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За городом

Общее меСтО премиальнОгО 
клаССа рОль меСт ОбщегО пОльзОвания  
в кОттеджных пОСелках премиум-клаССа в пОСледние гОды 
вОзраСтает, нередкО именнО наличие инфраСтруктуры  
в таких прОектах мОжет Стать решающим фактОрОм  
при приОбретении жилья. ВАлЕРий ГРибАНОВ

Представления девелоперов о том, каки-
ми должны быть места общего пользо-
вания в коттеджных поселках премиум-
класса, меняются в среднем раз в пять 
лет. Еще 10–15 лет назад в регионе было 
заявлено достаточно большое количество 
проектов с вертолетными площадками, 
гольф-полями, причалами и подобной ам-
бициозной инфраструктурой. Но впослед-
ствии оказалось, что даже состоятельные 
люди не желают переплачивать за инфра-
структуру — ведь стоимость любого объ-
екта сказывается либо на конечной цене 
жилья, либо на эксплуатационных расхо-
дах. Появился обратный тренд — поселки 
строились вообще без инфраструктуры 
или с ее минимальным набором. Сегодня 
роль общественных пространств и инфра-
структуры снова возрастает. Сказывается 
демографический, экологический фактор, 
психологическая готовность к переезду за 
пределы города.

Но сегодня вложения в общественные 
пространства уже не столь велики — ведь 
проекты с масштабной инфраструктурой 
могут стоить на 30–40% дороже, чем без 
нее. 

БеЗ отрыва от цивилиЗации Еще 
на начальном этапе выбора коттеджно-
го поселка будущий владелец обращает 
внимание на существующую в проекте 
инфраструктуру, которая позволит ком-
фортно жить и не быть оторванным от 
цивилизации. Целый ряд дополнитель-
ных услуг для жителей поселка призван 
обеспечить полноценную жизнь каждой 
семьи. Особенно это важно в проектах 
высокого ценового класса, где собствен-
ников объединяет не только социальный 
статус, но и общность интересов. Как 
правило, девелоперы обходятся неболь-
шим набором инфраструктурных объек-
тов спортивно-оздоровительной направ-
ленности. Эти важнейшие составляющие 
позволяют владельцам загородных домов 
чувствовать себя комфортно. Разумеется, 
как и в городских домах высокого класса, 
у расширенного спектра услуг выявляется 
и обратная сторона медали: ежемесяч-
ная стоимость обслуживания объектов 
инфраструктуры. В силу того, что рынок 
высококлассного загородного жилья в 
Санкт-Петербурге представлен неболь-
шими поселками клубного формата, от-

ветственность за содержание поселковых 
объектов распределяется между немного-
численными жильцами. 

Елена Громова, руководитель отдела 
элитной жилой недвижимости, Knight Frank 
St. Petersburg, говорит: «Важным трендом 
сегодняшнего времени становится уси-
ление роли социальной среды в поселке: 
все менее популярны дома за высоким за-
бором, а общение между соседями играет 
огромную роль. Open space популярен не 
только в организации рабочего простран-
ства в крупных компаниях, но и при раз-
работке концепции коттеджных поселков. 
В век инноваций и IT личное общение це-
нится на вес золота, и в этом смысле воз-
можность проведения совместного досуга 
и отдыха внутри загородного жилого ком-
плекса играет не последнюю роль». 

Аналитики полагают, что девелоперам 
загородных проектов имеет смысл стро-
ить дополнительные объекты инфраструк-
туры, если на них есть не только внутрен-
ний, но и внешний спрос. Например, рядом 
расположен еще один элитный поселок, и 
его жителям будет открыт доступ к вновь 
построенным объектам. Некоторые деве-

За городом

КолоНКа редаКтора

С выСоты
аренда крыши небоскреба для вече-
ринки или романтического ужина — 
не новость. Это делается в городах 
америки и европы, где на кровлях 
разбиты сады, устроены рестораны 
и бассейны. в Петербурге роман-
тика другая: один из event-сайтов, 
например, рекомендует проявить 
изобретательность — достать клю-
чи от крыши и устроить тайное ро-
мантическое свидание с видом на 
город без каких-либо материальных 
затрат. Понятно, для тех, кто предпо-
читает нечто более буржуазное, это 
не вариант. Но посмотреть на город 
с высоты время от времени хочется. 
он кажется совсем другим, и многое 
вообще теряется из виду.

если говорить о процессе при-
обретения элитной недвижимости, 
то это тоже своего рода взгляд на 
среду обитания с высоты определен-
ных правил, критериев и капитало-
вложений. то есть всегда существует 
проблема — дотягивает ли заявлен-
ный уровень жилья до элитарности 
или все-таки имеет некие пробелы. 
На самом деле абсолютного един-
ства нет даже в среде девелоперов. 
Кто-то считает, что элитным можно 
назвать только новое жилье опреде-
ленного метража и с соответствую-
щей инфраструктурой, расположен-
ное в центральных районах города. 
а кто-то говорит, что в этих самых 
местах достичь социально однород-
ной среды практически невозможно. 
Некуда в центре укрыться от других, 
более демократичных слоев на-
селения. вот, например, старинный 
дом на тележной улице, недалеко 
от редакции. аркой он разделен на 
два мира — с одной стороны что-то 
вроде общежития для мигрантов, в 
другой — большие квартиры после 
капремонта, мечта многих петер-
буржцев, особенно экспатов. двор 
тоже условно делится на две части: 
в одной — дорогие автомобили, спа-
салоны и цветы на окнах, в другой — 
металлолом на колесах и обитатели 
в резиновых шлепанцах. и как-то все 
это сосуществует в одном отдельно 
взятом объекте.

а напротив, на этой же улице, вы-
сится здание, отделанное розовым 
гранитом и возведенное одной из 
самых известных компаний Петер-
бурга в стиле модерн, — со своим 
гаражом, наглухо закрытыми дверя-
ми и обширными балконами. откуда 
вид открывается потрясающий — на 
купола александро-Невской лавры 
и мутные окна дома напротив. такая 
вот непростая жизнь в центре.

елеНа федотова,
РЕДАКТОР guide

«ЭЛИТНАЯ НЕДВИЖИМОСТЬ»
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БлагоуСтройСтво

За городом

а у наС вО двОре… кОнСалтингОвая кОмпании Knight FranK 
St. PeterSburg СОСтавила рейтинг Самых благОуСтрОенных двОрОв элитных  
жилых кОмплекСОв.

лоперы изначально возводят инфраструк-
туру исключительно для жителей поселка, 
а затем, осознав финансовую нецелесо-
образность такого подхода, открывают ее 
для всех.

Татьяна Румянцева, руководитель отдела 
продаж компании «Высота», рассказыва-
ет: «Минимальный набор объектов инфра-
структуры для элитного поселка, если гово-
рить именно о местах общего пользования, 
включает в себя продуктовый магазин, дет-
ские площадки, тренажерный или фитнес-
зал, открытые спортивные площадки. Кро-
ме того, востребованы у покупателей такие 
объекты, как бассейн, теннисный корт, 
детский сад и клубный дом. Правда, по-
следнее — это уже другой уровень инфра-
структуры, который влечет за собой более 
высокую стоимость эксплуатации».

Площадь ЗавиСит от КлаССа Елена 
Карасева, директор по маркетингу компа-
нии «Петростиль», отмечает, что чем выше 
классность объекта, тем больший процент 
площади отдается под общественную 
инфраструктуру: «В нашем поселке 

”
Ме-

довое“ это парк с прудом и клубный дом. 
Это не просто здание, а произведение 
архитектурного искусства, которое спро-
ектировал всемирно известный архитек-
тор Гаэтано Пеше. Также на территории 
комплекса предусмотрены пешеходные и 
велосипедные дорожки и автомойка».

Как сообщили в Knight Frank, стои-
мость квитанции за услуги управляющей 

компании составит 40 тыс. рублей в ме-
сяц для каждого покупателя коттеджа в 
«Медовом».

Игорь Оноков, генеральный директор 
девелоперской компании «Леонтьевский 
мыс», полагает, что в элитных коттеджных 
поселках места общего пользования в 
среднем должны занимать 20–30 процен-
тов площади застройки. Это могут быть, 
к примеру, спортивные площадки и ве-
лосипедные дорожки, содержание кото-
рых не очень затратно. «Возводить что-то 
масштабное и рассчитанное на большое 
количество посетителей бессмысленно. 
Дело в менталитете: на Западе места об-
щего пользования выгодно создавать, они 
воспринимаются более привычно. В Рос-
сии общественные зоны считаются бес-
хозными», — поясняет господин Оноков. 

Директор департамента новостроек 
NAI Becar Полина Яковлева говорит, что 
о стандартном наборе объектов инфра-
структуры в коттеджных поселках элитно-
го класса рассуждать сложно, поскольку 
каждый такой проект — эксклюзивный, 
и застройщик стремится выделиться на 
фоне остальных, включая в проект новые 
«фишки». 

«У многих строительных компаний сло-
жилось впечатление, что на территории 
элитного проекта должен обязательно 
находиться крытый бассейн, но, на мой 
взгляд, данное представление ошибоч-
но, поскольку не всегда подобный проект 
сможет окупиться. При наличии выхода к 

Финскому заливу можно открывать яхт-
клуб, а также выделять территорию для 
вертолетной площадки. Даже если у кли-
ентов пока нет личных вертолетов, это 
может привлечь их внимание и оказаться 
неким дополнительным преимуществом 
проекта», — говорит госпожа Яковлева. 

«Еще одна тенденция, которая возникла 
в последнее время — разделение потоков 
жителей. Навигация в поселках органи-
зуется таким образом, чтобы посетители 
торговых зон не пересекались с посети-
телями зон спорта и отдыха», — говорит 
Елена Исковских, директор по продажам 
Atlas Development, добавляя, что сейчас в 
проектах бизнес- и элитного классов все 
чаще встречаются специально организо-
ванные площадки для выгула собак. 

Наталья Комиссарова, директор де-
партамента жилой недвижимости Home 
Estate, отмечает, что в последнее время 
девелоперы стали все чаще заявлять о 
желании построить ресторан или откры-
тую террасу. «Места общепита, возмож-
но, будут возводить на границах поселков, 
чтобы избежать попадания случайных по-
сетителей на территорию. Впрочем, появ-
ление того или иного объекта зависит от 
количества жителей в поселке и желаемых 
сроков окупаемости проекта», — говорит 
госпожа Комиссарова. 

Возрастает роль естественных, природ-
ных зон отдыха и релакса, прежде всего это 
наличие естественного водоема, организа-
ция ландшафтных парков, близость леса. 

Госпожа Исковских также в качестве 
примера оригинальных объектов на тер-
ритории Московской области приводит та-
кие проекты, как «Агаларов Estate» (имеет 
собственное гольф-поле), «Целеево» 
(конноспортивная база, гольф-поле, гор-
нолыжный спуск), «Пирогово (яхт-клуб), 
«Княжье озеро» (зоопарк), «Резиденция 
Бенилюкс» (собственный кинотеатр на 
20 мест).

Ирина Калинина, генеральный директор 
агентства недвижимости TWEED (Москва), 
говорит, что строительство хорошей шко-
лы положительно сказывается на имидже 
целого направления. «Например, как мы 
видим из общения с клиентами, строи-
тельство гимназии на Минском шоссе по-
высило его востребованность в глазах по-
купателей», — рассказала она. 

Впрочем, при строительстве инфра-
структуры есть и свои «подводные кам-
ни». Дмитрий Котровский, вице-президент 
девелоперской компании «Химки-Групп», 
объясняет: «Девелоперу, который при-
вык возводить только жилье, очень слож-
но перестроить свое ценообразование и 

”
зашить“ в квадратный метр еще и допол-

нительную нагрузку. Он находится между 
двух огней: слишком обширная инфра-
структура вынудит предлагать более вы-
сокую стоимость квадратного метра, и 
покупатель может отказаться от покупки. 
Слишком узкая инфраструктура или от-
сутствие таковой не позволит заинтересо-
вать покупателя вообще». n

Рассмотрев построенные в Петербурге 
за последние 15 лет премиальные объ-
екты, эксперты Knight Frank St. Petersburg 
отдали первое место по благоустройству 
территории жилому комплексу на 2-й 
Березовой аллее, 13–15. Элитный ком-
плекс, возведенный на Каменном острове 
строительной корпорацией «Возрожде-
ние Санкт-Петербурга» в 2004 году, стал 
образцом бережного редевелопмента в 
зоне охраняемого культурного наследия 
с восстановлением исторического облика 
участка. Уникальность проекта состояла в 
восстановлении не только исторического 

облика зданий, но и окружающего ланд-
шафта.

