьющих по
репутации других видов спорта.

Скажем, престиж велоспорта по-
дорван тем, что спортсмены по-
стоянно попадаются на приме-
нении запрещенных препаратов.
Громкий скандал недавно разра-
зился в легкой атлетике: трехкрат-
ная олимпийская чемпионка Мэ-
рион Джонс призналась, что сво-
им победам на Олимпиаде в Сид-
нее в 2000 году обязана приему
запрещенных препаратов. Даже в
теннисе, еще недавно считавшем-
ся также совершенно не скандаль-
ным видом спорта, в этом году слу-
чилась черная полоса: руководст-
во Ассоциации теннисистов-про-
фессионалов до сих пор ведет рас-
следование с целью выяснить,
играются ли договорные матчи.
Под подозрение попали не менее
30 игроков из разных стран. Среди
них и наш Николай Давыденко.

Список бизнес-партнеров
гольфа весьма широк. Практи-
чески нет крупных международ-
ных компаний, так или иначе не
задействованных в поддержке
гольф-турниров. У PGA почти три
десятка постоянных коммерче-
ских партнеров, среди которых
немало всемирно известных ком-
паний — Canon, FedEx, IBM, Mas-
terCard, Coca-Cola, Delta Air Lines,
PricewaterhouseCoopers, Shell,
HSBC, а также фирм, названия ко-
торых мало что говорят не только
россиянам, но и многим амери-
канцам. Вот, например, компания
Jeld-Wen является партнером PGA

и титульным спонсором турнира
имени самой себя. А производит
она окна и двери.

PGA и организаторам турниров
удается с каждым годом получать
от спонсоров все больше денег.
Минувший сезон не стал исклю-
чением. По данным прошлого го-
да, средняя цена титульного спон-
сорства турнира составляла $7,5
млн. В этом сезоне планка превы-
сила $8,2 млн. И если в прошлом
году суммарный призовой фонд
турниров, проводимых под эги-
дой PGA-Tour, составил примерно
$275 млн, то в этом сезоне — боль-
ше $310 млн.

Отдельно стоит сказать и о том,
что большие деньги понемногу
начинают появляться и в европей-
ском гольфе. Пока, к сожалению,
существует большой перекос в
сторону американского рынка.
Однако уже в 2009 году европей-
ский тур получит турнир с самым
крупным призовым фондом —
$10 млн (конечно, если американ-
цы к тому времени не увеличат
свои призовые фонды). Это на $1
млн больше, чем у нынешнего
лидера — PGA Championship.
Правда, чисто европейскими эти
соревнования назвать трудно, по-
скольку проводиться они будут
в Дубае. Но организатором будет
все же European PGA-Tour. Дубай-
ский турнир станет своего рода
венцом целой серии соревнова-
ний. Его победитель, помимо
главного приза в размере $1,66
млн, сможет претендовать еще
и на бонус в $2 млн.

Но и это не все. Расходы круп-
ного бизнеса на гольф не ограни-
чиваются оплатой призовых фон-
дов турниров. Ведь кроме спонсо-
ров, работающих непосредствен-
но с PGA, есть и другие — те, кото-
рые предпочитают вкладывать
средства напрямую в турниры.
Скажем, корпорация Daimler
AG выступает спонсором турни-
ра Mercedes-Benz Championship,

проходящем на Гавайях, за что
платит, как говорится в отчете ав-
торитетной исследовательской
компании IEG, специализирую-
щейся, в частности, на обзоре и
анализе рынка спонсорства, от
$7,8 млн. Всего же Daimler AG за-
действована в организации семи-
восьми турниров в год. Не отста-
ют от немецкого автогиганта и
другие флагманы бизнеса. А аме-
риканские компании в прошлом
году потратили на гольф-соревно-
вания более $1,07 млрд! Точных
цифр по нынешнему сезону пока
нет, но по оценке специалистов
IEG, вполне вероятно преодоле-
ние отметки в $1,2 млрд.

Не в последнюю очередь PGA
обязана активному росту доходов
и вступившим в этом сезоне в си-
лу новым телевизионным конт-
рактам. Все телекомпании, пока-
зывающие соревнования по голь-
фу, согласились выделять на них
существенно больше эфирного
времени. К примеру, CBS Sports
обязалась с 2007 по 2012 годы ос-
вещать не 16, как раньше, а 19 тур-
ниров в год. NBC Sports в этом сезо-
не вела репортажи с десяти турни-
ров, что вдвое превышает анало-
гичный показатель прошлого се-
зона. Кроме того, титульные спон-
соры PGA выразили готовность
покупать во время турниров не
менее двадцати четырех 30-се-
кундных рекламных роликов по
цене, в зависимости от ранга тур-
нира, от $100 тыс. до $600 тыс. Все-
го же по новым контрактам PGA
получит порядка $3 млрд. В Ассо-
циации отмечают, что ежегодно
будут увеличивать призовые фон-
ды только профессиональных
турниров более чем на $120 млн.
Цель поставлена амбициозная: к
2012 году добиться как минимум
35-процентного роста и без того
очень больших доходов гольфи-
стов. И эта цель, несомненно, бу-
дет достигнута.

Александр Петров

Игра миллиардов

Уважаемые читатели!
Я рад вновь встретиться с вами на страницах газе-

ты «Коммерсантъ-Гольф» и поговорить о гольфе. Пять
лет назад мы только мечтали о том, чтобы про гольф
можно было читать в ведущих изданиях страны. Сей-
час это стало реальностью, потому что в каком бы ре-
гионе Российской Федерации вы ни жили, везде вы
можете найти интересную информацию о разных
направлениях развития гольфа.

На протяжении полутора лет я рассказывал вам
о том, как развивается гольф, какие задачи решает
Ассоциация гольфа России, с какими проблемами
сталкивается.

Сейчас мы подводим итоги не только этого года,
но и пяти последних лет. Можно сказать, что сейчас
завершается целый период в развитии российского
гольфа. Пять лет назад я как президент Ассоциации
гольфа России сформулировал две главные задачи,
стоящие перед нашей организацией, перед россий-
ским гольф-сообществом: познакомить страну с голь-
фом и подружить гольф с экономикой. Полагаю, что
их можно считать в целом выполненными, хотя этим
нужно заниматься постоянно.

Судите сами.
В 2003 году Ассоциация гольфа России впервые

подсчитала объем российского рынка гольфа. Он со-
ставил около $100 млн. Тогда эта цифра вызвала у нас
неподдельную радость — так радуются, наблюдая как
делает первые шаги любимый ребенок. Это были пер-
вые шаги проекта «Гольф России», стоимость вложе-
ний только в инфраструктуру которого составит бо-
лее $20 млрд за 15 лет.

Сегодня наш «ребенок» пошел в школу. Объем рос-
сийского рынка гольфа впервые превысил $1 млрд,
его рост оказался существенно выше, чем мы прогно-
зировали.

Не хотелось бы перегружать вас цифрами. Потому
что гольф для меня — это не только, да и не столько
работа, а самая настоящая любовь, о которой, как из-
вестно, цифрами не говорят. А говорят словами —
как правило, восторженными.

Так что же происходит с российским гольфом, что
можно было бы описывать такими словами?

Самое главное — у России появился вкус к гольфу:
десятки тысяч наших соотечественников регулярно
берут в руки клюшки. Набирают обороты российские
турниры, как любительские, так и профессиональ-
ные. Российские спортсмены зарабатывают первые
призовые на профессиональных турнирах. Маша Ко-
стина впервые в истории российского гольфа проби-
лась в состав участников турнира Большого шлема —
US Open. С каждым годом все больше детей принима-
ют участие в детских и юниорских турнирах. Ассоциа-
ция гольфа России уже представлена в половине
субъектов Российской Федерации.

К российскому гольфу проявляют интерес круп-
нейшие международные маркетинговые компании.
Ведущие российские компании приходят в гольф и
как спонсоры, и как инвесторы, и как владельцы про-
ектов по гольфу. Наше телевидение и пресса уделяют
гольфу все больше и больше внимания.

Наконец, мы появились на гольф-карте мира.
Туристы стали ездить в Россию поиграть в гольф.

Уже функционирует 13 гольф-клубов, столько же стро-
ится, более 40 находится в стадии проектирования.
Это не считая мини-гольфа, для которого построено
больше полусотни площадок.

И туристов, и россиян, играющих в гольф, по мере
реализации нашей программы «500 гольф-сооруже-
ний — за 15 лет» будет становиться все больше.

Конечно, остаются еще проблемы. Но все они решае-
мы, когда делаешь свое дело с любовью и самоотдачей.

Вспоминаю свой разговор с одним из давних дру-
зей российского гольфа. Он задал мне вопрос: как у
меня хватает терпения и энтузиазма развивать гольф
в России? Тогда мне в голову пришла интересная ме-
тафора. Я сравнил гольф с подрастающим ребенком:
вроде бы каждый день возникают какие-то пробле-
мы, бывают неудачи, а в целом — радость, потому
что ты любишь.

Так что любите и играйте в гольф.

Россия появилась 
на гольф-карте мира

Константин 
Кожевников

Президент ассоциации 
гольфа России

турниры
Очередное подтверждение тому, насколько гольф
популярен и престижен в Европе, корреспондент
«Ъ-Гольфа» АНДРЕЙ СЕМЬЯНИНОВ получил, побы-
вав на турнире Omega European Masters в швейцар-
ском курорте Кран-Монтана. Этот турнир, кажется,
можно считать идеальной иллюстрацией к теме
особого статуса гольфа. Призовой фонд вроде бы
невелик — $2 млн, но при этом соревнования пре-
стижны невероятно. Неудивительно, что некоторые
гольф-справочники ставят Omega European Masters
на второе место в Европе — после British Open.

Великий австралийский гольфист Грег Норман на-
зывает поле, окруженное горами, главная среди кото-
рых — Монблан, самым красивым гольф-полем мира.
Впрочем, если поле проектировал маэстро Севе Бал-
лестерос, разве может оно быть некрасивым?

Что касается организации турнира, то все работает,
как часы. Правила поведения и посещения турнира
сформулированы четко и понятно, соблюдаются не-
укоснительно, любая проблема решается предельно
оперативно. В принципе, насколько я понял, гольф по
качеству организации состязаний вообще выгодно от-
личается от большинства видов спорта, но швейцар-
цы добавили еще свойственной им пунктуальности.

Зрителей каждый день на турнир приходило по не-
скольку тысяч. И это при том, что на сей раз в нем не
принимали участие суперзвезды, вроде Баллестероса
и других выдающихся личностей — Колина Монтго-

мери, Ника Фалдо, Эрни Элса и Серхио Гарсии. Дело в
том, что организованная в США новая серия — FedEx
Cup — не позволяет даже на неделю отвлечься и про-
пустить хотя бы один американский турнир. Но и бо-
лельщики, привыкшие за годы к этому турниру, кто
бы в нем ни участвовал, пропустить его не могут. Это
уже традиция, образ жизни — в сентябре надо обяза-
тельно посетить Omega European Masters.

Но и без Гарсии посмотреть было на что. Напри-
мер, на подвиг 16-летнего гольфиста родом с Гавай-
ских островов Тедда Фуджикавы. Нет, турнир выиграл
не он, а австралиец Бретт Рэмфорд, завоевавший приз
в $333 тыс. Но тинейджер Фуджикава, не сумевший
пройти «кат», совершил кое-что, что запомнится не
меньше, чем победа. Omega придумала для участни-
ков соревнований, которые спонсирует, прекрасный
стимул: она дарит часы Omega Constellation Double
Eagle Co-Axial Chronograph в корпусе из красного зо-
лота тому, кто сделает «дабл-игл» — то есть попадет
в лунку с тремя ударами до пар. А стоят они 17 тыс.
швейцарских франков.

Так вот, до этого турнира тех, кто сумел добыть такие
часы, насчитывалось всего 25 человек. «Дабл-игл» — это
редкий трюк даже для лидеров мирового гольфа. А мог
ли рассчитывать его исполнить юноша, ставший про-
фессионалом лишь за два месяца до начала Omega Euro-
pean Masters и дебютировавший в Евротуре благодаря
wild card от организаторов? Но чудеса в гольфе случают-
ся. Дорогой хронометр вручил Фуджикаве Роджер Мур,
актер, исполнявший роль агента 007 Джеймса Бонда.

Игра высокого полета

Место Игрок Страна Турниры Призовые Призовые 
за сезон ($) за карьеру ($)

1 Тайгер Вудс США 16 11002706 76579376

2 Фил Микелсон США 24 7372685 45334026

3 Виджей Сингх Фиджи 31 6006678 54108218

4 Джастин Роуз ЮАР 21 4982414 7662564

5 Кей Джей Чой Корея 28 4832042 16118197

6 Эрни Элс ЮАР 27 4813430 31126111

7 Рори Саббатини ЮАР 25 4718556 16056986

8 Стив Стрикер США 23 4663077 14705580

9 Джим Фьюрик США 23 4154046 35354112

10 Пэдрэйг Харрингтон Ирландия 27 4100604 10973322

Рейтинг заработков гольфистов в 2007 году 
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Победители крупнейших гольф-турниров в 2007 году
Дата Турнир Место Призовой фонд Победитель Призовые победителя

07.01 Mercedes-Benz Championship Гавайи (США) $5500000 Виджей Сингх (Фиджи) $1100000

14.01 Sony Open in Havaii Гавайи (США) $5600000 Пол Гойдос (США) $918000

14.01 Joburg Open Йоханнесбург (ЮАР) €1010592 Ариэль Канете (Аргентина) €158500

21.01 Bob Hope Chrysler Classic Калифорния (США) $5000000 Чарли Хоффман (США) $900000

21.01 Abu Dabi Golf Championship Абу-Даби (ОАЭ) €1556541 Поль Кейси (Англия) €257877

28.01 Buick Invitational Сан-Диего (США) $5200000 Тайгер Вудс (США) $918000

28.01 The Commercial Qatar Masters Доха (Катар) €1706653 Ретиф Гусен (ЮАР) €282743

04.02 FBR Open Скотсдейл (США) $6000000 Аарон Бэддили (Австралия) $1080000

11.02 AT&T Pebble Beach National Pro-Am Пебл-Бич (США) $5500000 Фил Микелсон (США) $972000

11.02 Dubai Desert Classic Дубай (ОАЭ) €1840535 Хенрик Стенсон (Швеция) €309962

11.02 Maybank Malaysia Open Куала-Лумпур (Малайзия) €991663 Петер Хедблом (Швеция) €165895

18.02 Nissan Open Калифорния (США) $5200000 Чарльз Хоуэлл III (США) $936000

18.02 Enjoy Jakarta Astra Indonesia Open Джакарта (Индонезия) €804374 Микко Илонен (Финляндия) €134564

25.02 WGC — Accenture Match Play Championship Туксон (США) $8000000 Хенрик Стенсон (Швеция) $1350000

25.02 Mayakoba Golf Classic at Riviera Maya-Cancun Мексика $3500000 Фред Функ (США) $630000

04.03 The Honda Classic Палм-Бич (США) $5500000 Марк Уилсон (США) $990000

04.03 Johnnie Walker Classic Пхукет (Таиланд) €1887130 Антон Хэйг (ЮАР) €310801

11.03 PODS Championship Палм-Харбор (США) $5300000 Марк Калкавеккиа (США) $954000

11.03 Clariden Leu Singapoor Masters Сингапур €835721 Ван Лянчу (Китай) €139076

18.03 Arnold Palmer Invitational presented by MasterCard Орландо (США) $5500000 Виджей Сингх (Фиджи) $990000

18.03 TCL Classic Санья (Китай) €756341 Чапхай Нират (Таиланд) €127047

25.03 WGC CA Championship Майами (США) $8000000 Тайгер Вудс (США) $1350000

25.03 Madeira Islands Open BPI Мадейра (Португалия) €695980 Даниэль Ванксик (Аргентина) €116660

01.04 Shell Houston Open Техас (США) $5500000 Адам Скотт (Австралия) $990000

01.04 Estoril Open de Portugal Португалия €1253747 Пабло Мартин (Испания) ––*

08.04 Masters Tournament Огаста (США) $7418464 Зак Джонсон (США) $1305000

15.04 Verizon Heritage Хилтон-Хед (США) $5400000 Бу Уикли (США) $972000

15.04 Volvo China Open Шанхай (Китай) €1501482 Маркус Брир (Австрия) €249125

22.04 Zurich Classic of New Orleans Луизиана (США) $6100000 Ник Уитни (США) $1098000

22.04 BMW Asian Open Шанхай (Китай) €1698329 Рафаэль Жаклен (Франция) €283570

29.04 EDS Byron Nelson Championship Ирвайн (США) $6300000 Скотт Верпланк (США) $1134000

29.04 Open de Espana Мадрид (Испания) €1984350 Карл Швартцль (ЮАР) €333330

06.05 Wachovia Championship Шарлотт (США) $6300000 Тайгер Вудс (США) $1134000

06.05 Telecom Italia Open Милан (Италия) €1700000 Гонсало Фрес-Костаньо (Испания) €283330

13.05 The Players Championship Понтеведра (США) $9000000 Фил Микелсон (США) $1620000

13.05 Valle Romano Open de Andalucia Алоа (Испания) €1005982 Ли Уэствуд (Англия) €166660

20.05 AT&T Classic Джорджия (США) $5400000 Зак Джонсон (США) $972000

20.05 Irish Open Ирландия €2511241 Пэдрэйг Харрингтон (Ирландия) €416660

Дата Турнир Место Призовой фонд Победитель Призовые победителя

27.05 Crowne Plaza Invitational at Colonial Форт-Уорт (США) $6000000 Рори Саббатини (ЮАР) $1080000

27.05 BMW — PGA Championship Уэнворч (Англия) €4382595 Андерс Хансен (Дания) €725000

03.06 The Memorial Tournament Presented by Morgan Stanley Дублин (Огайо, США) $5800000 Чой Кьюн Чжу (Корея) $1044000

03.06 The Celtic Manor Wales Open Ньюпорт (Уэльс) €2216194 Ричард Стерн (ЮАР) €368812

10.06 Stanford St. Jude Championship Мемфис (Теннеси, США) $6000000 Вуди Остин (США) $1080000

10.06 BA-CA Golf Open Presented by Telecom Austria Вена (Австрия) €1295150 Ричард Грин (Австралия) €216660

17.06 US Open Championship Оакмонт (Пенсильвания, США) $7000000 Анхель Кабрера (Аргентина) $1260000

24.06 Travelers Championship Кромуэлл (Коннектикут, США) $6000000 Хантер Маэн (США) $1080000

24.06 BMW International Open Мюнхен (Германия) €1979950 Никлас Фаш (Швеция) €333330

01.07 Open de France ALSTOM Париж (Франция) €3968700 Грэм Сторм (Англия) €666660

01.07 Buick Open Гран-Блан (Мичиган, США) $4900000 Брайан Бейтмен (США) $882000

08.07 AT&T National Бечесда (Мэриленд, США) $6000000 Чой Кьюн Чжу (Корея) $1080000

08.07 Smurfit Kappa European Open Килдэйр (Ирландия) €3548214 Колин Монтгомери (Шотландия) €593580

15.07 The Barclays Scottish Open Глазго (Шотландия) €4394876 Грегори Аврэ (Франция) €738255

15.07 John Deere Classic Силвис (Иллинойс, США) $4100000 Джонатан Берд (США) $738000

22.07 British Open Championship Кэрнусти (Шотландия) €6162532 Пэдрэйг Харрингтон (Ирландия) €1106617

22.07 US Bank Championship in Milwaukee Милуоки (Висконсин, США) $4000000 Джефф Огилви (США) $720000

29.07 Deutsche Bank Player’s Championship of Europe Гамбург (Германия) €3648492 Андрес Ромеро (Аргентина) €600000

29.07 Canadian Open Presented by Franklin Templeton Investments Оаквилль (Онтарио, Канада) $5000000 Джим Фьюрик (США) $900000

05.08 WGC — Bridgestone Invitational Акрон (Огайо, США) $8000000 Тайгер Вудс (США) $1350000

05.08 Reno-Tahoe Open Рино (Невада, США) $3000000 Стив Флэш (США) $540000

05.08 Russian Open Golf Championship Москва (Россия) €1469913 Пер Ульрик Юханссон (Швеция) €244251

12.08 PGA Championship Талса (Оклахома, США) $7000000 Тайгер Вудс (США) $1260000

19.08 Wyndham Championship Гринсборо (Северная Каролина, США) $5000000 Брендт Снедекер (США) $900000

19.08 Scandinavian Masters Стокгольм (Швеция) €1594030 Микко Илонен (Финляндия) €266660

26.08 The Barclays Харрисон (Нью-Йорк, США) $7000000 Стив Стрикер (США) $1260000

26.08 KLM Open Голландия €1600000 Росс Фишер (Англия) €266660

03.09 Deutsche Bank Championship Бостон (США) $7000000 Фил Микелсон (США) $1260000

09.09 BMW Championship Ког Хилл (США) $7000000 Тайгер Вудс (США) $1260000

16.09 PGA Tour Championship Атланта (США) $7000000 Тайгер Вудс (США) $1260000

23.09 Turning Stone Resort Championship Нью-Йорк (США) $6000000 Стив Флэш (США) $1080000

30.09 Viking Classic Энандейл (США) $3500000 Чед Кэмпелл (США) $630000

14.10 Frys.com Open Лас-Вегас (США) $4000000 Джордж Макнил (США) $720000

21.10 Fry’s Electronics Open Скотсдейл (США) $5000000 Майк Вьер (США) $900000

28.10 Ginn sur Mer Classic at Tesoro Порт-Сент-Люси (США) $4500000 Дэниэл Чопра (США) $810000

04.11 Children’s Miracle Network Classic Буэна-Виста (США) $4600000 Стивен Эймс (США) $828000

08.11 HSBC Champions Шанхай (Китай) €3450255 Фил Микелсон (США) €575445

15.11 UBS Hong Kong Open Гонконг €1541157 Мигель Анхель Хименес (Испания) €255710

*Испанец Пабло Мартин не является профессиональным гольфистом и не мог получить призовой фонд турнира. Наибольшие призовые в размере €208 330 достались французу Рафаэлю Жаклену, занявшему второе место.



интервью
Архитектурная мастерская
МНИиП «Моспроект-4» разра-
ботала проект нового гольф-
клуба на территории Москвы.
Он должен появиться в парке
Тимирязевской академии.
Об особенностях проектиро-
вания и строительства гольф-
полей в условиях климата
средней полосы России, а
также о новом клубе ОЛЬГЕ
СОЛОМАТИНОЙ рассказы-
вал главный архитектор про-
екта МНИиП «Моспроект-4»
КИРИЛЛ АНИСИМОВ.

— Где будет построен новый
гольф-клуб?
— На территории Тимирязев-
ской академии. Она занимает
660 га федеральной земли на
территории Москвы. Это огром-
ные территории. Во время раз-
работки проекта мы ездили по
парку академии и иногда попа-
дали в такие дикие места, что,
казалось, там вообще не ступала
нога человека. Под девятилуноч-
ное гольф-поле выделили 25 га.
— Этого достаточно?
— С трудом, но хватает. Обыч-
но на Западе девятилуночные
гольф-поля занимают площади
до 35–40 га.

— Что сейчас находится на
месте будущего гольф-клуба?
— На его месте — около Верх-
него фермерского пруда —
находится ужасный птичник.
Но пруд можно расчистить,
а на берегу, согласно проекту,
будет построен клаб-хаус —
здание, в котором разместятся
помещения самого гольф-клу-
ба, раздевалки, пункт проката
инвентаря, ресторан. В проек-
те есть также мини-гостиница
и небольшие офисные поме-
щения. Все здания займут
один гектар.
— Клаб-хаус — помещение
довольно прагматичное.

Есть ли какие-то правила
и традиции его проектиро-
вания?
— Такие постройки, как пра-
вило, просты по архитектуре.
Поскольку в России пока де-
фицит собственных гольф-
традиций, мы сделали проект
в стиле современной архитек-
туры: бетонное здание с боль-
шими витражными окнами,
из которых видно поле. Зда-
ние действительно прежде
всего должно быть функцио-
нально. Необходимо было
предусмотреть несколько
выходов-входов, чтобы го-
сти могли попасть на поле из
фойе, из бара и ресторана.

Место для строительства
выбрано идеальное. Рядом с
клаб-хаусом поместилась сто-
янка на пятьдесят автомоби-
лей. Будет выход к пруду. Про-
ектом предусмотрена прогу-
лочная зона между клаб-хау-
сом и прудом. На воде плани-
руется построить крытые круг-
лые платформы — летние тер-
расы, накрытые тентом.
— Как предполагается исполь-
зовать гольф-клуб зимой?
— Вдоль гольф-поля, чтобы
не повредить газон, предпо-
лагается прокладывать лыж-
ную трассу. Пруд можно прев-

ращать в каток, организовать
прокат лыж и коньков. Кроме
того, в подвале клаб-хауса, сог-
ласно проекту, разместятся
тренажерный зал, сауна и
гольф-симуляторы.
— Кто разрабатывал проект
самого поля?
— Американское проект-
ное бюро нарисовало лунки
— очень красочный рисунок
получился. Но это только кон-
цепция. Развернутый проект
с описанием земляных и дре-
нажных работ они сделают
позже.
— Почему газон для гольф-
полей в Россию везут из-за
границы?
— У нас мало специалистов,
которые разбираются в газо-
нах. Даже спортивные газоны
везут из-за границы, хотя в фут-
бол в России играют явно не де-
сять лет. Почему в «Лужниках»
искусственный газон? Потому
что не могут вырастить насто-
ящий. На стадионе «Локомо-
тив», когда меняли газон, его
тоже привозили из-за границы.
Причем доставка, работа и са-
ма трава обошлись в сумму око-
ло $400 тыс. А требования к га-
зонам для гольф-полей на по-
рядок выше, нежели к фут-
больным.

«Гольф-клубы, как правило, 
просты по архитектуре»

гольф
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Растущий спрос
Выгоду от гольф-строительст-
ва нетрудно проиллюстриро-
вать конкретными примерами.
Возьмем клуб Le Meridien Mos-
cow Country Club рядом с по-
селком Нахабино. Деревян-
ные дома (45 отдельно стоя-
щих и 14 таунхаусов), постро-
енные на территории гольф-
клуба, никогда не продавались,
а сдавались в аренду. Причем
с момента открытия и по насто-
ящий день по самым высоким
в Московской области ставкам.
К примеру, сейчас арендные
ставки в Country Club варьиру-
ются от 4,5 млн до 9 млн рублей
в месяц в зависимости от разме-
ра и расположения домика.

«Утверждение, что наличие
гольф-клуба на территории по-
селка или по соседству с ним
повышает стоимость домовла-
дений и земли, справедливо,—
подтверждает Илья Компасов,
директор по связям с общест-
венностью Le Meridien Moscow
Country Club.— Хотя доказать
это цифрами не всегда удается.
В нашем случае сначала было
построено именно гольф-поле,
а потом появились коттеджи.
Тем не менее стоимость их
аренды за последние годы,
безусловно, выросла».

В Подмосковье до сих пор
ощущается нехватка гольф-клу-
бов. Популярность гольфа ра-
стет, мест для игры не хватает.
Существующие клубы, вклю-
чая Le Meridien Moscow Count-
ry Club, зачастую не имеют воз-
можности принять всех желаю-
щих, отмечает Илья Компасов.
Соответственно, строительство
гольф-полей для девелоперов
является выгодными инвести-
циями.

Год назад буквально за бе-
тонным забором Le Meridien
Moscow Country Club компа-
ния «Северо-Запад» начала
строительство коттеджного по-
селка «Нахабино Кантри Клаб».
Приятное соседство позволило
застройщику будущего посел-
ка назначить цену за сотку зем-
ли $30 тыс. еще на начальном
этапе строительства, когда бу-
дущий поселок представлял
собой не слишком-то живо-
писное поле.