В ходе строительства объекта был вос-
становлен засыпанный в XIX веке канал, 
что улучшило гидрологическую обстанов-
ку на острове — до этого из-за отсутствия 
стока Большого Безымянного канала в 
Невку территория подтапливалась, по-
скольку обводной канал не справлялся. 
Также был восстановлен комплекс зда-
ний на Березовой аллее, где ранее на-
ходились постройки усадьбы Елисеева, 
в советский период превращенные в ки-
нокопировальную фабрику со складами 

горюче-смазочных материалов и легко-
воспламеняющихся жидкостей. 

«Комплекс на Березовой аллее стал 
первопроходцем по ряду параметров, и 
накопленный опыт актуален до сих пор, 
— говорит Денис Бабаков, коммерческий 
директор бизнес-единицы «ЛСР. Недви-
жимость — Северо-Запад». — Например, 
тактика воссоздания исторических зданий 
после тщательной рекультивации земли. 
Или практика скрупулезной реконструкции 
объекта, в ходе которой копии утраченной 
керамической плитки эпохи модерна дела-
ли в Германии по спецзаказу». 

Третье место в рейтинге Knight Frank 
St. Petersburg занял еще один объект СК 
«Возрождение Санкт-Петербурга» — про-
ект «Дом у моря» на Крестовском острове. 
Во дворе жилого комплекса, устроенного 
на стилобате, расположен эффектный 
променад, завершающийся фонтаном. 
Оба объекта, вошедшие в тройку лидеров 
рейтинга, возведены по проектам архитек-
турной мастерской «Евгений Герасимов и 
партнеры».

Бизнес-единица «ЛСР. Недвижимость 
— Северо-Запад» в составе группы ЛСР 
объединяет три направления девелопмен-
та, которые развивают компании: ОАО 
«Строительная корпорация 

”
Возрождение 

Санкт-Петербурга“» (сегмент премиаль-
ной недвижимости), ООО «ЛСР. Недвижи-
мость — Северо-Запад» (сегмент жилья 
масс-маркет) и ООО «Особняк» (загород-
ная недвижимость). n

ПромеНад и фоНтаН во дворе «дома у моря» На КреСтовСКом оСтрове
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доходНоСть

доходНоСть

рантье нашегО времени пОСле кризиСа мнОгие чаСтные 
инвеСтОры ОСталиСь С приОбретенными квартирами без вОзмОжнОСти прОдать  
их С прибылью и в кОрОткие СрОки. НАТАлья ШЕВцОВА («Ъ-дОМ» № 38 ОТ 26.09.2013)

При этом они, в отличие от игроков фондо-
вого рынка, не остались ни с чем: на руках 
реальные активы. Для современных рантье 
сдача в аренду дорогой недвижимости яв-
ляется источником стабильного дохода, но 
не инвестиционным инструментом.

СПоСоБы ПриоБретеНия Инвести-
ции в недвижимость считаются наиболее 
надежными, причем «элитка», как пока-
зал мировой финансовый кризис, более 
стабильна, чем другие секторы рынка. Но 
если несколько лет назад на растущем 
рынке можно было зарабатывать на увели-
чении стоимости объекта и последующей 
продаже подорожавшего актива, сейчас 
речь идет о долгосрочных инвестициях. 
В течение последних полутора лет темпы 
роста средних цен в элитном сегменте 
снизились, поэтому многие собственни-
ки дорогих квартир рассматривают также 
возможность получения дохода от сдачи в 
аренду. Покупка жилой недвижимости по-
зволяет сохранить имеющиеся средства, а 
аренда — заработать на этом активе. Рост 
стоимости квартиры в этом случае прият-
ное дополнение. Существует три наиболее 
распространенных способа инвестиро-
вания в элитное жилье для последующей 
аренды. Первый — это сдавать квартиру, 
которая уже находится в собственности, 
как правило, это те объекты, которые до-
стались в наследство. Второй — это купить 
квартиру в новостройке, а третий — купить 
объект на вторичном рынке. Если исклю-
чить первый тип, который с точки зрения 
затрат включает только возможный ремонт 
и коммунальные платежи, два других име-
ют явные плюсы и минусы. 

в НовоСтройКе Начнем с новостроек. 
На начальных стадиях строительства квар-
тиру можно приобрести по более низкой 
цене, чем объект в построенном здании, 
но нужно понимать, что пройдет несколько 
лет, прежде чем квартира примет первых 
арендаторов. К тому же есть застройщи-
ки, которые не нуждаются в финансиро-
вании строительства за счет покупателя: 
им хватает собственных средств, либо они 
привлекают банковское финансирование. 
Поэтому зачастую покупка квартиры на 
первичном рынке не является экономией 
средств, а просто позволяет приобрести 
более современный и качественный про-
дукт, который нескоро устареет. Также 
помимо ожидания завершения строитель-
ства необходимо учитывать временные и 
финансовые затраты на ремонт. При этом 
в Capital Group оценивают затраты на ре-
монт в новостройках от $7 тыс. за 1 кв. м 
с учетом отделки, если речь идет о карди-
нальных изменениях. В целом же на ми-
нимальный необходимый ремонт в новой 
квартире девелоперы закладывают от 
$1 тыс. за 1 кв. м, для частных собственни-
ков эта стоимость составит от $1,5–2 тыс. 
за 1 кв. м. Потенциальному собственнику 
помимо затрат на ремонт предстоят также 
расходы на коммунальные услуги и содер-
жание самой квартиры. Опять же их объем 
варьируется в зависимости от типа дома: 
в исторических домах это включает оплату 

газа, электричества, воды и услуг консьер-
жа, в современных ЖХ эксплуатационные 
расходы выше. Эксплуатационные расходы 
включают в себя обслуживание всех инже-
нерных систем здания, уборку общих зон и 
внешней территории, охрану внутреннего 
и внешнего периметра здания и мелкий ре-
монт оборудования. Коммунальные услуги 
оплачиваются отдельно, кроме отопления, 
расчет которого идет пропорционально 
занимаемой доли. По данным от компании 
Capital Group, в среднем расходы на экс-
плуатацию элитной квартиры варьируются 
от 150 до 220 рублей в месяц за квадрат-
ный метр площади квартиры. 

На вторичНом рыНКе Если рассма-
тривать вариант приобретения квартиры 
на вторичном рынке, то нужно учесть, что 
ее стоимость может быть выше, чем пред-
ложение на первичном рынке. К тому же 
это не исключает необходимости ремонта. 
Внутренние характеристики квартиры, на-
пример отделка и технические характери-
стики, достаточно быстро устаревают. Ека-
терина Тейн, партнер компании Chesterton, 
рассказывает: «У нас есть квартира на 
Остоженке в старом доме, которая сдается 
в аренду. Площадь 165 кв. м, панорамные 
виды. Еще несколько лет назад она сда-
валась за $9–10 тыс. в месяц, но сейчас 
вследствие морального устаревания ре-
монта ее можно сдать только за $6 тыс.». 

Екатерина Румянцева, председатель 
совета директоров Kalinka Real Estate 
Consulting Group, подчеркивает: «Доход-
ность арендного бизнеса зависит от готов-
ности квартиры, в которую покупатель ин-
вестирует средства. Так, наименьший срок 
окупаемости у новостроек на начальном 
этапе строительства: он может составлять 
пять лет и меньше. Тогда рост стоимости 
этой квартиры может составить 20–30 про-
центов, если будет выбран проект в хоро-
шей локации и с интересной концепцией. 
Однако в этом случае инвестору после 
получения ключей и оформления права 
собственности нужно будет потратить еще 
год-полтора года на качественный ремонт 
и авторский дизайн интерьера. При по-
купке готовой квартиры с ремонтом рента-
бельность арендного бизнеса составляет 
в среднем 4–5 процентов годовых. Напри-
мер, готовая квартира в клубном доме в 
районе Остоженки площадью 150 кв. м 
с авторским ремонтом стоит $4–4,5 млн. 
Сдать такую квартиру можно за $15–20 тыс. 
в месяц. Таким образом, срок окупаемости 
готовой квартиры, приобретенной с инве-
стиционными целями, может составлять 
двадцать лет и даже больше». 

раСчет доходНоСти Арендные ставки 
в элитном сегменте начинаются примерно 
от $4 тыс. и практически до бесконечно-
сти — цена формируется в основном из 
местоположения, качества отделки и ожи-
даний собственника. По данным компании 
Intermark Relocation, летом 2013 года основ-
ной спрос пришелся на квартиры с аренд-
ной ставкой $6,9 тыс. В доме у Нескучного 
сада, построенном в 1940 году в стиле ста-
линского ампира для руководителей Ген-

штаба, Минобороны и КГБ, четырехкомнат-
ная квартира площадью 100 кв. м сдается 
за $4 тыс. в месяц. Отделка выполнена в 
классическом стиле, две спальни, гостиная 
и кабинет делают эту квартиру удобной для 
проживания небольшой семьи, которую 
привлекают невысокая арендная плата и 
местоположение. Исторические здания 
сталинской эпохи создают особенный ан-
тураж. В целом квартира действительно 
«генеральская» — само здание настоль-
ко создает атмосферу Москвы середины 
XX века, что невольно ощущаешь себя ге-
роем фильма того времени. 

В районе Нескучного сада большинство 
домов — сталинского периода, среднюю 
стоимость 1 кв. м в наиболее престижных 
квартирах эксперты рынка оценивают при-
мерно в $9 тыс. Если предположить, что 
затраты на покупку аналогичной квартиры 
составят $900 тыс., затраты на ремонт око-
ло $150 тыс., при коммунальных платежах 
примерно $500 в месяц окупаемость соста-
вит 25 лет при доходности 4% без учета ро-
ста стоимости самой квартиры. При этом 
если приобрести жилье с качественным 
ремонтом и не тратить на это деньги, то 
окупаемость составит 21 год, а доходность 
возрастет до 4,7%. 

В самом востребованном у арендато-
ров ценовом сегменте — $6,5 тыс.— на-
ходится квартира площадью 140 кв. м в 
жилом комплексе в Шмитовском проезде. 
Несомненные преимущества — близость 
ММДЦ «Москва Сити», современный ди-
зайн, а также хорошо спланированные 
подсобные помещения. Но главное, ког-
да заходишь внутрь, исчезает ощущение, 
что ты в Москве: сочетание светлых стен 
и фото ночного Нью-Йорка в гостиной по-
зволяет предположить, что находишься 
в любой точке мира. Стоимость 1 кв. м в 
этом доме находится на уровне $11 тыс. 
Соответственно, чтобы приобрести подоб-
ную квартиру, нужно располагать суммой 
$1,54 млн, ремонт обойдется примерно в 
$240 тыс., срок окупаемости при этом со-
ставит 27 лет при доходности 3,7%. Покуп-
ка квартиры, не требующей ремонта, суще-
ственно улучшит эти показатели — 23 года 
и 4,3%. Третий объект находится в жилом 
комплексе на Смоленской набережной — 
премиальное местоположение, грамотная 
планировка, панорамные окна в кабинете. 
Стоимость — $10 тыс. в месяц. Квартира 
находится на 12-м этаже, а вокруг — ста-
рая застройка. Это позволяет чувствовать 
себя немного Карлсоном, разглядывая сим-
патичные зеленые крыши. На территории 
комплекса есть игровая детская комната, 
химчистка, тренажерный зал, бильярдная. 
Впрочем, это не так принципиально, учи-
тывая инфраструктуру района Арбат, про-
сто noblesse oblige. Аналогичная квартира 
в этом доме стоит $2,94 млн, как минимум 
$300 тыс. придется потратить на ремонт, и 
затраты на нее окупятся примерно через 
30 лет, доходность от сдачи в аренду таких 
дорогих квартир невысока — 3,3% годо-
вых. Покупка на «вторичке» в этом цено-
вом сегменте не сильно изменит ситуацию 
— квартира окупится через 27,5 года при 
доходности 3,6%. 

ЭлитНые ПреимущеСтва По данным 
компании Knight Frank, доходность от сдачи 
в аренду квартир на европейских рынках 
после вычета расходов на содержание 
составляет от 2,8% (Великобритания) до 
4,7% (Германия). Впрочем, для отдельных, 
наиболее качественных объектов этот по-
казатель выше. Так что в этом отношении 
московская «элитка» вполне соответству-
ет мировым тенденциям. 