Естественно, покупка дома
в «Нахабино Кантри Клаб» не
означает для жителей посел-
ка автоматическое членство
в гольф-клубе — за него нужно
заплатить дополнительно по
тарифу без скидок «за соседст-
во». Однако покупатели по до-
стоинству оценили преимуще-
ство готовой инфраструктуры
за забором — продажи идут хо-
рошо. А застройщику — ком-
пании «Северо-Запад» — хоро-
шее соседство позволяет сокра-
тить площади под собственную
инфраструктуру, построить
больше домов и использовать
близость к гольф-клубу в качест-
ве конкурентного преимущест-
ва собственного поселка.

«На заре становления рынка
загородной недвижимости в
Подмосковье спрос на объекты
в практически любом поселке,
появляющемся на рынке, зна-
чительно превышал предложе-
ние, что позволяло застройщи-
кам реализовывать свои объек-
ты без особых проблем. За пос-
ледние два года ситуация каче-
ственно изменилась,— расска-
зывает Марк Вдовских, дирек-
тор по маркетингу компании

”Северо-Запад“.— Обострилась
конкуренция, связанная с воз-
росшим количеством новых
поселков (в настоящее время
их насчитывается уже порядка
пятисот). Выросли требования
клиентов. Сейчас для успешно-
го продвижения нового посел-
ка девелоперу недостаточно
просто в срок и качественно по-
строить дома и проложить ком-
муникации. Для того чтобы по-
селок выделялся среди конку-
рентов, необходима визитная
карточка, изюминка проекта».

В Подмосковье стали появ-
ляться поселки, ориентирован-
ные на определенную целевую
группу клиентов: любителей
гольфа, яхтинга, горнолыжного
спорта и других видов активно-
го образа жизни. Такого поку-
пателя должна заинтересовать
возможность помимо комфорт-
ного проживания получить
еще и условия заниматься лю-
бимым делом рядом с домом.
Тенденция появления «темати-
ческих» поселков на рынке под-
московной недвижимости ста-

ла укрепляться относительно
недавно — год-два назад.

«Раньше аналитики рынка
элитной загородной недвижи-
мости, составляя портрет по-
тенциальной целевой аудито-
рии, считали, что живут за го-
родом, как правило, большой
семьей. Но в последние годы
портрет покупателя стал ме-
няться,— рассказывает Марк
Вдовских.— Специфические
черты потенциального покупа-
теля, имеющего социальный
статус холостяка, все чаще ока-
зываются в центре внимания
застройщиков. И вместе с об-
щими для всех требованиями
к загородному дому (большой
дом у воды или леса) теперь
формируются продукты, узко
ориентированные на частные
нужды клиентов».

Даже названия «темати-
ческих» поселков говорят са-
ми за себя: «Плавающий дом»,
«Дом-волна», «Родовое имение»,
«Дом-галерея», «Нахабино Кант-
ри Клаб». «Поскольку гольф стал
весьма популярным развлече-
нием среди московских небед-
ных людей, наличие поля для
гольфа в коттеджном поселке
или в непосредственной бли-
зости значительно увеличива-
ет привлекательность нашего
поселка для потребителей»,—
признает Марк Вдовских.

На волне всеобщего инте-
реса, подогретого успешными
продажами и сдачей в аренду
коттеджей в гольф-клубе Le Me-
ridien Country Club, собствен-
ные гольф-поля строят и дру-
гие крупные девелоперы.

Окупаемость 
за четыре года
В ближайшие 15 лет в Подмо-
сковье, согласно программе
«500 гольф-сооружений за 15
лет», будет построено 25 гольф-

полей. Интерес к гольфу деве-
лоперов растет. И неспроста.
«Доход приносит не только
сам гольф. 70% дохода прино-
сит инфраструктура, находя-
щаяся рядом с гольф-полем, ко-
торая в отличие от поля может
работать круглогодично,— от-
мечает Тимур Сайфутдинов,
генеральный директор компа-
нии ”Терра-недвижимость“.—
Привычка состоятельных лю-
дей встречаться и общаться в
одном и том же месте — гаран-
тия притока денег в любой се-
зон. Симбиоз поселка и гольф-
клуба понятен: гольф-клуб по-
лучает аудиторию, а жители
поселка место для досуга и раз-
витую инфраструктуру».

Из проектов на стадии
строительства можно отметить
«Рублевка Гольф-клуб», гольф- и
яхт-клуб «Пестово», а также соб-
ственные гольф-поля мегапро-
екта Agalarov Estate. «Участок
земли даже без водоемов или
леса, но позволяющий органи-
зовать рекреационную зону,
построить поле для гольфа, су-
щественно растет в цене сам и
повышает стоимость соседних
территорий»,— говорит Ека-
терина Тейн, директор отдела
жилой элитной недвижимости
компании Knight Frank.

По данным аналитиков ком-
пании «Северо-Запад», благода-
ря появлению «тематических»
поселков на таких направлени-
ях, как Дмитровское, Ленинг-
радское и Калужское, цены на
участки в организованных кот-
теджных поселках уже сравня-
лись с ценами на традиционно
дорогих элитных направлени-
ях — Новорижское, Ильинское
или Рублевское шоссе — и со-
ставляют от $25 тыс. за сотку.
Но если в рамках мегапроектов
строительство своего гольф-клу-
ба оправданно, то для неболь-

шого коттеджного поселка это
слишком дорогостоящий имид-
жевый элемент, считают деве-
лоперы.

«Девелоперу невыгодно
создавать в поселке собствен-
ное гольф-поле, потому что рас-
ходы на строительство, стои-
мость земли и последующие
эксплуатационные расходы
делают проект нерентабель-
ным,— уверен Марк Вдов-
ских.— Строительство в по-
селке гольф-поля само по себе
резкого роста продаж не обес-
печивает. Для покупателя это
приятное дополнение к посел-
ку, но не всегда настолько при-
ятное, чтобы переплачивать
15–20%. Заявление девелопера
о строительстве гольф-поля го-
ворит о заведомо высокой сто-
имости проекта и, соответст-
венно, предложений жилья.
Оптимальная ситуация для де-
велопера — это наличие гольф-
поля и готовой инфраструкту-

ры комплекса в непосредст-
венной близости от поселка».

Хотя для некоторых девело-
перов, строящих дома как раз
в непосредственной близости
от гольф-полей, собственное
преимущество не всегда оче-
видно переводится в цифры.

«Соседство с гольф-клубом
для поселка — явное преиму-
щество, но провести зависи-
мость между ростом цен до-
мов и наличием по соседству
гольф-клуба сложно,— расска-
зывает Сергей Нагорный, ди-
ректор департамента продаж
инвестиционно-девелопер-
ской группы ОПИН (проекты
компании соседствуют с гольф-
и яхт-клубом ”Пестово“).—
Гольф-клуб — один из плюсов
в продвижении поселка, но да-
леко не единственный фактор,
влияющий на его успешность.
Слагаемых успеха реализации
поселка много, это хорошая
транспортная доступность, уда-
чная инфраструктура, наличие
водоема, береговой линии и
так далее».

Проектирование гольф-
клуба у ведущих дизайнеров
и архитекторов обойдется
в сумму до $1,5 млн. Строи-
тельство поля для гольфа сто-
ит от $2–3 млн. В зависимости
от сложности спроектирован-
ного поля эта сумма может до-
стигать $30 млн. Это не учиты-
вая стоимость здания самого
гольф-клуба и других техниче-
ских сооружений.

«Содержание гольф-полей
в российских условиях в общем
обходится немного дороже, чем
в Европе или США,— рассказы-
вает Илья Компасов.— С одной
стороны, затраты на эксплуа-
тацию гольф-полей в России
должны быть меньше, так как
сезон в лучшем случае состав-
ляет пять-шесть месяцев, тогда
как на большинстве полей юж-
ной Европы поля открыты круг-
лый год. С другой стороны, из-
за продолжительной зимы поле
требует серьезных финансовых
вложений в начале сезона для
его ”реанимации“ после зим-
него периода. В итоге получает-
ся, что совокупные затраты на

эксплуатацию гольф-поля в
год примерно такие же, как и
в других странах, либо больше.
В среднем затраты могут варьи-
роваться от $500 тыс. до $1 млн
в год. В эту стоимость входит
как закупка необходимых удоб-
рений, оборудования и техни-
ки, так и сама работа в течение
года на полях».

«Сам гольф-клуб может стать
для девелоперов либо стабиль-
ным источником дохода в бу-
дущем, либо хорошим бизнес-
проектом на продажу,— рас-
сказывает Тимур Сайфутди-
нов.— Чтобы сделать гольф-
клуб рентабельным, там необ-
ходимо иметь не меньше пяти-
сот постоянных членов. Около
40% жителей близлежащих по-
селков — его потенциальные
участники. По нашим подсче-
там, успешный проект гольф-
клуба может окупиться в тече-
ние четырех лет».

Значение 
проектирования
«На этапе начала строительст-
ва резиденций на территории
гольф-клуба устанавливается
максимальная цена — как за
строение, уже сданное в экс-
плуатацию,— рассказывает
Юлия Деева, проект-менеджер
департамента консалтинга GVA
Sawyer (компания разрабатыва-
ет проект поселка с гольф-клу-
бом, который будет построен
на юге России).— Политика
максимальных цен сводит к
минимуму ”инвестиционные“
покупки, формирует социаль-
ный портрет будущих жителей
поселка с едиными привычка-
ми, образом жизни и едиными
социальными институтами. Бо-
лее того, образ жизни потенци-
альных покупателей изучается
дизайнерами и архитекторами
до проектирования внутренне-
го и внешнего пространства.
Изучается все, что относится к
образу жизни: упущение одно-
го из элементов жизнедеятель-
ности группы может повлиять
на успех реализации проекта».

Как правило, цена домов-
ладения на территории гольф-
клуба выше на 18–25%, чем ана-

логичных строений на приле-
гающей местности. Это не осво-
бождает покупателей недвижи-
мости от уплаты членских взно-
сов в клубе и других сопутству-
ющих расходов. Диапазон цен
на домовладения зависит от ме-
стоположения, видовых харак-
теристик, площади строения и
площади участка. Так, дом, у ко-
торого панорамные виды на
три стороны, будет дороже, чем
вилла с видами на две стороны
света, отмечает Юлия Деева.

«Под размещение гольф-клу-
ба может использоваться терри-
тория, непригодная для строи-
тельства жилья или объектов
инфраструктуры,— рассказы-
вает Петр Врабий, заместитель
генерального директора корпо-
рации ”Знак“ (компанией раз-
работаны проекты строитель-
ства в Подмосковье поселков
с гольф-полями).— Кроме того,
поле для игры в гольф за окном
коттеджа или апартаментов на
первой линии является допол-
нительным эстетическим преи-
муществом участка или дома,
так как создает ощущение про-
стора и открытости, которое
труднодостижимо в ставших
привычными коттеджных по-
селках с плотной застройкой и
трехметровыми заборами. А со-
седство с гольф-клубом влияет
в основном на стоимость нед-
вижимости, расположенной на
первой линии, поэтому грамот-
ные девелоперы стараются реа-
лизовать гольф-поле такой кон-
фигурации, чтобы количество
домов на первой линии было
максимальным».

Проектировщики подчерки-
вают, что территория, отведен-
ная для жилых резиденций, как
правило, не застраивается сра-
зу вся. Через восемь-десять лет
существования гольф-клуба це-
ны на его недвижимость будут
существенно выше. «Поэтому
при проектировании оставля-
ют резерв — удаленный учас-
ток земли, который будет заст-
роен в последнюю очередь са-
мыми роскошными и дороги-
ми резиденциями»,— расска-
зывает Юлия Деева.

Ольга Соломатина

Полевой девелопмент
инвестиции

Как отмечают эксперты рынка загородной
недвижимости, наличие в инфраструкту-
ре коттеджного поселка гольф-клуба поз-
воляет застройщику продавать коттеджи
на 15–20% дороже, чем стоят дома анало-
гичного качества по соседству. В бесспор-
ном выигрыше оказываются и девелоперы
соседних поселков: близость к гольф-клубу
дает их проектам дополнительные конку-
рентные преимущества и позволяет вы-
делиться среди сотен других коттеджных
поселков, не потратив на это ни копейки.
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Российские девелоперы уже поняли, что находящееся по соседству с коттеджным поселком гольф-поле делает

недвижимость гораздо более привлекательной и дорогой  ФОТО ИТАР-ТАСС
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гольф

Тольяттинский старт
Гольф-летопись Самарского
региона начинается с Тольят-
ти. В конце 1990-х годов, когда
эта игра только-только начала
набирать обороты, местный
предприниматель Лев Голяс
решил развивать в родном го-
роде спорт. За короткое время
в Тольятти открыли несколь-
ко обучающих секций и созда-
ли благотворительный фонд
«Гольф против наркотиков».
Первых учеников Голяс нес-
колько раз вывозил в Турцию —
попробовать силы на тамош-
них полях. Вскоре в Тольятти
был разработан свой дизайн-
проект полноценного 18-лу-
ночного поля международного
стандарта и собственного клуба
«Волга». Но реализован он не
был из-за множества финансо-
вых и организационных проб-
лем. Руководитель Самарского
отделения Ассоциации гольфа
России Владимир Фесенко рас-
сказывает: «Спустя несколько
лет я видел это место. Оно по-
росло травой и находится в ди-
ком запустении». А вскоре ушел
из жизни основатель тольяттин-
ского гольфа Лев Голяс.

Развитие гольф-движения
в регионе приостановилось. Но
вскоре гольфом занялся тольят-
тинский бизнесмен Игорь Ми-
шенков. Понимая, что Тольятти
не угнаться за Москвой с ее до-
рогими проектами, предпри-
ниматель придумал экзотиче-
ский вариант привлечения пуб-
лики. В 2002 году по инициати-

ве Игоря Мишенкова на замерз-
шем водоеме впервые в россий-
ской истории был проведен
The International Ice Golf Tour-
nament. И «ледовое побоище»
прижилось!

Ледовые схватки
В одной из заводей Волжско-
го водохранилища, когда на
дворе стоят двадцати-, а то и
тридцатиградусные морозы,
уже несколько лет подряд де-
сятки людей выходят на лед.
Это не любители зимней ры-
балки, а игроки в айс-гольф.
На расчищенный лед наносят
яркую разметку и сверлят лун-
ки. В течение трех дней сорев-
нований игроки проходят 27
лунок (по девять в каждом ра-
унде). Чтобы усложнить игро-
кам задачу, на дистанции уст-
роены препятствия: снежные
арки, крутые повороты, ледя-
ные скульптуры.

Надо признаться, что гольф
на льду все-таки не российское
ноу-хау. С 1997 года в Гренлан-
дии проходит The World Ice Golf
Championship. Искусственных
снежных насыпей и ледовых
преград там не устраивают, по-
скольку есть настоящие.

Вот и в Тольятти из-за отно-
сительно малой продолжитель-
ности летнего, «травяного» се-
зона решили заниматься зим-
ним гольфом. Для помощи в
проведении первого айс-турни-
ра в Россию приезжал один из
организаторов гренландских
состязаний. В этом году в Толь-

ятти будут отмечать пятилетие
Международных соревнова-
ний по гольфу на льду.

Играют в Тольятти и на тра-
ве. Три года назад здесь был
создан «Тольятти гольф клуб»
— драйвинг-рэйндж плюс две
тренировочные лунки. А также
MG-Club, курирующий секции
мини-гольфа в школах города.

Опыт тольяттинцев стал
примером для всего региона.
Занялись гольфом и в Самаре.

При поддержке Москвы
в области в 2006 году было соз-
дано Самарское региональное
отделение Ассоциации голь-
фа России. «Гольф — вполне
самодостаточный вид спорта,
вернее даже стиль жизни. Он
привлекает самодостаточных
людей, иногда с трудом иду-
щих на контакты друг с дру-
гом»,— говорит Владимир Фе-
сенко. Поэтому в первую оче-
редь решили привлечь к заня-

тиям гольфом местных предп-
ринимателей и чиновников.

За пару лет в области появи-
лось несколько энтузиастов
гольф-движения: Владислав
Купряхин, Игорь Носков, На-
талья Корнеева, Василий Дуна-
ев, Владимир Аверкиев, Вале-
рий Беленов и другие. Начали
с малого — с мини-гольфа. Пер-
вую секцию открыли в сентяб-
ре этого года на местном стади-
оне «Локомотив». К запуску уже
готовы еще три мини-гольф-
площадки для обучения, кото-
рые начнут работать до конца
этого года. Владимир Фесенко
вспоминает, как обходил самар-
ские школы: «Я приносил им
клюшки, мячи, объяснял, что
такое гольф и как в него играть.
80 процентов ребят изъявили
желание заниматься в секции».
К тому же цена вопроса по мер-
кам мировой индустрии просто
мизерная. По подсчетам Фесен-

ко, чтобы оборудовать школь-
ную гольф-секцию, необходимо
всего 30–40 тыс. рублей.

«Студенческий» гольф
Губернские власти (точнее, де-
партамент туризма админист-
рации области) заговорили о
формировании туристическо-
рекреационного кластера на
территории области. Влади-
мир Фесенко объясняет: «Реги-
он ежегодно посещает около
1,5 млн туристов, и развитие
этого направления могло бы
приносить в казну солидные
средства». Была разработана
стратегия вплоть до 2020 года.
В основе областной програм-
мы два крупных проекта: тури-
стический комплекс в деревне
Ширяево и развитие террито-
рии Самарской луки.

Стартовый размер инвести-
ций проекта на территории в
400 га — 30 млрд рублей. Цент-

ром будущего кластера предпо-
лагается сделать гольф-объект
(правда, его формат пока не оп-
ределен). Кроме того, проект
предусматривает строительст-
во причального комплекса для
приезжих яхтсменов, канатной
дороги от набережной Самары
до близлежащего села Рождест-
вено, этнографической деревни
и биатлонного центра. Для пол-
ноценного отдыха и возврата
вложенных инвестиций биз-
нес-план Самарской луки пре-
дусматривает и сооружение
коттеджного комплекса Holiday
Village. Коттеджи предполагает-
ся продавать, а также сдавать в
краткосрочную или долгосроч-
ную аренду.

Другой интересный проект
— «Университетский городок».
Его создатели сделали ставку
на ландшафт. Гольф-поле будет
находиться в окружении каска-
да озер и искусственных водое-

мов, лугов и пастбищ. Непода-
леку расположатся поселок кот-
теджей долгосрочной аренды,
животноводческий и агропро-
мышленный комплексы. Но ос-
новная функциональная зона
«Университетского городка» —
это гостиничный комплекс, VIP-
коттеджи, деловой, учебный и
развлекательные комплексы.
«Студенты» (так называют буду-
щих гостей «Университетского
городка») смогут заняться кон-
ным спортом (предполагается
устройство конноспортивной
базы) и провести время в зоне
экстремальных развлечений.
Скучно здесь не будет.

Есть в регионе и третий
проект, муниципальный, рас-
считанный не на состоятельных
приезжих, а на рядовых мест-
ных жителей. В следующем году
планируется начать устройство
общедоступной гольф-площад-
ки близ Самары. Первый этап —

несколько гринов; второй —
пич энд пат. А вот каким будет
третий, пока не решено. Влади-
мир Фесенко говорит: «В России
гольф пока доступен немногим,
так как эта игра к нам пришла
совсем недавно. Но чем больше
клубов будет появляться, тем
ниже будут цены. Это демонст-
рирует мировая практика. Та-
кую картину можно было наб-
людать в Германии 50 лет назад.
И какой демократичный это
вид спорта там сейчас! Япония
узнала о гольфе только после
второй мировой войны, когда
американцы строили на своих
военных базах поля. А сейчас на
выходные до десяти «боингов»
с японскими гольф-туристами
вылетают на Гавайи. Там гольф-
туризм занимает 10–20% от всех
туристических направлений».

Остается надеяться, что в не-
далеком будущем все это будет
доступно и в России.

Бить по-волжски
регионы

В этом году Самарский регион попал
в число номинантов Всероссийской
гольф-премии. И хотя волжане в финале
уступили Калининградской области, они
обратили на себя пристальное внима-
ние российской гольф-общественности.
Об экзотических и классических марш-
рутах поволжского гольф-путешествия
рассказывает Наталья Старостина.

первые лица
Одним из лидеров в области спор-
тивного спонсорства в мире является
швейцарская часовая компания Omega.
Гольф входит в число ее приоритетов.
Почему — президент компании СТИВЕН
УРКХАРТ рассказал во время турнира
Omega European Masters корреспонден-
ту «Ъ-Гольфа» АНДРЕЮ СЕМЬЯНИНОВУ.

— Компания Omega в области спортив-
ного маркетинга известна в первую
очередь как официальный таймкипер
Олимпийских игр. Почему Omega
пришла в гольф?
— Действительно, наш крупнейший проект
в области спорта — это Олимпийские игры,
но вряд ли его можно назвать спортивным
маркетингом. Мы же таймкиперы («храни-
тели времени») на Олимпиадах. Только в Пе-
кине команда Omega, которая будет непос-
редственно заниматься хронометрирова-
нием спортивных состязаний, составит
420 человек. Это огромные инвестиции.

Стратегическая задача нашего присут-
ствия в гольфе — создание позитивного
имиджа. Гольф вообще очень хороший
партнер Omega. С одной стороны, у него
есть традиции, а с другой — он очень молод.
Выгляньте сейчас в окно и посмотрите на
поле. Там множество молодых людей, кото-
рые увлеклись гольфом. В гольф начинают
играть новые страны — азиатские, латиноа-
мериканские. Возможно, он станет таким
же популярным и в России.
— Поскольку речь зашла о России, что
вам известно о российском гольфе?
— Честно говоря, пока немного. Но у нас
есть контакты с российскими гольфиста-
ми. Мы присутствовали в российских
гольф-журналах. Еще я знаю, что в России,
в частности под Москвой, появляются
гольф-клубы высокого уровня. Если го-
ворить о спонсорских и инвестицион-
ных программах Omega, связанных с Рос-
сией, то мы, как официальный таймкипер
Олимпийских игр, очень ждем Олимпиа-
ду в Сочи в 2014 году. Нам очень важно в
Сочи продолжить работу на Олимпиадах
после Пекина, Ванкувера и Лондона. На-
верное, я не должен сейчас это говорить,
потому что контракты на участие Omega
в сочинской Олимпиаде еще не подписа-
ны, но мы надеемся быть и там.
— Сколько Omega расходует на спонсор-
ство гольф-турниров?
— У нас есть турнир в Кран-Монтана, здесь
мы титульные спонсоры. С ноября мы бе-
рем на себя Omega Mission Hills World Cup,
Кубок мира в Гонконге. Только на призовые

мы инвестируем в него за 12 лет $72 млн.
По $6 млн в год, а без учета расходов на
эксплуатацию и маркетинг это даже не по-
ловина затрат. Зато мы получаем соревно-
вание, которое можно назвать крупней-
шим гольф-турниром в мире. Может быть,
в следующем году российские гольфисты
тоже примут участие в Кубке мира? Это ведь
на самом деле фантастический турнир.
— Какую отдачу вы ждете от инвести-
рования в гольф?
— Очень сложно ответить, если подразуме-
вать точную цифру. Конечно, мы получаем
рекламную отдачу, ведь мы продаем часы,
но эффективность не рассчитать так про-
сто. Например, мы вложили средства в
фильм про Джеймса Бонда, и после этого
можно сказать, что продажи часов Omega
выросли вот настолько и настолько. А в слу-
чае с позиционированием брэнда и повы-
шением его узнаваемости проблема в том,
что ничего нельзя сказать заранее. Когда
мы говорим о деньгах, то половина всего,
что уходит на маркетинг, пропавшие день-
ги. Понимаете, о чем я? Я вам могу назвать
тоже какую-то цифру, но она ничего не бу-
дет значить. Можно вложить 10 млн, но ес-
ли месседж неправильный, тогда это про-
сто пустая трата денег. Или вы можете ин-
вестировать 2 млн во что-то еще, а месседж
будет верным, и вы получаете в десять раз
больше. Понимаете, это не просто вопрос
вложения денег, это вопрос о том, какой
эффект мы получаем в перспективе.
— Тогда в чем основной эффект от ин-
вестиций в гольф? Увеличение про-
даж, повышение имиджа компании,
привлечение к своей продукции ауди-
тории сегмента luxury, например?
— Всего понемногу. Главное все-таки —
это узнаваемость брэнда. Это очень важно.
Если вы оглянетесь вокруг, увидите, что
все вокруг в Кран-Монтана клиенты Ome-
ga. Все это показывается по телевидению,
так что узнаваемость брэнда — это причи-
на номер один.

Практически столь же важны вопро-
сы имиджа. Вот смотрите. Спонсорством

гольф-турниров занимаются крупные бан-
ки. HSBC, Bank of America, швейцарские
банки — они все инвестируют в гольф. Они
ведь, в отличие от нас, не продают товары.
Мы делаем часы, у нас есть магазины, а у
банка нет необходимости продавать бан-
ковские счета. Они пришли в гольф, так как
в плане имиджа это дает очень хорошую
платформу и свидетельствует о высоком ка-
честве услуг. Но, конечно, мы задумываем-
ся и о том, сколько мы продаем.
— Не мешает ли Omega то обстоятель-
ство, что гольф коммерчески привязан
к конкурирующему брэнду Rolex?
— Почему вы решили, что гольф коммерче-
ски привязан к Rolex? У них нет ни одного
турнира с титульным спонсорством. И по-
том, в мире существует много брэндов, не
только Omega или Rolex. Я не вижу здесь
особой проблемы для нас, поскольку на
этом рынке мы хорошо закрепились. Нача-
ли мы входить в гольф уже много лет назад
в Азии. Кажется, это были 1960-е, быть мо-
жет, 1970-е годы. Вплотную же мы связаны
с гольфом уже 15 лет, поэтому нет никаких
затруднений из-за того, что с гольфом также
работают другие часовые брэнды.
— В какой степени Omega участвует
в организации гольф-турнира в Кран-
Монтана?
— Здесь мы титульные спонсоры. Конт-
ракт подписан на пять лет. Затем он мо-
жет быть продлен еще на такой же срок.
В Кран-Монтана мы пришли семь лет на-
зад, нам удалось многого добиться, и я ду-
маю, что если ты что-то построил, то надо
развивать это и дальше.

Главная расходная часть, разумеется,
призовые деньги. Это — $2 млн. Конечно,
кое-что мы компенсируем, например, пра-
вами на телетрансляцию. За организацию
турнира, эксплуатационные расходы мы
ответственности не несем. Если на турни-
ре будут потеряны деньги, то это не наши
проблемы, а организаторов.
— Исследовались ли данные по изме-
нениям объема продаж часов Omega
сразу после турнира в Кран-Монтана?
Существует ли непосредственный эф-
фект от его проведения?
— Цифрами это объяснить довольно слож-
но. Один турнир — это все-таки очень ма-
ленькое мероприятие. Мы продаем более
2 тыс. пар часов в день, а в магазине Кран-
Монтана, допустим, продадим за время
проведения гольф-турнира 20. Соотноше-
ние вы сами видите. Главное — зачем мы
сюда пришли. Это создание благоприятно-
го имиджа компании путем участия в од-
ном из самых престижных гольф-турни-
ров европейского тура.

«Стратегическая задача — 
создание позитивного имиджа»

Р
ек

ла
м

а

В Самарской области начинается настоящая гольф-экспансияГренландская игра в гольф на льду успешно прижилась в Поволжье  ФОТО AFP
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Есть в истории гольфа одно противоречие,
на которое рано или поздно неизбежно
наткнется всякий, кто ею заинтересуется.
Вроде бы игра эта изначально задумывалась
как простая и всякому, кто только пожелает
ею овладеть, доступная. Помните, кто в нее
(или что-то очень похожее) изначально иг-
рал? Правильно — пастухи, причем в самых
разных землях — от Шотландии до Грузии,
не сговариваясь и даже не списываясь по
мейлу, ввиду его в те времена отсутствия.