Ввиду высокой стоимости кредитных 
средств в России, в отличие от европей-
ских рынков, приобретение квартиры в 
ипотеку для последующей сдачи в арен-
ду невыгодно, так как доход от аренды не 
покрывает выплат по кредиту. Средние 
ставки на ипотечные кредиты в Москве 
находятся на уровне 12% годовых, что 
значительно превышает средний пока-
затель доходности в элитном сегменте 
— 3–5%. Эксперты по-разному оценива-
ют перспективность приобретения элит-
ного жилья с целью последующей сдачи 
в аренду. Ольга Тараканова из компании 
Knight Frank считает: «Сдача элитных 
квартир в аренду является довольно вы-
годным бизнесом, так как обеспечива-
ет арендодателям стабильный доход. В 
общем предложении аренды элитных 
квартир велика доля инвестиционных объ-
ектов, владельцы которых используют не-
движимость в качестве надежного актива. 
Кроме того, существенную долю состав-
ляют собственники квартир, приобретаю-
щие жилье на будущее для своих детей, 
а также собственники, временно живущие 
за границей. Сдача квартир в аренду яв-
ляется довольно прибыльной в силу того, 
что на московском рынке наблюдается вы-
сокий уровень спроса на арендное жилье 
и ставки на аренду демонстрируют устой-
чивый рост». А Екатерина Тейн оценивает 
ситуацию так: «Еще пару лет назад доход-
ность сегмента элитной аренды достигала 
5–6 процентов, что сопоставимо и с сегод-
няшними показателями. Но помимо дохо-
да от аренды за счет роста цен на рынке 
возрастала и стоимость самой квартиры. 
Суммарно в пересчете на год это давало 
среднюю доходность до 10–12 процентов. 
Сейчас темпы роста цен на элитное жилье 
снизились. Также возросли критерии ка-
чества самих квартир — арендаторы ста-
ли более требовательными». 

В среднем окупаемость квартир в 
элитном сегменте, приобретенных для 
последующей сдачи в аренду, составляет 
порядка 20 лет. Для сравнения: у квартир 
экономкласса окупаемость составляет 
около 14–16 лет в зависимости от объ-
екта во многом за счет более высокого 
спроса на такие квартиры, а также по 
причине низкого уровня первоначаль-
ных вложений и эксплуатационных рас-
ходов. Но у «элитки» есть и неоспоримое 
преимущество: в отличие от управления 
несколькими квартирами на массовом 
рынке, сдача в аренду в премиальном 
сегменте почти не требует от собствен-
ника затрат времени и сил. Именно в 
этом секторе можно почувствовать себя 
настоящим рантье, пусть и с не слишком 
высокой нормой прибыли.  n
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GUIDE: Каковы минимальные требования, 
предъявляемые к элитному жилью? 
деНиС БаБаКов: Под элитной недвижимо-
стью мы понимаем прежде всего ту, что 
возводится в пределах исторического 
центра Санкт-Петербурга. 
G: То есть формулировка «жилье для ис-
кушенных» применительно, скажем, к 
объекту на Охте лукавит?
д. Б.: Первый «кит» элитной недвижимости 
— это локация, поэтому мы говорим ис-
ключительно о центре города. Вне преде-
лов элитного центра нет элитного жилья. 
Для объектов, располагающихся не в са-
мом центре города, но обладающих рас-
ширенным набором опций, есть понятие 
«бизнес-класс». Каждый из сегментов 
имеет своих покупателей, и при честном 
позиционировании путаницы в сознании 
потребителя не возникает. Например, 
наш первый объект бизнес-класса «Ев-
ропа Сити» мы отнесли к этому сегменту 
именно из-за локации. Формально это 
исторический центр, Петроградка, но са-
мая ее граница, поэтому объект было ре-
шено разрабатывать и позиционировать 
как бизнес-класс. Мы очень бережем свое 
реноме застройщика и убеждены, что нет 
ничего хуже завышенных ожиданий. Кста-
ти, итоги полугода продаж показали, что 
объект «Европа Сити» нашел своего поку-
пателя, понятен и очень востребован.
G: Вернемся к «элите». Кроме локации, что 
еще важно для премиальных домов? 
д. Б.: Наличие подземного паркинга и лиф-
та с возможностью подняться сразу к 
дверям своей квартиры. Высокие потолки 
(три метра — это выработанный жизнью 
стандарт). Продуманная квартирография. 
Архитектура — по нашему мнению, нужно, 
чтобы проект был разработан кем-то из 
известных архитекторов. Это гарантирует, 
что здание будет уникально и узнаваемо. 
G: Архитектор должен быть иностранным?
д. Б.: Не обязательно. Российские архи-
текторы не уступают иностранным. Более 
того, если заказывать проект иностранным 
архитекторам, то потом, как правило, при-
ходится его существенно адаптировать к 
нашим реалиям, СНиПам. Даже органи-
зация пространства имеет национальный 
колорит: например, в России люди более 
привычны к закрытым пространствам. 
Кроме того, необходимо учитывать спе-
цифику нашего города, желательно, чтобы 

архитектор имел опыт работы в историче-
ском центре Санкт-Петербурга. Не все за-
падные специалисты способны это учесть. 
А приглашать ради известного имени... 
Имя само по себе не создаст добавленной 
стоимости — даже привлеченные им поку-
патели в итоге будут оценивать реальный 
функционал дома, в котором им предстоит 
жить. Проект же придется дорабатывать 
самому застройщику, который четко пони-
мает, что будет востребовано или вообще 
применимо в наших условиях. Здоровый 
консерватизм более чем уместен в отно-
шении элитного жилья, которое обычно 
включается в сложившуюся историческую 
застройку.
G: Вы упомянули квартирографию, есть в 
этой области какие-то стандарты, законо-
мерности? Действительно ли в квартире 
класса de luxе окна смотрят на три разные 
стороны, а иначе класс снижается? 
д. Б.: Когда слышишь о таком, то хочется 
спросить, а что делать с квартирой, окна 
которой целиком смотрят на Зимний дво-
рец? Не считать жильем de luxe? Но ры-
нок и потребители считают! И, поверьте, 
хозяин такой квартиры не чувствует себя 
обделенным. 

В отношении квартирографии нет жест-
ких правил. В какой-то момент были попу-
лярны квартиры до 100 кв. м, сейчас тренд 
сместился и популярны 120–130 кв. м. 
Важнее вопрос организации простран-
ства внутри квартиры. Мы стараемся, что-
бы было четкое зонирование: разделение 
на гостевую зону и домашнюю, частную. 
G: Как насчет натуральных материалов и 
технической начинки? Сейчас много гово-
рят о системе «умный дом».
д. Б.: Мы стараемся использовать нату-
ральные материалы, но в том объеме, в 
котором это оправданно и удобно в по-
следующей эксплуатации. Та же самая 
ситуация с техническими опциями. Можно 
придумать много всяческих технических 
решений, но это придется кому-то экс-
плуатировать и поддерживать в рабочем 
состоянии. Далеко не все жильцы даже 
элитного дома готовы доплачивать за не-
используемые по факту опции. 
Что касается «умного дома», то я не ви-
дел полноценно реализованного про-
екта именно для жилого помещения. Вот 
«умный офис», обитатели которого с 
планшета управляют освещенностью, 

открывают двери, опускают экраны для 
презентации, регулируют вентиляцию и 
кондиционирование, я видел. Мне кажет-
ся, тренд «умных» помещений действи-
тельно больше ориентирован на офисную 
недвижимость высокого класса, там это 
более оправданно. Впрочем, наша задача 
— предоставить такие возможности. Ска-
жем, обеспечить повышенную электри-
ческую мощность, а не диктовать, как и в 
каких приборах ее использовать. 
G: Встречается два разных мнения по по-
воду отделки квартир. Одни считают это 
навязыванием, а другие полагают, что до-
пустимо предоставить клиенту несколько 
вариантов, выполненных именитым дизай-
нером. Каково ваше мнение?
д. Б.: Мы как застройщики предлагаем 
проекты с оптимально сконструирован-
ными квартирами, чтобы клиенты как 
можно меньше меняли их с точки зрения 
внутренней архитектуры. И все равно они 
нередко это делают! Так что же говорить 
о дизайне? Перед покупателями элитного 
жилья не стоит вопрос о типовой крыше 
над головой. Одни хотят создать родо-
вое гнездо, другие — обустроить место 
временного пребывания, если, скажем, 
регулярно приезжают в Петербург по ра-
боте. Отделать квартиру по своему вкусу 
для них означает выразить себя. Поэтому 
в этой сфере мы ничего не навязываем и 
не диктуем. 
G: Если говорить о разграничении элитной 
и не элитной недвижимости, куда отнести 
капитально отремонтированное жилье в 
центре города? Скажем, на улице Милли-
онной? Тем более что центр собираются 
реновировать.
д. Б.: Я считаю, что вторичный фонд в цен-
тре города к элитным объектам отнести 
нельзя. Даже выполняя очень дорогой и 
качественный капитальный ремонт, вы все 
равно не можете обеспечить тот уровень 
комфорта, который необходим. Вместо 
паркинга под домом парковка? Сразу вы-
летаем из класса элитного жилья. Также 
нужно получить дополнительные электри-

ческие мощности, а это уже выходит за 
рамки стандартного капитального ремон-
та. Если вы идете на какие-то компромис-
сы, то не может быть речи о настоящем 
элитном жилье. Даже если дом был рассе-
лен, квартиры выкуплены и таким образом 
сформирована единая социальная среда, 
то компромиссы неизбежны. 

Что до реновации центра, то да, про-
грамма заявлена, но механизм ее реали-
зации не до конца прописан. А вводить в 
зону неопределенности покупателей элит-
ного жилья мы не можем.
G: Но свободных пятен под застройку в 
центре ведь больше нет? Как быть? 
д. Б.: Ответ уже найден и успешно опро-
бован. Редевелопмент — это возмож-
ность развивать центр, в котором уже 
не осталось свободных пятен. Наш опыт 
— вывод неэксплуатирующихся объектов 
с территории, где сейчас появился «Па-
радный квартал». Или вывод из центра 
социальных учреждений в более удобные 
и просторные помещения: мы построили 
их в Красном Селе и Зеленогорске, а на 
освободившихся территориях возводит-
ся «Смольный Парк». Объекты, которые 
ждут своего часа для редевелопмента, 
еще остались. Например, Петровский 
остров крайне интересен застройщикам. 
В «сером поясе» в самом центре города 
также достаточно много промышленных 
объектов, которые возможно перевести, а 
освободившемуся пространству придать 
новый импульс развития. Да, девелопер 
должен прикладывать усилия, но именно 
это — путь к развитию.
G: В начале разговора мы обсуждали ми-
нимальные требования к элитному жилью, 
а каковы максимальные?
д. Б.: Более престижными считаются двух-
уровневые квартиры, квартиры на верх-
них этажах с более высокими потолками, 
пентхаусы. Надо предоставить возможно-
сти, потому что по факту элитную недви-
жимость человек создает для себя сам. 
Эта свобода и есть неотъемлемый показа-
тель класса de luxe. n

клаССОвая СвОбОда 
разгОвОры О жилье клаССОв «премиум», 
«элит» и de luxe чаСтО упираютСя 
в нечеткОСть клаССификации. без 
СОмнения, этО мОжет быть выгОднО 
прОдавцу. нО как Сделать так, чтОбы 
иСтОрия элитнОй пОкупки закОнчилаСь 
благОпОлучнО? О принципах «элиты» 
раССказывает дениС бабакОв, 
кОммерчеСкий директОр бизнеС-
единицы «лСр. недвижимОСть — 
СеверО-запад». СВЕТлАНА ХАМАТОВА

Ал
ЕК

СА
Нд

Р 
КО

Ря
КО

В



КОММЕРСАНТЪ Guide / №208 СРЕдА 13 НОябРя 2013 / 23

риелторы

риелторы

премиальный пОСредник развитие инфОрмациОнных 
технОлОгий делает рабОту риелтОрОв уже не СтОль актуальнОй, как еще лет 
пятнадцать назад: теперь вСю инфОрмацию и Об Объекте недвижимОСти,  
и О прОдавце, и О неОбхОдимых дОкументах мОжнО найти в интернете. ОднакО 
в элитнОм Сегменте дОля СделОк, прОхОдящих через риелтОрОв, вСе еще 
дОСтатОчнО велика. ВАлЕРий ГРибАНОВ

Как говорят эксперты, на рынке Санкт-
Петербурга на сегодняшний день пред-
ставлено не менее десяти агентств, 
занимающихся продажей элитной недви-
жимости. Примерно в половине компаний 
предоставляют услуги во всех сегментах 
рынка, включая премиум-класс (речь идет 
и о городской, и о загородной, и о строя-
щейся недвижимости, а также о вторич-
ном рынке). При правильной организации 
агентских продаж их доля по объектам 
первичного рынка составляет от 20 до 40 
процентов от общего количества сделок 
девелопера. «Принципиальное отличие 
агентства от девелопера состоит в пер-
вую очередь в предоставлении широкого 
спектра услуг для клиента в сочетании с 
сервисом высшего уровня», — полага-
ет Елена Громова, руководитель отдела 
элитной жилой недвижимости Knight Frank 
St. Petersburg. 