Действительно, идея такой игры, что на-
зывается, носилась в воздухе. Ходишь, хо-
дишь целыми днями по травке, краем глаза
смотришь на овечек, а делать тебе при этом
особенно нечего, благо овчарки (кавказ-
ские, шотландские и разные прочие) уже
человечеством выведены и с радостным
лаем исполняют свои обязанности — сго-
няют овечек в кучу и прогоняют прочь вол-
ков. Ну, берешь тогда со скуки загнутую
палку, находишь камень покруглее — и со-
стязаешься с другим пастухом: загоняешь
камень в ямку, стараясь сделать меньше
ударов, чем он. Палок в мире хватает, кам-
ней — тем более. Даже травку тебе только
что подстригли твои же овечки, причем на-
столько аккуратно, что некоторым россий-
ским футбольным клубам такое поле явля-
ется исключительно в сновидениях. И все
это, заметьте, бесплатно. Остается только
не полениться ямку выкопать. Но на это
обычно хватает энергии даже у самого
отъявленного лентяя. Словом, весьма и
весьма общедоступное получается занятие.

Но тогда откуда, спрашивается, взялась
репутация гольфа как игры, предназна-

ченной исключительно для избранного
круга богачей? И почему, когда в XVIII ве-
ке стали появляться первые гольф-клубы
(вроде знаменитого ныне королевского
клуба Сент-Эндрюс), их членами станови-
лись только очень респектабельные
джентльмены, а вовсе не пастухи?

Кстати, некоторые российские журна-
листы умудряются-таки совмещать клубы
с пастухами, правда, несколько неожидан-
ным способом. В одной статье я прочел эк-
зотическую версию зарождения гольфа в
Шотландии. По мнению автора, там жил
некогда пастух по имени (не смейтесь
громко!) Сент-Эндрю, который и приду-
мал гольф, гоняя камни по местным шот-
ландским лугам. На самом деле, конечно,
человек, который изображен на гербе зна-
менитого клуба рядом с косым «андреев-
ским» крестом,— это небесный покрови-
тель Шотландии святой апостол Андрей,
он же St. Andrew, если в английском вари-
анте. Каким образом апостол, живший, го-
воря современным языком, в странах Бли-
жнего Востока, превратился в одноимен-
ного шотландского пастуха, гоняющего ка-
мни, автор, видимо, не очень понял и тему
эту на всякий случай деликатно обошел.

Вернемся, однако, к настоящим, реаль-
ным шотландским пастухам. Почему все
же не они, а исключительно представите-
ли высшего сословия в течение многих
лет могли позволить себе играть в неза-
мысловатую вроде бы игру, которая про-
изошла от несчастного круглого камешка
и загнутого сука? Что на протяжении не-
скольких веков делало ее такой элитар-
ной? Возможно, дорогие клюшки? Или
потребность в больших территориях —
и, соответственно, недешевой земле?

И ни то и ни другое, на самом деле.
Клюшки хоть и требовали затрат, но все же
не слишком существенных. А свободных лу-
гов в мире даже сейчас еще осталось немало,
а уж в прошлом их хватало просто с избыт-
ком, и в большинстве случаев они не стоили
гольфистам почти ничего (а иногда и просто
ничего). Это только в России местные власти
кое-где умудрились приравнять гольф-поля
к казино и обложить занятую ими землю та-
ким же налогом. Видимо, страна у нас такая
маленькая, и с землей поэтому большие

проблемы — в отличие от огромного госу-
дарства Люксембург, которое мы по количе-
ству гольф-полей пока еще не догнали.

Раз уж мы затронули эту тему: хотя среди
членов упомянутого выше клуба Сент-Энд-
рюс действительно числились и числятся
многочисленные известные лица, включая
особ королевской крови, и кого попало ту-
да и сегодня не примут, знаменитое Старое
поле ему вовсе не принадлежит, а является
общественным достоянием. Потому что эту
землю еще в 1553 году местный архиепи-
скоп своим указом передал в обществен-
ное пользование. Так что сыграть там мо-
жет любой желающий (правда, зарезерви-
ровав стартовое время за год вперед, пото-
му что желающих таких довольно много).

Но вернемся к причинам дороговизны
гольфа. На самом деле в течение нескольких
веков главным ее фактором был мяч. Тот са-
мый маленький белый мячик, который где-
то веке в XV (хотя некоторые считают, что
раньше) пришел на смену круглому камню.

Бить по камню изо всей силы — удо-
вольствие небольшое. Не верите — попро-
буйте сами и убедитесь, что уже после не-
скольких ударов ощущение в руках остает-
ся не самое приятное. Но с неприятными
ощущениями настоящий игрок еще мог
бы примириться, если бы в результате по-
лучалось что-то путное. Главная проблема
— что такой мяч и катится непредсказуе-
мо (много ли вы видели в жизни абсолют-
но круглых камней?), и летит недалеко.

Пробовали заменить камень шариком,
выточенным из дерева. Получилось лучше,
но все равно не то, чего хотелось шотланд-
цам. Вот голландцев, у которых существова-
ла в то время очень похожая игра (они, кста-
ти, вовсе не шотландцев считают родона-
чальниками гольфа — а угадайте кого: пра-
вильно, самих себя!), деревянный мяч заме-
чательно устроил. Он и по льду хорошо ка-
тился, и в воротца его забивать было удоб-
но. Но по воздуху такой мяч летел недалеко.
А настоящий гольф (который все-таки, ви-
димо, изобрели шотландцы) без далеких
ударов по воздуху немыслим. И играют в
него все-таки на траве, а не на льду. И мяч,
кстати, закатывают в лунку, а не в воротца.

Словом, по-настоящему гольф родился
только тогда, когда на свет появился пер-
вый настоящий мяч для гольфа. Мяч, кото-
рый сшивали из двух кусков кожи и наби-
вали перьями. Что тут говорить, ощущения
от удара по дереву и по такому вот мячу раз-
личались кардинально. Новый спортив-
ный снаряд, вошедший в историю под наз-
ванием «перьевик» (feathery), летел намно-
го дальше (за 200 метров!), а приземлялся
на траву, наоборот, мягче. Одна беда — сто-
ил он не просто дороже камня (что очевид-
но) или обточенного куска дерева, а сущест-
венно дороже. Даже, я бы сказал, очень су-
щественно. Оттого-то гольф и стал игрой до-
рогой, доступной только тем, кто мог себе
позволить такой роскошный снаряд.

Не слишком ли сильно такое определе-
ние — «роскошный»? А вот смотрите сами.
На один-единственный мяч шло птичьих
перьев столько, сколько было необходимо,
чтобы доверху заполнить перевернутый
цилиндр. А затолкать их надо было в кожа-
ную сферу размером примерно с мячик для
настольного тенниса. Мало того что и кожа,
и перья доставались не бесплатно, так еще
и сама работа требовала невероятно высо-
кой квалификации (напомню, мяч должен
был в результате получиться по возможно-
сти идеально круглым). И при этом за вре-
мя работы мастер и его подмастерья успева-
ли вдоволь надышаться пухом и пером, так
что ремесло это по степени вредности не
уступало профессии углекопа.

За полный рабочий день мастер произво-
дил три, от силы четыре таких мяча, то есть
примерно столько же, сколько одному игро-
ку требовалось на один раунд. Это — если в
сухую погоду; в дождь же мячи выходили из
строя примерно вдвое чаще. Одним словом,
классическое сочетание большого спроса с
малым предложением, которое во все вре-
мена неотвратимо порождало один и тот же
результат — а именно высокие цены.

В первой половине XIX века за один-един-
ственный мяч гольфисты платили полновес-
ные четыре шиллинга. Если же он выходил
из рук известного мастера, то еще больше.

Кстати, те немногие экземпляры ориги-
нальных «перьевиков», которые дожили
до наших дней, теперь стоят гораздо доро-
же, чем два века назад, даже с учетом инф-
ляции. Если вы соберетесь заняться кол-
лекционированием старинного гольф-ин-
вентаря и захотите приобрести мяч, нап-
ример, работы Аллана Робертсона в хоро-
шем состоянии, то проверьте сначала, ле-
жат ли у вас наготове $50 тыс. Боюсь, что
за меньшую сумму этот маленький спор-
тивный снаряд вам не достанется.

Мы не знаем, кто придумал «перьевик».
Зато мы знаем имя человека, который вы-
копал ему могилу, а заодно и навсегда изме-
нил облик гольфа. Этим человеком был пре-
подобный Джеймс Паттерсон, шотландский
проповедник, которого профессиональные
обязанности привели в Малайзию. Отец
Паттерсон, видимо, был не чужд любви к
изящным искусствам и в промежутках меж-
ду душеспасительными проповедями поку-
пал экспонаты для своей коллекции.

Одним из таких экспонатов предстояло
стать приличных размеров статуе, которую
в 1850 году — или около того — он отправ-
лял на родину, поместив в коробку и забот-
ливо обложив со всех сторон гуттаперчей,
чтобы не разбилась в пути. Кусок гуттапер-
чи, оставшийся у него в руках после этой
процедуры, отец Паттерсон вертел в руках,
уходя с причала. Вертел, вертел — и вдруг
(а преподобный был, напомню, шотланд-
цем, и любовь к гольфу была у него в кро-
ви) ему пришла в голову одна мысль, кото-
рой он поделился со знакомым. Через не-
которое время эта мысль приобрела вид
патента. А вскоре на свет появились и пер-
вые «гатти» — мячи из гуттаперчи.

Они летели не так далеко, как «перье-
вики», да и выглядели непривычно. Но за-
то быстро выяснилось следующее — стои-
мость изготовления такого мяча примерно
в четыре раза меньше, чем старого; что раз-
битый мяч можно использовать, чтобы сде-
лать из него новый; что процесс производст-
ва перестал быть вредным; наконец, что ис-
кусство мастера в этой профессии перестало
иметь особое значение. Собственно, теперь
мячи мог делать вообще кто угодно — доста-
точно было купить себе прессовочную фор-
му и найти того, кто мог регулярно постав-
лять достаточное количество гуттаперчи.

Старые мастера пытались сопротивлять-
ся разными способами. Тот же Аллан Ро-
бертсон, например, не ограничивался про-
пагандой, точнее, антипропагандой, кото-

рая поначалу была довольно эффективной
(поскольку сам он был не только мастером,
но и самым выдающимся гольфистом свое-
го времени). Робертсон некоторое время
просто скупал на корню у конкурентов но-
вые «гатти» и лично уничтожал их. Однако
остановить прогресс не мог даже он.

Если «перьевик» за четыре века своего
существования практически не претерпел
изменений, то «гатти» полностью соответ-
ствовал своему времени промышленной
революции — времени, когда мир научил-
ся быстро и неотвратимо меняться, прис-
посабливаясь к желаниям клиента.

Кто-то из игроков заметил, что поцара-
панный мяч летит дальше, чем новый и
гладкий,— и тут же Роберт Форган стал вы-
пускать «гатти» с уже нанесенными на не-

го точками и линиями. Такие мячи начали
покупать лучше — и вот уже конкуренты
немедленно сообразили, что проще эти
линии не набивать молоточком, а просто
сделать соответствующую пресс-форму.

Собственно, это и была главная рево-
люция в истории гольфа, которая не за-
кончилась до сих пор,— революция в
строении мяча, сделавшая гольф игрой
сначала для десятков тысяч, а впоследст-
вии и для десятков миллионов.

Гуттаперчу давно сменили другие мате-
риалы — балата, серлин, эластомеры. Поя-
вились мячи двухчастные, трехчастные, че-
тырехчастные, многослойные, с твердым
ядром, с жидким ядром. Еще выяснилось,
что мяч лучше летит, если вместо полосок
на оболочке мяча делать бугорки; потом
выяснилось, что еще лучше — если ямочки.

Были долгие исследования того, сколь-
ко должно быть ямочек, и какой глубины,
и какой формы, и какой узор они должны
образовывать. Были длинные судебные
тяжбы; изобретатели умудрялись запатен-
товать все, включая саму идею «ямочек», а
изворотливые конкуренты выпускали но-
вую модель мяча, рекламируя «вмятинки».

И эта гонка не закончена до сей поры.
Выпускается новый мяч, под него делают-
ся новые модели клюшек, под увеличив-
шуюся дальность удара приходится стро-
ить новые или перестраивать старые поля.
А потом выпускается другой мяч — и кон-
ца этой истории пока не видно.

Некоторые весьма авторитетные в голь-
фе люди — скажем, великий Джек Никлаус,
абсолютный рекордсмен по количеству за-
воеванных чемпионских титулов в турни-
рах Большого шлема,— призывают сегодня
отказаться от нынешних мячей и ввести
новые, «укороченные», которые летят не
так далеко. Другой вариант того же реше-
ния — заставить играть «укороченными»
мячами только профессионалов, но при
этом оставить в покое любителей (то есть
99,9% всех, кто вообще играет в гольф).

Однако тогда пришлось бы отказаться и
от одного из фундаментальных принципов
гольфа, которые делают его столь популяр-
ным,— от принципа использования стан-
дартных правил и стандартного инвентаря
для игроков любого уровня. Поэтому прини-
мать это предложение никто не торопится.

Впрочем, «стандартный» не значит «оди-
наковый». Мячи, хоть и выглядят на взгляд
дилетанта одинаково, на самом деле до-
вольно сильно отличаются друг от друга —
и не только ценой.

Конечно, все они обязаны отвечать тем
требованиям и ограничениям, что содер-
жатся в правилах гольфа: минимальный

размер, максимальный вес, предельная
дальность полета при ударе стандартной
силы, сферическая симметрия и т. д. Но
внутри этих рамок мячи все равно разли-
чаются, и довольно сильно.

Например, жесткостью. Если у вас быст-
рый и мощный удар, то вам подойдет жест-
кий мяч — с компрессией 110, а то и 115.
Но если вы делаете мах относительно мед-
ленно, то ощущения от удара по такому мя-
чу у вас будут примерно такие же, как у ва-
шего далекого предшественника, лупив-
шего по круглому камню. Только рукам бу-
дет еще больнее, потому что современная
клюшка гораздо жестче средневекового су-
ка. А вот компрессия 95 или 90 — это для
вас, скорее всего, как раз то, что тренер
прописал.

До недавнего времени мячи условно де-
лили на «дальнобойные» (обеспечивавшие
максимальную дальность) и «мягкие» (кото-
рые давали лучшее ощущение при корот-
ких ударах). Но сейчас, благодаря появле-
нию на свет многослойных мячей, это раз-
личие если и не совсем стерлось, то стало
малосущественным. При коротком несиль-
ном ударе в таком мяче «работают» верхние
слои, а при сильном — более глубокие. 

Главное же — что все эти чудеса инже-
нерно-технической мысли стоят намного
дешевле, чем некогда стоили «перьевики»
и «гатти», а служат своему хозяину гораздо
дольше. Средний игрок теоретически впол-
не может сегодня сыграть мячом полный ра-
унд, а затем сунуть его в карман бэга с клюш-
ками, чтобы использовать в следующий раз.

В реальности, правда, это получается
редко, потому что гольфисты постоянно
теряют свои мячи в густой траве, в лесах,
а также топят их в водных преградах. Слу-
чается, что игрок выходит на особо труд-
ное поле, имея в запасе 12 мячей, а где-то
в районе 14-й лунки вынужден посылать
своего кедди в магазин, чтобы купить еще
полдюжины. Но в этом производители мя-
чей точно не виноваты.

Шаровая эволюция
инвентарь

Ошибается тот, кто думает,
будто мяч в гольфе — это
предмет, о котором ниче-
го интересного не расска-
жешь. Наоборот. Эксперт
«Ъ-Гольфа» Алексей Нико-
лов — о прошлом и настоя-
щем мячей для гольфа.
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Такими предметами когда-то играли в игру,

очень напоминающую гольф, в Китае ФОТО REUTERS

Если у вас есть любимый игрок в гольф, то мож-

но приобрести его именные мячи. Эти «принад-

лежат» выдающейся шведской гольфистке Ан-

нике Серенстем ФОТО AFP

Появление «перьевиков» стало первой настоя-

щей революцией, связанной с усовершенство-

ванием мячей для гольфа  ФОТО RUSSIAN LOOK

Мячи «гатти» летели не так далеко, как перьевые, зато были гораздо надежнее  ФОТО RUSSIAN LOOK
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Гольф-сафари
Принято считать, что ЮАР —
это страна, где культовым
видом спорта является регби.
С этим не поспоришь. Доста-
точно вспомнить, как встре-
чали там регбийную сборную
после ее октябрьского триум-

фа в Париже на Кубке мира.
Всей страной, с помпой, не сни-
вшейся и советским космонав-
там. Однако гольф для Южной
Африки — по сути, такая же
культовая игра, как и регби.

В ЮАР около пятисот гольф-
полей и много гольф-курортов

высшего уровня. А, по крайней
мере, два из них стоят того, что-
бы их непременно посетить.
Оба расположены в районе
Сан-Сити — южноафрикан-
ского Лас-Вегаса — и спроек-
тированы великим гольфи-
стом Гэри Плэйером.

Сначала отправимся в Lost
City — то есть в «Потерянный
город»,— построенный на хол-
мах со скалистым ландшаф-
том. Клаб-хаус здесь оформлен
как руины древнего мистиче-
ского города в сердце Африки
и смотрится действительно

эффектно. Хотя внутри, конеч-
но, нет ничего древнего и по-
луразрушенного. Что касает-
ся 18-луночного поля, открыв-
шегося в 1993 году, то сам Гэри
Плэйер, не слишком скромни-
чая, рискнул назвать его «ше-
девром в неповторимом аф-
риканском стиле».

Говоря это, он имел в виду,
скорее всего 13-ю лунку — мо-
жет быть, самую экстремаль-
ную, что ли, в мировом гольфе.
Во-первых, она надежно защи-
щена песчаными бункерами и
водными преградами. А во-вто-
рых, в тех самых водных прег-
радах обитают нильские кро-
кодилы. До людей им не доб-
раться, но вот улетающие к
ним мячи они, говорят, эксп-
роприируют регулярно. В лю-
бом случае чувства, когда иг-
раешь 13-ю лунку и понима-
ешь, что за тобой подглядыва-
ют хищные рептилии, возни-
кают любопытные.

Кроме крокодилов, здесь
можно увидеть еще массу жи-
вотных — более мирных. Ска-
жем, с веток деревьев, располо-
женных по соседству с полем,
чуть ли не гроздьями свисают
обезьяны.

Гэри Плэйер, когда его од-
нажды попросили парой слов
охарактеризовать ощущения
от игры на придуманном им
поле, сказал: «Это настоящее
гольф-сафари!» Имелись в ви-
ду не только, как можно было
бы предположить, крокодилы
с обезьянами, но еще и рельеф.
Он очень неровный. Иногда
приходится посылать мяч
сверху вниз, иногда, напро-
тив, снизу вверх, причем по
крутой траектории. Первое
время, по словам испробовав-
ших такие «горки», это раздра-
жает, потом привыкаешь.

Неподалеку от Lost City
расположен другой курорт,
который называется Sun City.
Примечательно местное по-
ле по нескольким причинам.
Во-первых, оно одно из самых
длинных в мире — 7 км. Во-вто-
рых, у него очень обманчивая
внешность. В отличие от Lost
Sity, здесь поле кажется почти
идеально ровным. Однако это
не означает, что пройти его —
простая задача. Гэри Плэйер
оказался хитрым человеком и
умудрился разместить на поле
огромное количество бункеров
и водных препятствий. А расту-
щий на границе фервэя кустар-
ник иногда становится настоя-
щим кошмаром для игроков.

Кстати, ошибаются те, кто
думает, будто бы право исполь-
зования шедевров Гэри Плэйе-
ра стоит баснословных денег.
Отнюдь. Один сеанс игры, что
в Lost City, что в Sun Sity, обхо-
дится в 475 рандов (около $55).

«Гарнирная» программа
у человека, приехавшего по-
играть в гольф в ЮАР, будет об-
ширной. Далеко за ней ходить
не надо. Сан-Сити — город, на-
ходящийся в центре древнего
вулкана, представляет собой
удивительное творение чело-
веческих рук — искусственные
тропические леса, искусствен-
ные скалы, водопады. Красоти-
ща! А рестораны, казино, раз-
личные увеселительные заве-
дения здесь на каждом шагу.

Что касается размещения,
то с ним никаких проблем в
Сан-Сити возникнуть не мо-
жет. В районе, где создал свои
гольф-шедверы изобретатель-
ный Гэри Плэйер — сразу не-
сколько гостиниц. Местный аэ-
ропорт — рядышком, не более
чем в десяти минутах езды от
каждой.

Отели — на любой вкус.
Самый роскошный — Palace at
the Lost City. Это — «пять звезд»
со всеми вытекающими пос-
ледствиями. В комнатах — рез-
ные стены и потолки, африкан-
ский антиквариат. На терри-
тории комплекса — «Дворец
сказки», настоящий музей ис-
кусства народов Африки.

Примерно той же категории
— отель Cascades, из каждой
комнаты которого открывает-
ся великолепный вид на окру-
жающие его тропические са-
ды. Зато, скажем, Sun Sity — го-
стиница относительно недоро-
гая. И при этом очень «живая».
Она бурлит круглые сутки: 24
часа открыты бары, казино, те-
атры, маленькие магазинчики
и плавательный бассейн. Отель
Cabanas — это и вовсе «три зве-
зды». Но предельно честные
«звезды»: комфорта в этой
гостинице предостаточно.

Чрезвычайно важный
вопрос — когда ехать играть в
гольф в ЮАР. В принципе мож-
но в любое время года. Но надо
учесть, что эта страна располо-
жена в Южном полушарии, и
зима там наступает тогда, ког-
да в Северном — лето. И, соот-
ветственно, наоборот. Так вот,
африканским летом (то есть
нашей зимой) в ЮАР лучше
не ездить, потому что там
очень жарко. Игра под паля-
щим солнцем — не лучшее
времяпрепровождение.

А вот в апреле и мае погода
здесь просто идеальная. Воздух
прогревается максимум до 30
градусов днем, а по ночам тем-
пература опускается до +18.

Мячом по мерзлоте
Клуб North Star в городе Фэр-
бенкс находится в зоне вечной
мерзлоты. Страшно? Ну да, в
некоторые месяцы температу-
ра здесь опускается до –30. Но
желающие играть в гольф даже

в таких условиях все равно на-
ходятся. Одеваются в пухови-
ки, будто полярники, и прод-
вигаются, разгребая снег, к за-
ветной лунке. В награду полу-
чают возможность во время иг-
ры увидеть северное сияние.
А после нее — специальный
сертификат, свидетельствую-
щий о том, что смельчак про-
шел поле, ближе всего распо-
ложенное к Северному полюсу.
И за это надо заплатить всего-
то $30 (правда, если нанимае-
те инструктора — то $100).

Но суровые испытания —
это с осени по весну. А летом
North Star превращается в рай-
ское местечко. Барбекю на све-
жайшем воздухе, красивейшая
природа, великолепная пого-
да и фантастическое поле —
со всей положенной элитному
гольф-полю инфраструктурой.
Напоминает все Шотландию.
Там тоже в моде интересные
переходы ландшафта со все-
возможными насыпями, глу-
бокими низинами и «коридор-
ными» фервэями. А «грин» на
восьмой лунке считается наи-
более холмистым и неровным
в мире.

Но ландшафт — не глав-
ная «изюминка» North Star.
Одно из ключевых правил это-
го гольф-клуба гласит: в случае,
если лиса украла ваш мяч, раз-
решено заменить его для удара
без штрафа. Дикие звери — од-
на из достопримечательностей
местного поля. Причем, они
являются чуть ли не непосред-
ственными участниками игро-
вого процесса. Пройдя это по-
ле, посетители утверждают,
что увидели животных боль-
ше, чем в знаменитом нацио-
нальном парке Денали.

Перед началом игры голь-
фисту вручают листок, в кото-
рый записаны названия раз-
личных представителей мест-
ной фауны, которых можно об-
наружить по ходу игры. На ме-
стных лугах водится множест-
во животных, в том числе та-
ких, которые встречаются
только на Аляске. Например,
красные полевки и землерой-
ки, выбегая из густой травы,
дразнят хищных птиц — яст-
ребов, сов, орлов. Не стесняясь
игроков, пернатые планируют
прямо над их головами, выс-
матривая добычу. Журавли
просто беспардонно ходят по
«грину», выгуливая там птен-
цов. А самые частые гости на
поле — конечно, лисы. Они же,
правда,— и самые нелюбимые
игроками.

В прошлом году лиса и не-
сколько местных сорок наво-
ровали в North Star около ты-
сячи мячей. Так что ничего уди-
вительного, что потеря мяча не
наказывается штрафом. Быва-

ли случаи, когда хитрые звери
попросту преследовали груп-
пы гольфистов, появляясь на
газоне каждый раз там, где па-
дал мяч, и утаскивали до полу-
дюжины шариков.

Чаще всего лис можно
встретить в районе седьмой,
восьмой и девятой лунок, поэ-
тому гольфистам перед нача-
лом игры дают такой совет:
«Красная лиса может украсть
ваш мяч в районе этих лунок,
так что не бейте там дорогими
или юбилейными мячами».

Впрочем, лисы — не един-
ственные дикие животные,
встречающиеся игрокам в
North Star. В 2001 году на по-
ле выскочила, преследуя уток,
рысь. В 2006-м на глазах у всех
прямо через него продефили-
ровали два медведя-гризли.
А одним из символов клуба яв-
ляется американский лось —
с клюшкой в руках, естествен-
но. Лоси любят прогуляться по
заболоченным местам, окружа-
ющим часть местного поля.

Чем еще хорош Фэрбенкс,
помимо гольфа, так это воз-
можностями для активного
отдыха, который с гольфом
на Аляске совместить нетруд-
но. Летом в этой области в по-
чете рафтинг, полеты-экскур-
сии на самолетах, поездки на
горных велосипедах. Зимой —
прогулки на лыжах и гонки
на собачьих упряжках.

Среди достопримечатель-
ностей Фэрбенкса выделяет-
ся музей льда в центре города.
Весь интерьер этого уникаль-
ного сооружения состоит из за-
мороженной воды, эффектно
подсвеченной. В общем, разв-
лечься гольфисту, уставшему
от игры и наблюдений за се-
верной фауной, будет где.

Минус Фэрбенкса — это го-
стиницы. Вернее, фешенебель-
ные гостиницы, которых здесь
просто нет. Но если турист не
слишком притязателен и тре-
бует просто высокий, а не зап-
редельный уровень комфорта,
то два отеля с ценами от $65
до $190 за номер ему вполне
подойдут. Один — Chena Hot
Springs Resort, построенный
чуть больше века назад,— сла-
вен в Америке своими целеб-
ными источниками, в которых
можно купаться круглый год, а
также специальными площад-
ками для наблюдений за север-
ным сиянием. Второй — Bear
Lodge at Wedgewood Resort —
гораздо современнее и более
популярен у приезжающих на
Аляску. Он знаменит своими
парками. А в будущем году на
прилегающей к этой гостини-
це территории откроется ог-
ромный заповедник.

Сергей Попов, 
Николай Вдовин

Игра с природой
туризм

Тем любителям гольфа, которые не боятся дальних перелетов, обязательно стоит посетить гольф-курорты ЮАР
и Аляски. И в Южной Африке, и в самом северном штате США можно получить наслаждение не только от процесса
игры, но и от знакомства с местной природой. Тем более что местная природа фактически принимает участие в игре.