«У клиентов существует мнение, что 
если он придет и купит квартиру напрямую 
у девелопера, то это будет выгоднее и де-
шевле. Могу с уверенностью сказать, что 
это не так. Все крупные застройщики, ра-
ботающие на рынке элитной недвижимости 
Петербурга, соблюдают единую ценовую 
политику с агентствами, при этом, по сути, 
агентства являются вторым отделом про-
даж девелопера. На сегодняшний момент 
универсальных высокоэффективных бро-
керов можно пересчитать по пальцам, и та-
кие специалисты ценятся очень высоко. По 
сравнению с западными агентствами, чьи 
услуги составляют не менее 8–10 процен-
тов от стоимости объекта, агентства в Рос-
сии получают в среднем 3–6 процентов в 
зависимости от стоимости недвижимости. 
В последние несколько лет цена агентских 
услуг выросла на один-два процента», — 
продолжает госпожа Громова.

БроКерСКая доля Директор департа-
мента новостроек NAI Becar Полина Яков-
лева говорит: «Доля агентских сделок на 
рынке элитной недвижимости не превы-
шает 20 процентов, что на 10 процентов 
меньше, чем в других сегментах. В целом 
ситуация неудивительна, поскольку сделки 
на данном рынке происходят значительно 
реже. Кроме того, большинство клиентов 
обращаются к застройщикам напрямую, 
поскольку предложение в данном сегмен-
те ограничено, и определиться с выбором 
не так сложно». 

Другую оценку рынка дает Денис Ба-
баков, коммерческий директор бизнес-
единицы «ЛСР. Недвижимость — Северо-
Запад». Он полагает, что на данный момент 
на рынке элитной недвижимости риелтор-
ские агентства играют заметную роль: 
через них продается около 30% квартир, 
тогда как пять лет назад их доля составля-
ла не более 13%. «С одной стороны, бла-
годаря интернету покупатель имеет доступ 
к большому объему информации о пред-

ложениях девелоперов. С другой — зача-
стую клиентам непросто самостоятельно 
разобраться в этом информационном по-
токе, поэтому они обращаются к посред-
никам, которые могут отобрать несколько 
вариантов, соответствующих потребно-
стям покупателя. Если лет пять назад на 
рынке премиального жилья работало два-
три крупных специализированных агент-
ства, то сейчас выросло количество как 
агентств, так и риелторов, работающих 
самостоятельно, и совершающих неболь-
шое количество сделок: одну-две в год», 
— отмечает господин Бабаков.

ЗавиСимоСть от маСштаБов Круп-
ные строительные компании, у которых 
проекты идут один за другим, стараются 
продажи перевести на себя. «В нашей 
компании основной объем сделок заклю-
чается напрямую — через отдел продаж», 
— говорит господин Бабаков. Но для не-
больших компаний содержать время от 
времени отдел продаж будет невыгодным 

и неправильным, считают эксперты. Кроме 
того, брокеры могут объективно оценить 
ситуацию на рынке в целом, что позволя-
ет спрогнозировать динамику продаж по 
объекту. В этом случае и для покупателя 
есть видимые преимущества: риелтор вы-
ступает здесь не только продавцом, но и 
сторонним экспертом.

Когда элитный проект реализует неиз-
вестная компания, успех продаж находит-
ся под большим вопросом. Именно поэто-
му новые застройщики, не имеющие своей 
клиентской базы и должной исторической 
узнаваемости, вынуждены привлекать из-
вестные агентства, делить с ними часть 
своей прибыли. Таким образом, они рас-
ширяют круг потенциальных покупателей, 
повышают узнаваемость и цитируемость 
объекта. 

«К рынку элитной недвижимости, хоть и 
в меньшей степени, чем в экономклассе, 
все же применимо понятие 

”
якорный“ кли-

ент. Это когда при качественно осущест-
вленной продаже покупатель за собой 

приводит еще нескольких знакомых или 
друзей. Такой 

”
якорный“ приобретатель 

— мечта любого элитного застройщика. 
Потому что в премиальном сегменте важ-
ную роль играет 

”
сарафанное радио“», — 

рассуждает Дмитрий Панов, генеральный 
директор ЗАО «Группа Прайм».

Ян Фельдман, заместитель генераль-
ного директора по маркетингу компании 
Scavery, говорит: «Для клиента сотрудни-
чество с брокером — это режим 

”
одного 

окна“, позволяющий с минимальными за-
тратами выбрать наиболее подходящий под 
его требования объект. Для застройщика 
привлечение брокера может быть обуслов-
лено разными факторами: от стремления 
получить партнера, известного широкому 
кругу потенциальных покупателей, до не-
желания на том или ином этапе открывать 
собственный отдел продаж. На Западе при 
продаже объектов элитной недвижимости 
практически ни одна сделка не проходит 
без посреднических услуг риелтора — и 
это нормальная практика». ➔ 24

ПрофеССиоНальНые ПоСредНиКи могут отоБрать НеСКольКо вариаНтов Квартир или домов, СоответСтвующих ПотреБНоСтям ПоКуПателя, Который ЭКоНомит Свое время
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23 ➔ На личНом КоНтаКте Как говорят 
аналитики, в сделках с недвижимостью, 
особенно с премиальной, немаловажную 
роль играет «личностный фактор». Состо-
ятельные покупатели на протяжении мно-
гих лет предпочитают работать с одним 
посредником. И это накладывает опреде-
ленный отпечаток на рынок.

Анна Мишутина, аналитик ИК «Финам», 
говорит: «Без сомнения, широкое проник-
новение в нашу жизнь информационно-
коммуникационных технологий накла-
дывает заметный отпечаток на работу 
брокеров. И элитный сегмент в данном 
случае не исключение. Прежде всего в 
условиях доступности различных инстру-
ментов мониторинга ценовой конъюнкту-
ры заметно более прозрачным и в опре-
деленном смысле более эффективным 
становится ценообразование. Акцент 
в работе брокера смещается в другую 
плоскость — они сохраняют конкурен-
тоспособность за счет предоставления 
сервиса в тех сферах, где компетенции 
покупателя в любом случае слабее, чем у 
целого штата специалистов профильной 
компании, либо присутствуют существен-
ные дополнительные издержки, нести 
которые покупатель не готов. Это такие 
функции, как подбор и оценка объектов, 
выстраивание коммуникаций с участни-
ками сделки, представление и лоббиро-
вание интересов клиента, юридическое 
сопровождение». 

«Разумеется, элитный рынок достаточ-
но специфичен, поэтому далеко не каж-
дый менеджер агентства сможет работать 
с данными объектами. Сотрудники долж-
ны иметь большой опыт работы и быть 
высококлассными специалистами в своей 
области. Чаще всего клиентами являются 
бизнесмены, которые не владеют боль-
шим количеством свободного времени, 
поэтому менеджеры должны делать под-
борку объектов более оперативно, чтобы 
в конечном счете сократить время про-
смотра рассматриваемых вариантов», — 
говорит Полина Яковлева. 

Игорь Оноков, генеральный директор 
девелоперской компании «Леонтьевский 
мыс», поясняет: «На рынке недвижимости 
есть два вида товара: тот, который по-
купают, и тот, который нужно продавать. 
Так вот последний как и раз и есть объек-
ты элитной недвижимости. В этом случае 
продаются не квадратные метры, а образ 
жизни. Решение о покупке премиальных 
апартаментов принимается клиентом на 
эмоциональном уровне, и потом он уже 
готов говорить о финансовой составляю-
щей. Риелтору, работающему на этом 
рынке, необходимо тонко чувствовать 
психологию покупателя и уметь разгова-
ривать на его языке». 

Дмитрий Панов отмечает, что и сами 
покупатели элитного жилья условно де-
лятся на две основные категории. Пер-
вая — это инвесторы, люди которые сами 

или при помощи доверенных лиц (тех 
самых агентов) последовательно вкла-
дывают деньги в строительство элитных 
объектов с одной целью — извлечение 
прибыли. Как правило, эти люди облада-
ют информацией о наиболее ликвидных 
квартирах еще до официального старта 
продаж объекта, чтобы на начальном эта-
пе приобрести лучшие по характеристи-
кам квартиры. Такое эксклюзивное пред-
ложение в доме, как правило, составляет 
примерно 30% от общей продаваемой 
площади объекта. Именно эти квартиры 
к моменту завершения строительства и 
планируются к продаже с максимально 
возможной маржинальной наценкой. От 
подобных инвесторов иногда даже при-
меняются защитные механизмы, такие 
как бронирование основных качествен-
ных апартаментов до завершения строи-
тельства. 

Вторая категория — обычные покупате-
ли недвижимости. Как правило, для таких 
людей новая элитная квартира — далеко 
не первая покупка недвижимости, и услу-
ги проверенного агента — неотъемлемая 
часть сделки. 

«Разница между этими двумя катего-
риями покупателей в том, что инвесторы, 
несмотря на возможные риски недостроя, 
стараются совершить сделку на началь-
ном этапе строительства, по наиболее 
привлекательной цене, а обычные покупа-
тели 

”
входят“ в объект, как правило, ближе 

к его завершению, минимизируя указан-
ные риски», — говорит господин Панов. 

«Если элитный объект выводит за-
рекомендовавшая себя в премиальном 
сегменте строительная компания, то 
большинство сделок будет заключаться 
напрямую между покупателем и продав-
цом. Отделы продаж таких застройщи-
ков, как правило, качественно отрабаты-
вают возложенные на них обязательства, 
экономя застройщику немалые средства, 
ведь услуги агентов, как правило, состав-
ляют от трех до пяти процентов от стои-
мости продаваемого объекта», — добав-
ляет господин Панов. 

Агентские продажи на загородном рыке 
исторически имеют меньшую долю, чем на 
городском. Это связано со спецификой 
объектов. Они достаточно сложны в про-
дажах, требуют специфических знаний 
продавца, хорошего знакомства с юриди-
ческими, инженерными, технологически-
ми аспектами строительства. Не каждый 
агент может этим багажом знаний похва-
статься. Тем не менее есть безусловные 
исключения и крайне профессиональ-
ные агенты, обеспечивающие продажи. 
«Зачастую именно у таких агентов есть 
определенный пул клиентов, которые со-
трудничают с ними достаточно давно и по 
разным объектам, начиная от квартиры и 
заканчивая загородным домом», — гово-
рит Елена Карасева, директор по марке-
тингу компании «Петростиль». n

риелторы

В этом уверен куратор премии «Архиwood» 
Николай Малинин. В выставочном зале 
Инженерного дома Петропавловской 
крепости (Государственный музей исто-
рии Санкт-Петербурга) прошла выставка 
современной деревянной архитектуры 
«Nordic Wood. Санкт-Петербург». Инициа-
тор проекта — общероссийская премия за 
лучшее архитектурное сооружение из де-
рева «Архиwood», которая была создана 
четыре года назад компанией Honka вме-
сте с одним из московских пиар-агентств 
с целью пропаганды рациональной, эко-
номичной и экологичной современной де-
ревянной архитектуры.

Премьера проекта Nordic Wood состоя-
лась в Москве в марте 2013 года и имела 
формат фестиваля: кроме самой выстав-
ки были проведены круглые столы, лекции 
и мероприятия для детей.