Одно из преимуществ отеля Cascades в Сан-Сити — близость к великолепному гольф-полю  ФОТО AFP

Игроку, приехавшему на Аляску, нужно быть готовым к самым неожиданным встречам  ФОТО AP

Туристу, посетившему южноафриканские гольф-клубы, покажут, что строили в Африке в древности  ФОТО RUSSIAN LOOK
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Звезда без побед
Человек, незнакомый с жен-
ским гольфом, наверное, не
поверит, что Мишель Ви самая
примечательная в нем лич-
ность. Если, между прочим,
не самая примечательная во
всем гольфе — и женском, и му-
жском. По крайней мере по ча-
стоте упоминаний в прессе ря-
дом с ней стоит разве что Тай-
гер Вудс.

Почему не поверит? Потому
что, строго говоря, в женском
гольфе есть куда более заслу-
женные персоны — Анника Се-
ренстем, например, или Лорена
Очоа. Заслуженные исходя из,
так скажем, наиболее простых
спортивных критериев — коли-
чества турнирных успехов, ме-
ста в рейтинге, заработанных за
карьеру призовых. В классифи-
кации LPGA — Женской профес-
сиональной ассоциации гольфа
— Мишель Ви на начало ноября
была всего-то 61-й, и до лидеров
— Очоа с Серенстем — ей как до
Луны. А заработала она за карье-
ру на турнирах $750 тыс. Очоа
только в этом году — $3,3 млн.
И ни одной победы в професси-
ональных турнирах на счету Ви
до сих пор нет. Ни одной!

И при всем при этом журнал
Time в прошлом году включил
ее в сотню человек, формирую-
щих, по версии авторитетного
в этих вопросах издания, совре-
менный мир. Чтобы понять, на-
сколько высоко оценили эту де-
вочку, достаточно перечислить
некоторых людей, с которыми
Мишель Ви очутилась в одной
компании: Джордж Буш, Кон-
долиза Райс, Эхуд Ольмерт, Уго
Чавес, Опра Уинфри, Мерил
Стрип, Джордж Клуни, Боно,
Анджелина Джоли, Пол Сай-
мон, папа Бенедикт XVI... Лест-
ное сопоставление. И за что та-
кая честь?

Но вот любой американец
(да и многие европейцы), если
бы услышал этот вопрос, воз-
мутился: «Вы что, не понимае-
те, о ком идет речь?!» И если бы
ему хватило терпения, подроб-
но объяснил, что не любить и
не ценить Мишель Ви — это зна-
чит быть бесконечно далеким
от сегодняшних реалий неан-
дертальцем. Потому что если
кто-то из гольфистов и обласкан
заслуженным вниманием боль-
ше, чем она, так это тот же выше-
упомянутый Тайгер Вудс, с кото-
рым ее очень часто сравнивают.

Итак, в чем же заключается
феномен Мишель Ви? Почему
ее так высоко позиционируют
даже авторы Time, старающие-
ся, как правило, избегать восх-
валения всяких выскочек-од-
нодневок, кумиров тинейдже-
ров? Почему именно она, имея
ноль громких побед, все равно
в каком-то смысле является са-
мой успешной гольфисткой и
лицом мирового гольфа наряду
с Вудсом?

Королева свинга
Ну, начать нужно с ее внешно-
сти. Ради интереса не ограничи-
вайтесь разглядыванием карто-
чек на этой странице, а зайдите
в интернет и «кликнете» в фото-
разделе поисковика Michelle
Wie. Фотографий сеть выкинет
вам не десятки — сотни. Самых
разных: Ви с клюшкой в руках
готовится к удару, Ви в вечернем
платье принимает поздравле-
ния на знаменитой церемонии
Laureus Awards в Монте-Карло
в 2004-м (ее тогда признали луч-
шей в номинации «новичок го-
да в спорте»), Ви в повседневной
обстановке. Эффект будет потря-
сающий. Яркая азиатская внеш-
ность, стройная, по сути, иде-
альная фигура (рост гольфист-
ки, к слову, 185 см), и уникаль-
ная фотогеничность. Эта юная
леди обладает редким даром
одинаково стильно и привлека-
тельно выглядеть в любой обста-
новке и в любом наряде. Такую
не заметить невозможно. Как

невозможно было не заметить в
теннисе Анну Курникову и Ма-
рию Шарапову. Это же ходячая
реклама вида спорта!

Но заблуждаются те, кто по-
думает, будто бы всемирную из-
вестность Мишель Ви принес-
ли лишь длинные ножки, лад-
ная фигурка и очаровательное
личико вкупе с удачным про-
исхождением. Ви — кореянка,
но родилась в США, на Гавайях.
Смесь не такая гремучая, как у
Тайгера Вудса с его американ-
ско-таиландско-китайско-гол-
ландским происхождением,
однако все равно с коммерче-
ской точки зрения весьма перс-
пективная. Многонациональ-
ные корни, как известно, не-
редко гарантируют высокую
популярность.

Однако звезд делает все-таки
сначала профессиональное ма-
стерство, а потом уже красота.

Так вот, Мишель Ви, нес-
мотря на отсутствие у нее хоть
сколько-нибудь приметных ти-
тулов, спортсменка, несомнен-
но, очень талантливая. Доказа-
тельства? Их хоть отбавляй!

Ну, скажем, возраст, в ко-
тором она впервые приняла
участие во взрослых любитель-
ских соревнованиях. 11 лет!
Семь из них она занималась
гольфом. Ежедневно и фана-
тично. «Знаете, когда я впер-
вые, будучи четырехлетней,
взяла в руки клюшку, то сразу
почувствовала, что это на всю
жизнь»,— как-то сказала Ви.
И близкие ей люди утвержда-
ют, что не кривила душой.

Можно было бы предполо-
жить, что маленькую девочку
отправили играть со взрослы-
ми женщинами исключитель-
но ради паблисити — показать,
что есть вот, мол, такой вундер-
кинд, давайте-ка раскручивайте
его. Но нет, она играла вполне
серьезно, на равных с соперни-
цами. В 2002-м, в 13 лет, Мишель
Ви уже победила на чемпионате
штата и квалифицировалась на
турнир LPGA Tarefuji Classic, а
на следующий год прошла «кат»
на «мейджоре» — Kraft Nabisco
Championship! Разве не убеди-
тельно?

Следующей вехой в карьере
Мишель Ви было событие, слу-
чившееся в 2004 году. Она сыг-
рала в турнире PGA Sony Open,
проводящемся на родных для
нее Гавайях, и стала четвертой
женщиной в истории, бившей-
ся в элитной мужской компа-
нии. И опять же говорить о том,
что боролась она с мужчинам-
профи исключительно раскрут-
ки ради, не совсем справедливо.
Для того чтобы пройти «кат», Ви
не хватило одного удара.

Это в тот год специалисты
с изумлением замечали, что
юная гольфистка при своей ка-
жущейся субтильности облада-
ет поразительной силой и тех-
никой свинга. В свои 14 лет Ви
регулярно посылала мяч под
300-метровую отметку — то есть
на «мужское» расстояние. И это
в тот год многие газеты цитиро-
вали слова выдающегося игро-
ка Эрни Элса, кумира Мишель
Ви: «Подождите пару лет, и она
будет играть в PGA-Tour на рав-
ных с лидерами».

Элс был далеко не единст-
венным экспертом, кого вос-
хитила Ви. «Чувство, которое
вы испытывает, когда видите,
как она бьет по мячу, называет-
ся шоком. Это то, к чему нельзя
быть готовым. Это просто стра-
шно!» — говорил знаменитый
гольфист Фред Каплз. «Она будет
оказывать на гольф такое же
влияние, как Тайгер Вудс. Она
будет привлекать к нему даже
больше людей, чем Тайгер! На
нее пойдут все — молодежь и
старшее поколение, мужчины и
женщины!» — захлебывался от
восторга великий Арнольд Пал-
мер. Ну и как вам прогноз?

Скептики, сверившись для
порядка с официальным сайтом

LPGA, проворчат, что он не оп-
равдался, потому что с Тайге-
ром Вудсом в смысле рейтинга
и прочих цифровых выкладок
Мишель Ви рядом ставить как-
то неудобно. Но стоит копнуть
поглубже.

Битва полов
Во-первых, если развивать тему
спортивных успехов Мишель
Ви, то они, надо сказать, не та-
кие уж и скромные. В 2005 году,
уже после первой волны эйфо-
рии, она стала второй в LPGA
Championship — еще одном
«мейджоре». Второй! В 15 лет! На
US Women’s Open (это тоже жен-
ский «мейджор») имела прекрас-
ный шанс попасть в призы, од-
нако завалила последний день
и опустилась за пределы Топ-20.
Зато реабилитировалась на Bri-
tish Open. Этот «мейджор» она
закончила на третьей позиции.
Что, плохие результаты?

Выступала Мишель Ви на
них в качестве любителя, а о пе-
реходе в профессионалы объя-
вила за неделю до 16-летия —
5 октября 2005 года. Решение,
что называется, назрело, ожида-
лось, но ее пресс-конференция
все равно стала новостью дня в
Америке.

Дальше был еще один непло-
хой в принципе сезон. В 2006 го-
ду Мишель Ви стала третьей на
Kraft Nabisco Championship, US
Women’s Open, пятой на LPGA
Championship. Летом она добра-
лась до второго места в класси-
фикации LPGA — при том, что
играла нечасто. А еще продол-
жала участвовать в мужских со-
ревнованиях. Даже в таком пре-
стижном, как Omega European
Masters в Швейцарии. К сожале-
нию, там она провалилась, став
156-й из 156 участников. На дру-
гих мужских турнирах дела об-
стояли ненамного лучше, хотя
сам факт того, что юная гольфи-
стка пыталась сражаться с силь-
ным полом, заставлял с уваже-
нием относиться к ней. Во вся-
ком случае, смешной на фоне
соперников-мужчин она не
выглядела.

Вот так все замечательно
складывалось до нынешнего го-
да, получившегося неудачным и
подпортившего общее впечат-
ление от ее прогресса.

В начале его Мишель Ви про-
пала на четыре месяца, сослав-
шись на то, что должна лечить
травмированные кисти. В мае
появилась на турнире Ginn Tri-
bute Hosted by Annika и сошла,
сказав, что кисти еще болят. На
LPGA Championship через неде-
лю выступила плохо, с трудом
пройдя «кат»,— и снова говори-
ла о травме. С US Women’s Open
снялась по ходу соревнований.
На British Open не преодолела
квалификацию. На других тур-
нирах также фиаско за фиаско.
И постоянные ссылки на злос-
частные кисти.

Завистники, которых у пре-
успевающих юных суперзвезд
всегда масса, высказывали по-
дозрения, что никаких травм
у Мишель Ви нет и в помине,
а есть обычный «звездняк» и не-
желание тренироваться. Сама
она, отнюдь не уклоняясь от об-
щения с прессой, отрицала все
эти обвинения. Следующий год
покажет, кто прав. Хотя в том,
что Мишель Ви подвержена тра-
вмам, ничего странного нет: в
18 лет организм еще не сформи-

ровался окончательно, и всяко-
го рода болячки в таком возра-
сте — норма.

Впрочем, если дело в баналь-
ном игровом кризисе, тут тоже
нет ничего удивительного. Их
не избежал еще ни один моло-
дой спортсмен. Период роста —
неприятная штука. Главное, что-
бы он не слишком затянулся.
Мишель Ви обещает, что не затя-
нется и учеба в престижнейшем
Стэнфордском университете,
куда она поступила в сентябре,
реализоваться в гольфе ей ни-
сколько не помешает.

Тинейджер-
мультимиллионер
Впрочем, насчет реализовать-
ся — это еще как посмотреть. Во-
обще-то основные достижения
Мишель Ви на официальном
сайте LPGA не зафиксированы.

Почти одновременно с объ-
явлением о переходе Ви в про-
фессионалы стало известно,
что с ней заключили реклам-
ные контракты сразу две круп-
ные компании — Nike и Sony.
Официально данные о том,
сколько получает от сотрудни-
чества с ними гольфистка, ни-
когда не обнародовались, но из
источников, близких к ней, по-
ступили сведения, что речь идет
о $10 млн — от каждой из кор-
пораций! Иными словами, Ми-
шель Ви обеспечила себя на всю
оставшуюся жизнь, едва начав
карьеру.

Какой интерес двум фирмам
тратить такие средства на дев-
чонку? Если думаете, что они
расходуют их зря, то посмотри-
те, в какой связи чаще всего упо-
миналось название Nike в 2006
году. А чаще всего оно упомина-
лось именно в связи с Мишель
Ви. Точнее, с разработанным
для нее Nike новым платьем, ко-
торым она шокировала всех на
Omega European Masters. Оно
было таким коротким, что неко-
торые зрители признавались,
что наблюдали не за тем, как
Мишель бьет по мячу, а исклю-
чительно за ее ножками!

Скандал же разразился пос-
ле того, как одна из радиостан-
ций возмутилась, получив под-
держку слушателей старшего
возраста, тем, что Ви выступает
в столь фривольном наряде, ни-
как не соответствующем стро-
гим канонам женского гольфа.
Дискуссия приняла нешуточ-
ный размах. Противников и сто-
ронников у платья было при-
мерно поровну. В числе послед-
них был, что показательно, пре-
зидент Omegа Стивен Уркхарт,
сказавший: «Да пускай она игра-
ет в чем нравится и в чем удоб-
но!» Но в конце концов чинов-
ники склонились к мнению,
что ноги следует прикрывать —
ну хотя бы до колена. Nike обя-
залась одевать Ви во что-то ме-
нее вызывающее, чем короткое
платье или майка в обтяжку
в комплекте с мини-шортика-
ми,— в них Мишель появлялась
на гольф-полях мира в 2004-м.

Казалось бы, инцидент, не-
приятность. Но сколько в дей-
ствительности дивидендов он
принес Nike! А сколько — швей-
царскому турниру, о котором
писали столько, сколько не пи-
шут о «мейджорах»!