На выставку в Петербург приехали ар-
хитекторы из стран Северной Европы и 
Балтии. Финский архитектор Пекка Хелин, 
например, не сомневается в перспектив-
ности деревянной архитектуры в Северо-
Западном регионе России. Он рассказал 
о том, что в Финляндии особенно охотно 
работают с деревом молодые архитекто-
ры, считая его удобным и экологичным 
материалом. Правда, архитектор отметил, 
что второй драйвер развития деревянного 
домостроения в стране Суоми — промыш-
ленность: работают несколько крупных 
деревообрабатывающих компаний, в то 

время как целлюлозно-бумажное произ-
водство пошло на спад, что и послужило 
причиной переориентации предприятий 
на строительные материалы. Кроме того, 
изменилось и само видение деревянного 
зодчества: материал применяется теперь 
не только при возведении небольших за-
городных домов и коттеджных поселков, 

но и в строительстве общественных и жи-
лых зданий в городах.

Норвежец Райнхард Кропф обратил 
внимание на особую архитектонику де-
рева и художественный потенциал этого 
материала. Он заметил, что нельзя снача-
ла придумать формы здания, а уже потом 
решить, что оно будет из дерева. Именно 

поэтому сегодня молодые норвежские ар-
хитекторы серьезно изучают деревянную 
архитектуру.

Эстонские архитекторы Пеэтер Лоо и 
Ян Сколимовски рассказали о том, что в 
Эстонии деревянная архитектура развива-
ется по двум направлениям: строительство 
новых, современных домов и реставрация 
сохранившихся старых. Наличие большо-
го количества исторической деревянной 
застройки помогает убедить заказчиков 
в надежности материала. Однако, в отли-
чие от Финляндии, в Эстонии деревянное 
строительство ограничено этажностью: 
здесь можно возводить деревянные соо-
ружения не выше чем в два этажа, что не 
позволяет этому материалу участвовать в 
проектах более крупных городских объек-
тов. В этом ситуация в Эстонии похожа на 
российскую.

Николай Малинин полагает, что дере-
вянное зодчество в России развивается. 
И это не только жилые дома, но и малые 
урбанистические формы: остановки, бе-
седки, интерактивные арт-объекты, де-
тали оформления дворов и набережных. 
Отразить и поддержать этот процесс и 
призваны проекты «Архиwood» и Nordic 
Wood. Николай Малинин отметил, что пре-
мии и конкурсы очень помогают молодым 
специалистам «пробиваться» на рынок и 
посетовал на то, что архитекторы, строя-
щие в Петербурге, редко подают свои ра-
боты на премию «Архиwood». n

деревО: характер нОрдичеСкий СОвременнОе дере-
вяннОе зОдчеСтвО в рОССии пОСтепеннО переСтает быть маргинальным явлением, 
предСтавленным лишь дачами и иСтОричеСким наСледием, кОтОрОе чаСтО нахО-
дитСя в аварийнОм СОСтОянии. АльбиНА САМОйлОВА

Коттеджи иЗ дерева готовы КоНКурировать С КамеННыми
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ЭКСПертНое мНеНие

ЭКСПертНое мНеНие

нОвОрОжденные дОма От чегО завиСит, кОгда будет Сдана 
нОвОСтрОйка? какие дОма никОгда не дОСтрОят? пОчему некОтОрые квартиры прО-
СтО невОзмОжнО Сдавать С чиСтОвОй ОтделкОй? для чегО на СамОм деле заСтрОй-
щик навязывает СвОю управляющую кОмпанию? Об этОм раССказывает дмитрий 
южик, генеральный директОр кОмпании «квартира.ру платинум», кОтОрая Оживи-
ла дОлгОСтрОй на СвердлОвСкОй набережнОй. СВЕТлАНА ХАМАТОВА

GUIDE: Почему момент ввода в эксплуата-
цию дома — долгожданный для каждого 
дольщика — так часто задерживается?
дмитрий южиК: Начнем с того, что ввод 
в эксплуатацию делится на технический 
и юридический этапы. Юридический за-
ключается в завершении строительно-
монтажных работ на объекте и получении 
заключения о соответствии (ЗОС) по-
строенного проекту и техническим регла-
ментам. На основании ЗОС выпускается 
распоряжение о вводе объекта в эксплуа-
тацию, являющееся основным юридиче-
ским документом, свидетельствующим о 
завершении строительства. Технический 
этап — это, по сути, весь первый год 
жизни дома. То есть непрерывный про-
цесс ввода в эксплуатацию, начиная с 
комплексных испытаний и отладки работы 
систем и завершая организацией рабо-
ты управляющей компании с жильцами, 
которые начинают заниматься ремонтом, 
ведь мало кто задумывается, что, напри-
мер, стабильная работа системы тепло-
снабжения непосредственно зависит от 
количества и мощности используемых в 
квартире радиаторов. Пока не завершены 
инжиниринговые работы, подключение к 
сетям, нельзя приступать к комплексным 
испытаниям. А большинство срывов сро-
ков ввода обусловлено как раз задержка-
ми сдачи работ подрядчиков, возможность 
воздействия на которых со стороны заказ-
чика минимальна. Это, как правило, или 
естественные монополисты, или зависи-
мые от городских властей производители 
работ, например, по благоустройству. Вот 
вам живая иллюстрация по нашему ком-
плексу «Платинум»: к 4 июля «Лен энерго» 
должно было подключить нас к городской 
электросети по постоянной схеме, но в 
августе пришло извещение, что по вну-
тренним причинам производство работ 
продлевается на шесть месяцев, до 20 де-
кабря. 
G: Возможно предсказать эти задержки 
заранее? Заложить в график какой-то 
люфт?
д. ю.: Инвестиционный контракт с горо-
дом ставит застройщика в очень жесткие 
временные рамки, ни о каких люфтах не 
может быть и речи. И заметьте, мы гово-
рим только о техническом этапе, а есть 
еще юридический, где типичным пре-
пятствием становится Росреестр. Если 
ты действуешь согласно 214-ФЗ «Об 
участии в долевом строительстве...», то 
можешь осуществлять стройку только 
на деньги дольщиков, которые поступа-
ют после регистрации договора доле-
вого участия. По закону эта процедура 
должна происходить в течение пяти дней 
(хотя требует всего 20 минут работы от 
регистратора), а на практике занимает 
месяца три. Можно, конечно, за плату 
сделать это и за три недели, но никак не 
за пять дней. Словом, какой бы реали-

стичный план ни нарисовал застройщик, 
неизбежны задержки. 
G: Самый большой страх дольщика — что 
стройка превратится в долгострой. Доль-
щикам комплекса «Платинум» повезло: 
вы подхватили проект и довели проект до 
сдачи, остались какие-то месяцы. Но все 
ли долгострои можно реабилитировать?
д. ю.: Технически — да, если не было 
критических ошибок на этапе останов-
ки стройки, то есть вовремя и правильно 
провели консервационные мероприятия. 
А вот юридически и экономически... В 
каждом округе Москвы есть по пять-шесть 
долгостроев, история которых окончится 
просто сносом. Думаю, в районах Петер-
бурга такая же картина. Вроде бы и можно 
завершить работы, но ни один вменяемый 
инвестор за это не возьмется. Слишком 
много разных мошенников на протяжении 
истории строительства заложили юри-
дические и экономические мины. Пред-
ставьте, все хорошо, но на этапе ввода 
в эксплуатацию прилетают восемь исков 
из самых разных уголков страны и ставят 
процесс регистрации права собственно-
сти на полуторагодичный стоп, а за время 
борьбы в судах процентная нагрузка про-
сто поглощает всю возможную прибыль. 
G: Почему это происходит и можно ли это 
предотвратить? 
д. ю.: Обычно это результат недружествен-
ного поглощения компании застройщика 
или лобового хищения средств партне-
ром или генподрядчиком, разное бывает. 
Мошенник всегда сильнее, чем законопо-
слушный застройщик. Но долгострой об-
разуется не в один момент. Это длящийся 
процесс, который власти могли бы отсле-
дить, чтобы принять меры. Но налицо пол-
ная отстраненность властей от проблем 
застройщиков. Хотя, по моему мнению, 
чиновник не имеет права оставаться рав-
нодушным к тому, что происходит на его 
территории. Вот едет он мимо стройки, 

должен сразу прикинуть в уме все, что он 
о ней знает, оценить, не замедлились ли 
темпы работ, и если да, то срочно послать 
запрос или вообще оперативно собрать 
совещание по этому поводу!
G: Сложилась практика, когда еще до 
оформления права собственности доль-
щики начинают заниматься ремонтом в 
своей квартире. Как на это смотрит за-
стройщик?
д. ю.: Мы понимаем желание людей по-
скорее подготовиться к новоселью. Но 
пока не подписан акт приема-передачи, 
нет физической возможности допустить 
жильцов до отделочных работ. После это-
го, кстати, застройщик тоже рискует, так 
как в квартирах сразу начинают убирать 
одни перегородки, возводить другие, по-
крывать стены штукатуркой и так далее. 
Были прецеденты, когда после этого жи-
лец заявлял, что у него квартира площа-
дью, условно, не 80 квадратных метров, 
а 72, вызывал независимого обмерщика, 
подтверждал это и требовал от застрой-
щика вернуть часть денежных средств. 
Теперь мы при подписании акта приема-
передачи стараемся запротоколировать 
максимально подробное описание харак-
теристик квартиры.
G: Не будет лучшим выходом готовый ди-
зайн? 
д. ю.: Во-первых, каждому покупателю 
квартиры хочется, чтобы покупка соответ-
ствовала только его идеальным представ-
лениям. Во-вторых, взять в пример наш 
комплекс: здесь 600 квартир, каждая сек-
ция индивидуальна по размеру, топоними-
ке помещений, по количеству и направ-
лению света. Слишком большой объем 
работы для дизайнеров получается — без 
гарантии, что жильцы потом не станут это 
все переделывать. 
G: Значит, покупатели квартир бизнес-
класса, как и владельцы элитного жилья, 
предпочитают заказывать дизайн сами?

д. ю.: Да, но не всегда. Вот газпромовцы, ко-
торые сейчас активно переезжают в город, 
практически не берут квартиры в ново-
стройках, разве что эти дома уже введены 
в эксплуатацию и функционируют. Им про-
ще приобрести квартиру с готовым ремон-
том на вторичном рынке, так как нет време-
ни организовать ремонтный процесс. 
G: Довольно часто дольщики жалуются, 
что застройщик навязал им управляющую 
компанию...
д. ю.: Застройщик не может этого не сде-
лать. А какие альтернативы? Городской 
жилкомсервис? Когда ты один из жильцов 
одного из 250 домов, находящихся у этого 
ЖКС на обслуживании, то и отношение к 
тебе будет соответствующее. Самоор-
ганизация? Совет дома или ТСЖ? Но по 
закону для этого нужно проводить собра-
ние, а где и как, если у нас 600 квартир и 
люди заняты совершенно другими делами 
и не готовы взваливать на себя бремя са-
моуправления такой огромной системой. 
Другая управляющая компания? Тогда вы 
должны быть уверены, что она заведомо 
лучше той, что застройщик создает из лю-
дей, уже работавших на этом доме. Обыч-
но в нее входит средний инженерный со-
став, то есть специалисты, которые знают, 
под какой плиткой какой кабель лежит, по-
чему в том или ином месте образовалась 
дырка и что с ней делать.
G: Если это логично, то почему жалобы все 
равно поступают?
д. ю.: Во-первых, застройщик, как пра-
вило, передает управляющую компанию 
третьему лицу, для которого это — биз-
нес. Встречаются управляющие с неадек-
ватными запросами и желанием получить 
большие деньги сразу. Во-вторых, сейчас 
наблюдается некий кризис доверия парт-
неров друг к другу. Любой дольщик, по-
купая квартиру у застройщика, заранее 
уверен, что тот негодяй, и точно так же 
относится к созданной им управляющей 
компании. Надеюсь, этот кризис минует и 
нам все станет легче работать.
G: Говорят, что комплексы бизнес-класса 
удобны еще и тем, что здесь организуется 
единая социальная среда. В последнее вре-
мя это очень модная концепция, почему?
д. ю.: Я приведу пример. Я живу в своем 
доме, рядом возведенная новостройка 
предназначалась для переселенцев из 
аварийного жилья. Но люди из разрушаю-
щихся бараков заняли только два подъез-
да, а три остальных распродали, и каждый 
день можно наблюдать неминуемые стол-
кновения фактически двух миров, чуждых 
друг другу и социально, и экономически. 
Это всегда возможно в тех домах, которые 
нагружаются долей города. В комплексах 
бизнес-класса, таких как «Платинум», это 
исключено. Здесь квартиры покупаются 
примерно по одной цене людьми, которые 
одинаково смотрят на дом, на квартал, на 
жизнь. n
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ПроеКт

ПроеКт

иСключительные фОрмы 
неОрдинарнОСть загОрОднОгО дОма увеличивает  
егО СтОимОСть, нО и уСлОжняет егО прОдажу. ПАВЕл НиКифОРОВ

Как правило, стоимость эксклюзивных 
проектов на порядок выше, чем обычных 
домов, но остается также риск невостре-
бованности объектов. Предугадать, най-
дет ли необычный дом или проект своего 
покупателя, практически невозможно. 

чаСтНая иНициатива «Предпочте-
ние оригинальным формам и локациям 
отдают, как правило, арт-люди, либо сами 
архитекторы, которые строят для себя что-
то нетипичное, резко отличное от осталь-
ного. В остальном же это не стремление 
выделиться, а показатель увлеченности 
заказчика, его субъективных взглядов и 
убеждений. Например, в нашем регионе 
есть загородные дома, оснащенные все-
возможными системами энергосбереже-
ния, водоочистки, солнечными батареями. 
Это стоит весомых вложений, а окупаться 
затраты начнут лет через десять. Однако 
увлеченных людей это не останавливает», 
— уверяет Светлана Невелева, эксперт 
Коллегии профессиональных девелопе-
ров, советник руководителя ГК «Стин-
ком». 

«Необычные дома (из бутылок и подоб-
ного материала) у нас встречаются край-
не редко, сразу и не вспомнить примеры. 
Связано это, в первую очередь, с нашим 
климатом, ведь 

”
мудрить“ с технологиями 

строительства не получится. Также играет 
роль ментальность русского человека в 
подходе к качественному строительству. В 
основном у нас преобладает потребитель-
ский подход к покупке недвижимости, в 
том числе и загородной», — констатирует 
Николай Пашков, генеральный директор 
Knight Frank St. Petersburg.

«Самый оригинальный дом из моей 
практики — это 

”
Лодка викинга“, располо-

женный в поселке Репино. Могу сказать, 
что архитектурные находки сыграли по-
ложительную роль для этого объекта — 
именно этот дом был выбран покупателем, 

несмотря на то, что предложений по про-
даже загородных домов в то время (это 
было несколько лет назад) было доста-
точно», — рассказывает Елизавета Кон-
вей, директор департамента жилой недви-
жимости петербургского офиса Colliers 
International. 

Встречаются усадьбы и поместья, 
оформленные в духе исторических особ-
няков. Например, называемый в народе 
дворец Васильева в Вырице — точная 
копия Екатерининского дворца. Так опи-
сывает этот дом один из экспертов: «Из 
самых роскошных домов, которые я знаю, 
могу привести в пример особняк одного 
из известных бизнесменов, расположен-
ный на берегу реки, под Петербургом. Это 
настоящий дворец, который представляет 
собой копию Екатерининского дворца в 
Царском Селе. Высота потолка в большом 
зале — 14 м; поражают помпезностью ши-
роченные мраморные лестницы и роскошь 
отделки, в которой использовались только 
натуральные материалы и старинные тех-
нологии. Площадь мозаичных мраморных 
полов превышает 600 кв. м. Из мрамора 
сделаны колонны, камины и пилястры в 
зале, а также облицовка стен первого 
этажа. Мрамор для скульптур, в изобилии 
населяющих дворец, автор проекта лично 
выбирал в Италии. В итоге при отделке ис-
пользовался мрамор 19 сортов, плюс рос-
сийский гранит». 

В прошлом году для необычных про-
ектов была даже учреждена независимая 
профессиональная премия в сфере за-
городной недвижимости «Амбиция года. 

Проекты, которые нас удивили». Напри-
мер, проект компании «Ладога», которая 
воплотила в жизнь мечту своего заказчи-
ка: в его загородном владении построили 
птичник, чтобы хозяин мог поселить туда 
экзотических птиц со всего мира. Весьма 
необычное строение заказал клиент ком-
пании «Строймастер»: это баня размером 
20х8 м с абсолютно плоской кровлей для 
того, чтобы на ней выращивать помидо-
ры. Один из самых масштабных проектов 
предложила компания «Pocca Ракенне 
СПб» (эксклюзивный дистрибутор Honka): 
это особняк из клееного бруса, выполнен-
ный в стиле китайского дворца.

По оценкам экспертов, оригинальные 
дома продаются примерно на 10–15 про-
центов дороже, чем обычные коттеджи. 
«Но в этом случае необходимо иметь в 
виду, что покупателем, который будет го-
тов заплатить несколько больше, чем за 
обычный объект, выступит ценитель этого 
направления, разделяющий те же самые 
взгляды на организацию окружающего 
пространства. При этом срок экспозиции 
подобного объекта в продаже также уве-
личится», — уверен господин Пашков.

девелоПерСКие иЗыСКи Девело-
перы в своем желании выделиться и 
привлечь внимание к своему поселку 
идут двумя путями: делают особенную 
инфраструктуру или завлекают необыч-
ной архитектурой. Сегодня конкуренция 
между девелоперами достаточно сильна 
— одновременно идут продажи почти в 
400 коттеджных поселках. И только ори-

гинальная концепция позволяет выде-
литься на общем фоне.

Первопроходцем в этом смысле стал 
проект «Северного Версаля». В нем мож-
но увидеть аналоги знаменитых дворцов 
— Эрмитаж, Лазурный и Янтарный Бель-
ведеры, Мавританский дворец, Малый 
Трианон и Царскосельский Эрмитаж. Цен-
ник был, конечно, запредельный, но все 
дома в проекте были проданы. 

Еще один необычный проект — кот-
теджный поселок «Хутор близ Извары» 
от компании Parabola Group в Ломоно-
совском районе. Он позиционируется как 
традиционный хутор, с рублеными дома-
ми, оградами-плетнями, колодцами и даже 
«мельницей», в которой разместится сти-
лизованный офис управляющей компании. 
Он расположен на лоне природы, на тер-
ритории планируется построить конюшню, 
зону отдыха с водоемом. Продукты обеща-
ют поставлять с ближайших ферм.

Коттеджный поселок Noteburg в Шлис-
сельбурге между Староладожским и 
Новоладожским каналами возводит ком-
пания «Матрикс». Он выглядит как ста-
ринный европейский город — стилизо-
ванная средневековая архитектура, замки 
и башни. Кстати, формат замка в качестве 
жилья в поселке Noteburg тоже предусмо-
трен — это будет самая дорогая недвижи-
мость в проекте.

«Примером необычного проекта можно 
назвать коттеджный поселок Patrikki Club, 
дома в котором выполнены полностью 
из стекла по фахверковой технологии. 
На сегодняшний день подобные проекты 
пользуются спросом, поскольку при стро-
ительстве объектов используются лишь 
современные технологии», — говорит 
директор департамента новостроек NAI 
Becar Полина Яковлева. 

В то же время, как отмечают участники 
рынка, становится все меньше оригина-
лов, способных на архитектурные безум-
ства. Люди знают цену деньгам и неплохо 
осведомлены о технологиях и европейских 
архитектурных тенденциях. «Портрет» 
среднестатистического элитного дома 
таков: площадь — от 500 кв. м, двух- или 
трехэтажное здание, часто с цоколем и 
мансардой, построенное из натуральных 
материалов. Главное — удобство и ком-
форт. Самыми популярными сегодня счи-
таются проекты домов с плоскими крыша-
ми и большой площадью остекления. n

лейНхауСы — Новая КоНцеПция роССийСКой ЗагородНой НедвижимоСти. Это оСоБНяКи, имеющие СмежНые БоКо-
вые СтеНы, КаК и тауНхауСы, Но отличающиеСя Своими фаСадами. КоттеджНый ПоСелоК лейНхауСов «ильиНКа»  
в ПодмоСКовье имеет вид СтариННого евроПейСКого городКа

ПроЗрачНый дом диЗайНера Сергея рафаловича в За-
ПадНой СиБири ПоСтроеН По его же ПроеКту

деталь ЭКСтерьера Коттеджа в ПоСелКе «моНтевиль» 
(моСКовСКая оБлаСть)
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кОнцептуальнОе «крышевание» СегОдня экСплуа-
тируемОй крОвлей в еврОпе или Сша никОгО не удивишь. инОСтранцы давнО при-
выкли к ОбщеСтвенным прОСтранСтвам пОд Открытым небОм. в нашей Стране, 
как вСегда, вСе С тОчнОСтью дО наОбОрОт. ГЕОРГий бЕРЕГОВОй («Ъ-дОМ» № 46 ОТ 24.10.2013)

Однако удачные примеры использования 
крыш в Москве уже есть, хотя пока это 
скорее исключения из правила.

ЗелеНый Свет Идея использования 
крыш во благо человека пришла на ум 
американцам в конце 20-х годов прошло-
го столетия. Речь идет о проектировщи-
ках, разработавших Empire State Building. 
Авторы одного из самых известных не-
боскребов мира задумали превратить 
его крышу в причал для дирижаблей, ко-
торые в те годы были популярным транс-
портным средством, конкурировавшим с 
самолетами. К сожалению, архитекторам 
не удалось воплотить эту задумку в жизнь 
из-за сильных порывов ветра на верши-
не 381-метрового здания. Но первый шаг 
в сторону эксплуатируемых кровель был 
сделан. 

Следом за США подтянулся и много-
миллионный Китай. В небоскребе Гуанч-
жоу, построенном в одноименном городе, 
крышу здания использовали в качестве 
взлетно-посадочной полосы для вертоле-
тов. А в бразильском городе Сан-Паулу, 
известном своей криминогенной обста-
новкой, вертолетными площадками осна-
щены почти все высотные строения: не 
только офисные, но и жилые. И дело во-
все не в статусности — просто по улицам 
опасно передвигаться на автомобилях. 
Чтобы не рисковать жизнью, состоятель-
ные бизнесмены перемещаются преиму-
щественно по воздуху, а не по земле. 

Но настоящий прорыв в эксплуатации 
кровель совершили сингапурцы. В теперь 
уже всемирно известной и популярной го-
стинице Marina Bay Sands на высоте 200 м 
они возвели огромный открытый бассейн 
в форме корабля, соединяющий несколь-
ко отдельно стоящих зданий. На его стро-
ительство ушло $7 млрд, зато недостат-
ка отдыхающих в отеле не наблюдается. 
Правда, сейчас есть бассейны и повыше. 
Один из них находится на крыше финан-
сового центра «Наньцзин Гринлэнд» в ки-
тайском городе Нанкине на высоте 450 м. 

Одним из наиболее распространенных 
способов благоустройства кровель счита-
ется озеленение. В Европе оно применя-
ется с 70-х годов прошлого века и стиму-
лируется городскими властями с помощью 
налоговых льгот и прочих преференций. 
За счет озеленения снижается количество 
углекислоты в воздухе, охлаждаются сами 
здания, уменьшается количество вредных 
выбросов в атмосферу. Кроме того, гра-
мотно организованный сад продлевает 
срок эксплуатации кровли, защищая ее 
от эрозии и различных элементов, разру-
шающих поверхность. 

Власти Чикаго так прониклись идеей 
выращивания растений «на высоте», что 
личным примером продемонстрировали 
эффективность использования зеленых 
технологий. Сегодня на плоской крыше 
здания мэрии разбит самый настоящий 
сад. А за семь лет в городе вырастили 
более 370 тыс. кв. м садов и деревьев 
на крышах различных общественных и 

частных зданий. А в Торонто озеленение 
кровли — обязательное условие для всех 
застройщиков. 

В настоящий момент сады на крышах 
есть практически в каждом мегаполисе. 
К примеру, в универсальном магазине на 
Kensington High Street в Кенсингтоне раз-
бит крупнейший в Европе сад общей пло-
щадью 0,5 га. В центре Милана возводится 
проект, состоящий из двух жилых башен 
под названием «Вертикальная роща» 
(Bosco Verticale). Главной особенностью 
комплекса станут навесные многоярусные 
балконы, на которых высадят 900 дере-
вьев, а также многочисленные кустарники 
и цветы. «Озеленить можно любую кров-
лю. Но в каждом конкретном случае нужно 
подбирать свой 

”
пирог“ и учитывать допу-

стимые нагрузки. Ведь озеленение бывает 
самым разным: это может быть и газон, и 
ковер, и деревья», — говорит генераль-

ный директор «ЦинКо Рус» Алексей Веин-
ский. 