Тут надо упомянуть одну
важную деталь. Вообще-то, по-
скольку на момент перехода в
профессионалы Мишель Ви не

было 18 лет, она имела право
— таков регламент LPGA — иг-
рать лишь в лимитированном
количестве турниров: «мейд-
жоры» плюс полдюжины дру-
гих. Чтобы выступать в «туре»
по такой же, как у взрослых,
программе, нужно подать ру-
ководству ассоциации офици-
альную просьбу. Удовлетворя-
ют эти петиции крайне редко.
Ви, хотя ей хотелось играть как
можно чаще, даже не подумала
обращаться в LPGA. В обраще-
нии просто не было никакого
практического смысла. Дело в
том, что в профессиональном
гольфе существует такое же по-
нятие, как и в теннисе,— wild
card. Организаторы могут пре-
доставлять ее любому игроку,
вне зависимости от рейтинга,
достижений, а исключительно
исходя из собственных симпа-
тий. И менеджеры Мишель Ви,

и чиновники из LPGA прекрас-
но понимали, что от пригла-
шений от организаторов — а
по сути, спонсоров соревнова-
ний — у нее отбоя и так не бу-
дет. И были абсолютно правы.

Приглашения поступали
в огромном количестве. Спрос,
что называется, превышал пре-
дложение. И очень быстро сек-
ретом Полишинеля стал тот
факт, что «штаб» Мишель Ви вы-
бирает, в каком турнире играть,
оценивая только сумму, кото-
рую организаторы готовы вып-
латить гольфистке еще до старта
состязаний, просто за приезд.
Какими были эти суммы? Ну,
официально никто этого никог-
да, конечно, не скажет. Однако
информация время от времени
просачивалась. И выяснилось,
что эти суммы превышают гоно-
рары за турнирные успехи в не-
сколько раз. Да официальные
призовые по сравнению с ни-
ми — копейки! Даже такие, как,
скажем, $100 тыс. с гаком за
третье место на Kraft Nabisco
Championship.

Вот, допустим, в мае 2006 го-
да Мишель Ви отправилась на
историческую родину — играть
в турнире азиатского тура Sk Te-
lecom Open в Корее. И получи-
ла «под столом» за участие в нем
$700 тыс., а весь призовой фонд
соревнований составлял между
тем $600 тыс. Мало того, она
после них осталась в Корее и
провела что-то наподобие ма-
ленького двухнедельного рек-
ламного турне. Цена? $5 млн!
А во время этого турне — так,
мимоходом — Ви заключила
рекламный договор с одной
строительной компанией.
Та разместила ее фото на сво-
их буклетах, заплатив за пра-
во их выпустить $2,6 млн.

Это, разумеется, исклю-
чительный случай, но, по рас-
сказам осведомленных людей,
миллионные бонусы ей доста-
ются за участие в различных
связанных с гольфом акциях
не так уж редко. И свои $30 млн
за счет спонсорских и иных
поступлений в год Мишель Ви
имеет. Так неужели она будет за-
видовать Аннике Серенстем и

Лорене Очоа? Они миллионер-
ши (женский гольф в коммерче-
ском плане не стоит на месте),
а она-то мультимиллионерша.
Вообще, если верить знатокам,
по «подстольным» ее опережает
лишь один игрок в гольфе —
Тайгер Вудс. Тот иногда получа-
ет за участие в турнирах за пре-
делами США до $3 млн.

Зачем организаторам турни-
ров тратиться на Мишель Ви?
Причина, собственно, та же,
что и в ситуации с контрактом
с Nike. Вернемся на тот же тур-
нир Omega Masters Open го-
дичной давности. Тот, где Ви

заняла 156-е место. Но чтобы
занять его, надо ведь было сы-
грать в квалификации. И на
то, как она проходит, пришли
посмотреть 9,5 тыс. человек.
Обычно же аудитория этой ча-
сти турнира составляла нес-
колько сотен зрителей.

Организаторы, дабы удосто-
вериться в правильности своих
прикидок, провели опрос сре-
ди публики. Ну да, какие могли
быть сомнения: все ответили,
что посетили квалификацию,
чтобы увидеть в деле красавицу
Мишель Ви. А после нехитрых
калькуляций обнаружилось,
что потраченные на ее приезд
деньги с лихвой были отбиты
этими «лишними» тысячами
болельщиков.

Или можно вспомнить пе-
редачу на крупнейшем телека-
нале Америки ESPN, посвящен-
ную прошлогоднему US Wo-
men’s Open. Точнее, квалифика-
ции к нему. Репортеры радостно
извещали смотревших переда-
чу о том, что на не бог весть ка-
кое по статусу событие решили
прийти 6 тыс. человек. И брали
интервью у солидной дамы, ря-
дом с которой стояла молодень-
кая девушка. «Я привела дочь,
потому что уверена: пример Ми-
шель ее вдохновит!» — вещала
дама. «Мишель-мания» — так
именовали творившееся на US
Open репортеры. А примерно
в то же время специализирую-
щийся на гольфе обозреватель
Марк Хенсби доступным язы-
ком объяснял своим читателям,
почему она возникла: «Мишель
Ви притягивает к гольфу людей,
которые не знают разницы меж-
ду ”боги“ и ”иглом“. В этом ее ос-
новное достоинство».

Эта цитата объясняет, и поче-
му Мишель Ви, несмотря на все
ее сегодняшние беды — тайные
и явные, придуманные и реаль-
ные, обязательно еще будет бли-
стать на гольф-полях. Ви нужен
гольф, она будто создана для не-
го. Но, что еще важнее, и гольфу
нужна Ви. Могут ли те, кто забо-
тится о его процветании, допу-
стить потерю такого бриллиан-
та? Вопрос, кажется, не подразу-
мевает двух вариантов ответа.

Тайгер в юбке
звезды

Этой девушке недавно исполнилось 18 лет.
Но ее состояние насчитывает уже несколько
десятков миллионов долларов, а журнал
Time включил ее в список ста личностей,
формирующих современный мир. Богатства
и славы в столь юном возрасте Мишель Ви
добилась благодаря гольфу. Впрочем,
возможно, и гольф от того, что в нем есть
Мишель Ви, приобрел не меньше. О фено-
менальной американке рассказывает кор-
респондент «Ъ-Гольфа» Алексей Доспехов.
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Генеральная лицензия Банка России № 1000 
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Родилась 11 октября 1989 года
Приняла участие в 54 профессио-
нальных турнирах: в 41 LPGA-Tour, 
в 13 мужских соревнованиях 
(7 из них в PGA-Tour).
Высшие достижения: 
второе место в LPGA Championship
в 2005 году, третье место в Women’s
British Open в 2005 году, а также Kraft
Nabisco Championship и US Women’s
Open в 2006 году.
Самый высокий заработок
за карьеру на турнире — 
$255 333 (Evian Masters 2006 года)
Призовые за карьеру 
в турнирах LPGA — $753 945
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гольф

Передовики образования
В том, что детский гольф в России
уверенно движется вперед, нет ни-
каких сомнений. Чтобы сосчитать
число российских гольф-школ или,
как принято говорить, академий,
не хватит уже пальцев на обеих ру-
ках. При всех существующих клу-
бах есть детские школы. Они откры-
ваются и при тех клубах, которые
находятся еще в стадии проектиро-
вания и строительства. Но тут самое
главное — не впасть в эйфорию. Да,
одиннадцать специализирующихся
именно на гольфе академий, школ в
стране — солидная цифра, но все же
она не свидетельствует о полном и
бесповоротном успехе. Как и общее
количество юных гольфистов на
пространстве от Калининграда до
Владивостока — их меньше двух ты-
сяч. Впрочем, если во всех регионах
будут следовать примерам «передо-
виков», то скоро ситуация станет ра-
довать наблюдателей.

Итак, какие же регионы являются
лидерами в развитии детского голь-
фа в России по итогам 2007 года? Их
два — Москва и Ростовская область.

По численности учащихся впере-
ди спортивная школа олимпийского
резерва при Московском городском
гольф-клубе. Вот уже несколько лет
подряд здесь обучаются сотни ребят,
а число желающих попасть в школу
с каждым годом только увеличивает-
ся. В 2007-м число воспитанников го-
родской детско-юношеской школы
составило уже целый батальон —
около двух сотен юных спортсме-
нов до 18 лет. Первые уроки этикета
и правильного хвата будущие гольф-
мастера берут уже в семь лет.

Хорошей посещаемостью и отлич-
ными игровыми манерами могут
похвастаться воспитанники клуба
в Строгине: 31 юный студент акаде-
мии — внушительная, согласитесь,
цифра. Можно проводить полноцен-
ные внутриклубные состязания.

Среди регионов отметилась
казачья вотчина. В академии при
гольф- и кантри-клубе «Дон» регу-
лярно занимаются 15 юношей и 12
девушек в возрасте от 10 до 16 лет,
есть и два мальчика из младших
классов. И это только начало. По за-
верению менеджеров клуба, в бли-
жайшее время они готовы принять
в свои ряды еще около 20 «абитури-
ентов». Специального «детского»
или «семейного» членства в «Доне»
нет: в клубе занимаются ребята из
местных школ, как на платной ос-
нове (индивидуальные трениров-
ки), так и бесплатно (в группе). За-
нятия проходят и в будние, и вы-
ходные дни, несмотря на загружен-
ность клуба во время уикендов.

Тем не менее, подобные приме-
ры — пока скорее приятные исклю-
чения, чем правило. Среднее число
учеников большинства гольф-акаде-
мий России — от пяти до десяти че-
ловек. Взять хотя бы «Пирогово». На
новом фешенебельном подмосков-
ном курорте учатся гольф-этикету и
отрабатывают удары шесть детишек
(в том числе и одна юная леди), двое
из которых имеют «семейное» член-
ство клуба вместе с родителями.

Дефицит тренеров
Несоответствие того, что при отно-
сительно скромном количестве уча-
щихся существует значительный

интерес к самому виду спорта, экс-
перты в гольфе объясняют целым ря-
дом причин. Наиболее часто упоми-
наемое обстоятельство, что гольф —
дорогой вид спорта, отнюдь не един-
ственное и не главное. В Ассоциации
гольфа России выделяют несколько
других проблем.

Как ни парадоксально звучит,
но одна из преград для скорейшего
и качественного развития детского
гольфа — это просторы и свежий
воздух гольф-полей. Чтобы попасть
на них, воспитанникам академий
часто приходится преодолевать не
один десяток километров. «Рассте-
лить» же поля в городской или при-
городной черте большинство реги-
онов позволить себе не могут. Уда-
ленность клубов от крупных насе-
ленных пунктов пока является
преградой к обучению детей голь-
фу. Отсюда и основной состав уча-
щихся. Воспитанники гольф-акаде-
мий сегодня — это либо дети чле-
нов клуба, которые приезжают на
учебу во время отдыха родителей,
либо жители близлежащих город-
ков. Вот, к примеру, детская акаде-
мия гольфа в Строгине. Из трех де-
сятков учеников школы, 24 челове-
ка — местные.

Другая проблема — ее можно
назвать системной,— недостаток
специалистов, которые могли бы на
хорошем уровне преподавать гольф
маленьким детям.

Дефицит тренеров существует да-
же в продвинутой столице. Кузница
спортивных кадров — Российский
государственный университет фи-
зической культуры (РГУФК), открыв-
ший в этом году кафедру гольфа,
дипломированных специалистов
в достаточном количестве пока не
выпускает. 

Помимо общероссийских труд-
ностей, у каждого региона есть и соб-
ственные проблемы. В казачьей ста-
нице на берегу Дона, например, раз-
витию детского гольфа способствует
продолжительность игрового сезо-
на. Детям не требуется специальное
зимнее оборудование — к примеру,
компьютерные симуляторы для от-
работки ударов. Взамен виртуаль-
ной реальности — почти круглый
год «натура». Чего не скажешь, нап-
ример, об Иркутской области, где
гольф-сезон длится всего несколько
месяцев, и большую часть времени

юные гольфисты вынуждены прово-
дить в помещении. Поэтому и коли-
чество детей, обучающихся в регио-
не, пока минимальное.

На «сезонные» проблемы ука-
зывают и в гольф-клубе в Строгине.
По мнению тренера клуба Игоря
Карасева, первоочередная задача —
улучшение материальной базы
большинства школ. После этого
можно и тренажеры поставить,
и выездные сессии в теплые стра-
ны в зимний период организовать.

Курс на комитеты
В Ассоциации гольфа понимают,
насколько важно заниматься деть-
ми. В организации практически раз-
работана стратегия развития гольф-
образования. Уже в 2008 году руко-
водители ассоциации хотят презен-
товать отдельную детскую подпрог-
рамму в комплексной программе
подготовки кадров. В рамках спец-
курса по западному примеру клубы
предполагается оснастить обучаю-
щими программами, а также орга-
низовать проведение мастер-клас-
сов с привлечением лучших рос-
сийских и иностранных тренеров.
В Ассоциации уже заручились под-
держкой Профессиональной ассо-
циации гольфа Европы и Ассоциа-
ции Великобритании. 

Однако следует заметить, что
регионы вполне творчески относят-
ся к этому вопросу и стремятся уже
сегодня создать собственные прог-
раммы. Например, свою стратегию
развития предложили гольфисты
Иркутской области. По мнению
местных менеджеров, при каждом
клубе необходимо создать комитет
по работе с детьми, который будет
заниматься и привлечением нового
поколения, и сможет следить за ка-
чеством образования. В Ассоциации
гольфа России точку зрения сибир-
ских коллег поддерживают: ведь,
как отмечают специалисты, рабо-
тать с детьми должен не один тре-
нер, а целый коллектив профессио-
налов, как это принято в странах с
многолетними традициями гольфа
— Великобритании, Швеции, Да-
нии. В Европе в состав таких коми-
тетов обычно входят родители уче-
ников, маститые тренеры, менед-
жеры по работе с детьми и, что не-
маловажно, профессиональные
психологи.

На детском уровне
образование

Для российского гольфа уходящий год стал
не только коммерчески успешным. Появились
и подтверждения тому, что этот вид спорта
имеет очень крепкую базу,— им стремятся за-
ниматься все больше и больше детей. Правда,
проблемы на пути активного вовлечения детей
в гольф еще остаются. О том, в чем они заключа-
ются и как решаются, разбиралась корреспон-
дент «Ъ-Гольфа» Наталья Старостина.

Будущее российского гольфа — в руках подрастающего поколения ФОТО AFP
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