НаСаждеНия Под оБлаКами Мо-
сква тоже старается не отставать от За-
пада в вопросе кровельного озеленения. 
Так, в районе Арбат в 2014 году планиру-
ется озеленение 20 крыш. По словам ру-
ководителя столичного департамента при-
родопользования и защиты окружающей 
среды Антона Кульбачевского, «в городе 
нет возможностей для новых зеленых на-
саждений и для этих целей предполага-
ется использовать крыши домов». «Если 
речь идет о двух-трех невысоких деревьях 
в кадках, которые легко убрать осенью и 
снова вынести весной, то это несложно. 
Но если департамент планирует озелене-
ние по полной программе — с ландшафт-
ным дизайном, деревьями и кустарниками, 
то это совсем другая история. Необходимо 

положить несколько слоев песка и грунта, 
слой гидроизоляции. При посадке неболь-
ших деревьев и кустарников глубина по-
чвенного слоя составляет около 40 см, что 
создает нагрузку на перекрытия порядка 
700 кг/кв. м и более, и далеко не каждая 
крыша готова такую нагрузку выдержать», 
— предупреждает Екатерина Румянцева, 
председатель совета директоров Kalinka 
Real Estate Consulting Group. 

По мнению девелоперов, инициатива 
московских властей позволит существен-
но улучшить облик города и комфорт пре-
бывания в зданиях. «Такая практика очень 
распространена в Европе, причем озеле-
няются крыши не только коммерческих 
зданий, но и частных домов. Более того, 
по исследованиям, это намного улучша-
ет экологическое состояние города, что 
крайне важно для Москвы. Но, к сожале-
нию, большинство кровель изначально 
не предполагались как эксплуатируемые, 
поэтому они не смогут выдержать доста-
точную нагрузку, да и, как правило, на 
них выведено много внешних инженерных 
систем, что существенным образом за-
гружает пространство кровли», — сетует 
Татьяна Тикова, директор департамента 
управления активами группы ПСН. 

В целом непригодность для обустрой-
ства эксплуатируемых кровель многих 
зданий — особенно советских времен 
постройки — объясняется несколькими 
причинами. «Во-первых, сильная изно-
шенность старых строений будет пре-
пятствовать широкому распространению 
благоустройства крыш. Во-вторых, оте-
чественный рынок испытывает дефицит 
профессиональных проектировщиков в 
общем и в сфере кровельного обустрой-
ства в частности», — разводит руками 
Анна Цирульская, заместитель начальни-
ка ФГУП «ЦПО при Спецстрое России». 

Таким образом, получается, что озе-
ленить удастся лишь часть кровельного 
пространства столицы, так как озелене-
ние кровли должно изначально входить в 
проект здания. «Эксплуатируемые крыши 
более характерны для современных до-
мов — именно там они плоские и на них 
можно что-то оборудовать по техническим 
нормам безопасности. В домах старого 
фонда крыши скошенные, в результате 
сделать кровлю не представляется воз-
можным. Однако современные дома в 
центре — это преимущественно элитный 
сегмент, в котором застройщики предпо-
читают из последних этажей делать самые 
дорогие объекты — пентхаусы», — гово-
рит Денис Попов, управляющий партнер 
Contact Real Estate. 

Новый оБлиК города Но все не так 
плохо, как кажется на первый взгляд. Мно-
гие девелоперы давно используют крыши 
не по их прямому назначению, а для раз-
мещения на них террас, ресторанов, про-
гулочных зон, мини-садов. «В Москве, где 
дворы в спальных районах давно стали 
сплошными парковками, где негде гулять 
и играть детям, крыши могли бы стать пре-

в лоНдоНе оЗелеНяют Крыши уже Более 40 лет, выращивая Под НеБом тумаННого альБиоНа мНожеСтво раСтеНий
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красными площадками для организации 
рекреационных зон, спортивной и раз-
влекательной инфраструктуры. В том же 
Нью-Йорке на крышах домов устраивают 
бассейны, террасы, спортивные залы, 
площадки для волейбола, баскетбола, тен-
ниса, детские площадки, в Европе кровли 
модно стало использовать под огороды», 
— рассуждает вице-президент «Химки 
Групп» Дмитрий Котровский. 

И все-таки эксплуатируемые крыши 
скорее прерогатива дорогостоящей жил-
площади, поскольку они рассчитаны на ту 
категорию граждан, которые хотят полу-
чить дополнительный комфорт и улучшить 
качество жизни. «Для элитного жилья, где 
практически всегда верхние уровни зани-
мают пентхаусы, эксплуатируемые кровли 
являются одним из обязательных требова-
ний. В объектах бизнес-класса использо-
вание кровель также востребовано рын-
ком, и спрос на такие помещения высок. 
Для проектов экономкласса кровля может 
стать дополнительным денежным обре-
менением для покупателя, что может не-
гативно сказаться на спросе», — уверен 
Александр Лагутов, партнер, директор де-
партамента оценки Sminex. 

Но судя по растущему количеству про-
ектов, спрос на полезную площадь под от-
крытым небом есть как со стороны девело-
перов, так и со стороны покупателей. Так, 
на юго-западе Москвы в жилом доме, кото-
рый строился для одного из медицинских 
институтов, есть баскетбольная площадка. 
В ЖК «Алые паруса» дорогие квартиры 
имеют террасы с видом на Москву с вы-
соты птичьего полета. В «Олимпийской де-
ревне Новогорск» на крыше строящегося 
образовательно-спортивного центра раз-
местится детская спортивно-игровая пло-
щадка. В клубном доме Golden Mile Private 
Residences на террасах пентхаусов предпо-
лагается установить бассейны. А в Crystal 
House есть небольшой сад с камнями. 

«Эксплуатируемая кровля — это допол-
нительные расходы, причем если для за-
стройщика затраты на проектирование и 
обустройство будут разовыми, то для вла-
дельца такой квартиры расходы на под-
держание гидро- и теплоизоляции, допол-
нительное отопление, сезонную уборку 
листвы и снега будут постоянны. В квар-
тирах премиум-класса наличие открытой 
террасы увеличивает стоимость жилпло-
щади минимум на 10–15 процентов, а во 
многих случаях и больше, поскольку такие 
проекты, как правило, единичны», — ком-
ментирует Андрей Нестеренко, исполни-
тельный директор Rose Group. 

Среди завершенных жилых проектов 
также можно назвать «Золотые ключи» с 
бассейном фитнес-клуба Sky Club, «Но-
вопесковский» с зоной барбекю, «Новую 
звезду» с беседками и зоной отдыха и 
другие. Кстати, эксплуатируемые кров-
ли встречаются не только в столице и не 
только в жилье. Например, на крыше ТРЦ 
«Планета» в Уфе предполагается органи-
зовать паркинг. Кроме того, в последние 
годы девелоперы все чаще в своих ново-
стройках реализуют вертолетные площад-
ки. На данный момент в Москве возведено 
более двух десятков подобных проектов. 
И хотя летать над столицей запрещено, 
наличие вертолетной площадки является 
обязательным требованием безопасности 
к высотным жилым комплексам, чья этаж-
ность больше 25 этажей. 

«Частные перелеты с крыш жилых ком-
плексов за последние три-пять лет можно 
пересчитать по пальцам. Однако девело-

перы продолжают оборудовать вертолет-
ные площадки с прицелом на их реальное 
использование в будущем. При этом если 
на крыше дома оборудована вертолетная 
площадка, то по требованиям безопасно-
сти на ней уже нельзя размещать деревья, 
спортивные площадки и любые другие 
объекты, которые могут создать помехи 
при посадке», — поясняет Екатерина Ру-
мянцева. 

молодо-ЗелеНо Еще один интерес-
ный пример — пентхаус The Residence, 
занимающий верхние (50-й и 51-й) эта-
жи «Дома на Мосфильмовской», это 
двухуровневый особняк площадью почти 
2 тыс. кв. м на высоте 200 м над землей. 
На 300-метровой эксплуатируемой кров-
ле находится бассейн. Причем бассейн 
устроен в зоне крытой галереи, проходя-
щей по периметру крыши, так что пользо-
ваться им можно круглый год и в любую 
погоду. Также в галерее предполагается 
организация большой территории отдыха 
со спа-зоной, массажной комнатой, тре-
нажерным залом, джакузи и диванными 
группами для релаксации. Центральная, 
открытая часть крыши The Residence мо-
жет быть использована под устройство 
личного мини-парка или проведения свет-
ских приемов или вечеринок под откры-
тым небом. 

Если говорить об озелененных кровлях, 
то наглядными примерами могут служить 
жилые комплексы «Утесов» и «Сады Пе-
кина». «Название ЖК 

”
Сады Пекина“ го-

ворит само за себя: на крышах двух кор-
пусов расположатся живые сады с зонами 
отдыха. К работе над фасадами и внутрен-
ними пространствами проекта привле-
чена команда ландшафтных дизайнеров 
и флористов, чтобы цветение растений 
было всесезонным. Выбираются невысо-
кие и устойчивые к капризам погоды виды 
растений, хорошо уживающихся друг с 
другом», — объясняет Владимир Стригин, 
вице-президент «Галс-Девелопмент». 

А на кровле «Утесова» запроектиро-
ваны зеленые газоны, терраса с кустар-

никами и растениями, летнее кафе, зоны 
для игр и отдыха. Зимой здесь планирует-
ся заливать каток. Стоимость установки 
1 тыс. кв. м зеленой крыши в «Утесове» 
составила 15 млн рублей. «Но затраты на 
организацию кровли оправданны значи-
тельной экономией на теплоснабжении 
и эксплуатации. Зеленая кровля спасает 
здание от температурных перепадов и 
снижает расходы на отопление и конди-
ционирование до 19 процентов. Озеле-
нение продлевает срок службы крыши в 
разы: природный слой защищает ее от 
воздействия погодных условий и ультра-
фиолета», — уточняет Петр Кириллов-
ский, руководитель управления маркетин-
га ГК ГРАС. С ним соглашается Алексей 
Веинский. «Озеленение — это целая си-
стема, каждый элемент которой выпол-
няет определенную функцию. Разделить 
эти элементы невозможно, и если состав 
такого 

”
пирога“ прошел все испытания и 

имеет сертификацию, а специалисты, вы-
полняющие такие работы, имеют высшую 
квалификацию, то денежные вложения 
будут оправданны. При грамотном озеле-
нении кровли о ремонте крыши можно не 
думать», — уверен эксперт. 

доПолНительНая ПольЗа Мини-
мальная стоимость благоустройства крыш 
начинается от 9 тыс. рублей за 1 кв. м. Но 
дальновидные девелоперы стараются на 
кровлях не экономить. «Здания с зеленой 
и эксплуатируемой крышей становятся 
мировым трендом: они выглядят гораздо 
привлекательнее и повышают уровень 
комфорта жизни, вместе с которым рас-
тет и класс объекта, его стоимость и оцен-
ка не только на городском, но и мировом 
уровне»,— полагает Татьяна Шмелева, 
ведущий архитектор архитектурной ма-
стерской «СКМ Инжиниринг». И хотя зе-
леные кровли повышают инвестиционную 
привлекательность объекта, пока данная 
тенденция не получила широкого распро-
странения в России. Застройщики отмахи-
ваются: мол, не те в нашей стране клима-
тические условия. А между тем, скажем, в 

Норвегии климат гораздо более суровый, 
чем в Московском регионе, но частных 
домов с зелеными крышами там в разы 
больше. Вообще, следует учесть, что для 
кровельного озеленения оптимален набор 
растений, которые в природе обитают в 
горах и приспособлены к сильным ветрам, 
засухам, ливням и прочей непогоде. Такие 
деревья и кустарники спокойно перенесут 
суровые морозы. 

Конечно, озеленение крыш — это про-
должение дизайна помещений. И если 
данное озеленение подразумевает обще-
ственное использование, то за него, как и 
за все другие инфраструктурные объек-
ты в доме, придется платить жильцам. По 
подсчетам Дениса Попова, в среднем экс-
плуатация крыши/кровли/террасы площа-
дью порядка 100 кв. м через управляющую 
компанию обойдется в сумму от 5 тыс. до 
10 тыс. рублей в месяц в зависимости от 
сезона. Соответственно, чем больше пло-
щадь крыши, тем выше расходы. 

«Многофункциональная кровля позво-
ляет значительно увеличить инфраструк-
турную составляющую объекта без рас-
ширения территории застройки. Кроме 
того, организация общественной зоны на 
крыше делает концепцию проекта более 
интересной, и цена квартир может быть 
увеличена на 8–10 процентов. И во всем 
мире подобное благоустройство эксплуа-
тируемой кровли уже давно стало попу-
лярным приемом в жилой архитектуре», 
— резюмирует Мария Литинецкая, гене-
ральный директор «Метриум Групп». 

Объясняется это тем, что девелоперы 
стремятся максимально эффективно ис-
пользовать полезную площадь и сделать 
основной упор при застройке новых жи-
лых кварталов или загородной недвижи-
мости на близость к природе и отсутствие 
вредных экологических факторов. Причем 
экология ставится во главу угла не только 
в жилых, но и коммерческих объектах. И 
растущее количество проектов с озеле-
ненными и эксплуатируемыми крышами 
свидетельствует о перспективности дан-
ного направления.  n

СиНгаПурцы, в Свое время Совершившие НаСтоящий Прорыв в ЭКСПлуатации Кровель, СегодНя Сооружают На Крышах жилых выСотоК НаСтоящие ПарКовые ЗоНы С дет-
СКими ПлощадКами

AF
P/

dP
A



30 / КОММЕРСАНТЪ Guide / №208 СРЕдА 13 НОябРя 2013

марКетиНг

марКетиНг

СпОСОб выделитьСя СегОдня на загОрОднОм рынке 
предСтавленО ОгрОмнОе кОличеСтвО кОттеджных пОСелкОв. брендинг — 
этО дОСтатОчнО эффективный, ОтнОСительнО недОрОгОй и прОСтОй СпОСОб 
выделить пОСелОк Среди кОнкурентнОгО предлОжения, чтОбы прОект Стал бОлее 
запОминаемым и не СливалСя С Общей маССОй. ВАлЕРий ГРибАНОВ

При этом брендинг поселка может превра-
тить будущий дом в статусное место или 
привнести в загородный отдых особую ат-
мосферу. Правильное позиционирование 
проекта прежде всего влияет на ускоре-
ние темпов продаж, а, соответственно, 
помогает быстрее окупить вложенные в 
строительство денежные средства. Меж-
ду ценой реализации и позиционировани-
ем прямой связи нет, цена формируется 
исходя из характеристик местоположения 
и внутреннего наполнения комплекса, но 
говорить о том, что проект с продуманной 
концепцией привлечет больше интереса 
со стороны потенциальных клиентов, мож-
но однозначно. «Брендинг дает возмож-
ность выделиться на высококонкурентном 
рынке, создать уникальный стиль поселка, 
задействовать новые маркетинговые ин-
струменты в период продаж», — говорит 
Арсений Васильев, генеральный директор 
ГК «Унисто Петросталь». 

удачНая уПаКовКа «В большей сте-
пени брендинг все-таки не средство кон-
курентной борьбы, а инструмент повыше-
ния узнаваемости проекта. При грамотном 
подходе брендинг позволяет инвесторам 
выделить ключевые характеристики строя-
щегося объекта и таким образом привлечь 
большее количество покупателей. Важно 
отметить, что бренд должен быть плотно 

”
завязан“ на концепции проекта. Если ее 

нет или она изначально плохо проработа-
на — брендинг теряет всякий смысл. То 
есть можно сказать, что брендинг — это 
такая 

”
гомеопатическая“ история, вреда 

от него точно не будет, если не перебар-
щивать, а польза вполне возможна, но не 
очевидна», — рассуждает Дмитрий Гусев, 
управляющий партнер ГК «Глубина».

Руководитель филиала Банка Москвы 
в Санкт-Петербурге Алексей Кольчик не 
совсем согласен с коллегами: «Брендинг 
и идея очень важны. Так, за текущий год, 
среди загородных поселков Приморско-
Выборгского направления есть приме-
ры, когда хороший маркетинг приводил 
к быстрым продажам жилья. И наоборот: 
нередко жилье несколько месяцев стоит 
без покупателей только потому, что нет 
качественно проработанной линии его 
продвижения. Решающим здесь становит-
ся брендинг, а грамотная идеология дает 
хорошие перспективы. Там, где хороший 
бренд, всегда будут высокие цены и хоро-
шие продажи».

Максим Клягин, аналитик УК «Финам 
Менеджмент», отмечает, что на дан-
ном этапе игроки рынка загородной не-
движимости за редким исключением не 
уделяют особого значения брендингу, 
ресурсы на создание креативных мар-
кетинговых концепций и комплексное 
рекламно-информационное продвижение 
проектов, как правило, весьма ограниче-
ны. «В дальнейшем, по мере роста насы-
щенности рынка, нетривиальные реше-
ния, конечно, будут востребованы, так как 

в условиях более жесткой конкуренции за 
покупателя они будут формировать значи-
тельные преимущества и заметно влиять 
на динамику продаж. Пока на фоне разре-
женной рыночной среды и в силу дефици-
та качественного предложения — это ско-
рее рынок продавца. Проектов, которые 
действительно могли бы претендовать 
на формирование узнаваемого бренда, 
крайне мало», — полагает он.

Иван Потапов, директор по продажам 
ГК «Сапсан», добавляет: «Брендинг ха-
рактеризует отношение застройщика и 
владельца проекта к самому объекту и его 
будущей судьбе. Если проект маленький и, 
что называется, 

”
одноразовый“, его можно 

”
спихнуть“ в любом виде и быстро забыть. 

Но если компания заботится о собствен-
ной репутации, о своем имени на рынке, 
если создает проект с амбициями в части 
его позиционирования, то, безусловно, 
брендинг — необходимая составляющая 
ее работы. По сути, это существенная 
часть 

”
упаковки“ проекта, которая одно-

значно влияет на продажи. Давайте для 
примера сравним два проекта, очень по-
хожих по набору характеристик. При этом 
у одного есть позиционирование, концеп-
ция, какой-то бренд, который осознанно 
продвигается, соответственно, какое-то 
продуманное, запоминающееся название, 
а у другого ничего этого нет. Конечно, 
первый проект будет гораздо интереснее. 
Все, что положительно влияет на продажи, 

влияет либо на темп этих продаж, либо на 
конечную цену. Так что тут возникает во-
прос к застройщику — что выбрать? Мож-
но продавать быстро по какой-то цене, 
можно теми же темпами, но по более вы-
сокой цене, а можно немного увеличить и 
то, и другое. Единственный момент, кото-
рый многих останавливает: для того чтобы 
создать качественный и крепкий бренд, 
чтобы его грамотно продвигать, добива-
ясь поставленного результата, требуются 
определенные вложения. А стоит ли их 
осуществлять? Тут мы возвращаемся к 
началу, к планам компании: она пришла 
на этот рынок надолго или лишь для того, 
чтобы реализовать единичный проект?»

БеЗ ПафоСа Ирина Калинина, гене-
ральный директор агентства недвижи-
мости TWEED, отмечает: «Крайне важно 
продумать позиционирование в деталях 
и в дальнейшем не допускать метаний. К 
сожалению, на рынке достаточно случаев, 
когда концепция поселка получается 

”
пла-

вающей“ — девелопер меняет и назва-
ние, и позиционирование. Это серьезная 
ошибка, брендбук должен быть принят и 
детально проработан на весь период реа-
лизации поселка».

Понятное для целевой аудитории на-
звание, создание привлекательного визу-
ального образа поселка всегда помогают 
расположить потенциального покупателя, 
создать ощущение загородного проекта 

как некоей общности, к которой прият-
но иметь отношение. «Позитивное вос-
приятие поселка формирует интерес к 
нему, который затем конвертируется в 
просмотры, а в конечном счете — в сдел-
ки», — говорит Дмитрий Ковальчук, гене-
ральный директор компании «Пробизнес-
Девелопмент». 

При этом участники рынка отмечают, 
что встречаются на рынке и ошибки в про-
движении поселков — главным образом, 
это непопадание в целевую аудиторию 
проекта, когда застройщик апеллирует к 
тем потребностям, которые не свойствен-
ны его покупателям. Сюда можно отнести 
и излишний пафос при нейминге. «Мента-
литет покупателей меняется, и 

”
пускание 

пыли в глаза“ давно не является факто-
ром, определяющим решение о покупке 
— как в высокобюджетном сегменте, так 
и в бизнес-, и в экономклассе. Поэтому 
при нейминге поселка стоит весьма осто-
рожно относиться к понятиям и эпитетам, 
имеющим отношение к роскоши», — гово-
рит господин Ковальчук.

Свои Правила Эксперты говорят, что 
в части брендинга девелоперам не стоит 
забывать, на каком рынке они работа-
ют: в каждом регионе есть свои правила 
нейминга. В окрестностях Петербурга, 
например, при выборе названия проекта 
распространена привязка к историческим 
финским или старорусским географиче-

в ПоСелКе «КНяжье оЗеро» в моСКовСКой оБлаСти еСть Свой НоводельНый ПамятНиК
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аренда за пОлмиллиОна рынОк аренды элитнОгО жилья 
иСпытывает дефицит предлОжений, а пОтОму цены тут раСтут быСтрее,  
чем в Среднем пО гОрОду. в петербурге уже еСть Объекты, кОтОрые  
выСтавляютСя пО цене в пОлмиллиОна рублей в меСяц. ВАлЕРий ГРибАНОВ

Как говорят аналитики, за последнее 
время требования к элитным квартирам 
не претерпели значительных изменений. 
Выбирают дорогую квартиру для арен-
ды достаточно долго. В основном арен-
даторы предпочитают новые дома. Если 
речь идет о квартире в старом фонде, 
то минимальные требования — это при-
личная парадная, закрытый двор, нали-
чие парковочного места. «Также одним 
из самых значимых факторов являет-
ся социальная однородность жильцов 
дома, что также играет в пользу объек-
тов нового строительства», — отмечает 
Елена Журавлева, директор департа-
мента аренды агентства недвижимости 
Home Estate.

Заместитель директора АН «Бекар» 
Ирина Бузина согласна с мнением колле-
ги: «Последнее время на рынке аренды 
элитного жилья не происходит существен-
ных изменений, а цены находятся на преж-
нем уровне. В ближайшей перспективе не 
предвидится роста цен или их резкого 
снижения, то есть ситуация на рынке до-
статочно стабильная. На сегодняшний 
день наблюдается дефицит качествен-
ного предложения в отдельных районах 
города, например, в зоне станции метро 

”
Чернышевская“». 

Госпожа Бузина полагает, что именно 
желание проживать в однородной среде 
создает проблемы с поиском подходящих 
вариантов. 

Анна Мишутина, аналитик ИК «Финам», 
отмечает: «По нашим оценкам, на локаль-
ном рынке аренды элитной жилой недви-
жимости сохранятся достаточно выражен-
ный рост ценовой конъюнктуры. Динамика 
в этом сегменте в целом выше среднеры-

ночных показателей. За первые три квар-
тала 2013 года ставки в среднем выросли 
на пять-десять процентов и варьируются 
в диапазоне €2–4 тыс. Ключевой фактор 
уверенного восходящего тренда — пре-
обладающий дефицит предложения, фор-
мирующийся в условиях значительного 
спроса (в том числе за счет корпоратив-
ного сегмента) и одновременно низкого 
объема нового строительства в сегменте 
высокого класса.

На наш взгляд, на сегодняшний день 
основной объем ликвидной элитной жи-
лой недвижимости Петербурга концентри-
руется в Центральном (частично в Адми-
ралтейском) и Петроградском (Каменный 
остров, Крестовский остров) районах».

Управляющий активами финансовой 
компании AForex Сергей Ковжаров также 
говорит о росте цен на аренду, хотя он по-
лагает, что цены растут не так быстро. По 
его оценкам, в этом году цены на аренду 
элитной недвижимости выросли примерно 
на 8–9%. Он объясняет рост также повы-
шенным спросом на услуги экспатов, ко-
торые приезжают сюда вместо со своими 
семьями. «Соответственно, им нужны квар-
тиры большой площади (несколько сотен 
квадратов), при этом цены могут суще-
ственно отличаться. Особенной популярно-
стью пользуются квартиры на четыре-пять 
комнат стоимостью в районе $15–20 тыс. 
в месяц. Поскольку оплачиваются они 
большими корпорациями, то аренда жилья 

входит в пакет топ-менеджера, и может со-
ставлять не самую крупную часть его зар-
платы. Сейчас есть тенденция увеличения 
спроса на самое дорогое жилье. Это свя-
зано с тем, что в стране длительное время 
держатся высокие цены на нефть (около 
$110 за баррель), и общее замедление 
экономики не затрагивает компенсации 
верхнего уровня управленцев и бизнесме-
нов, которые могут себе позволить снимать 
такие квартиры». 

Господин Ковжаров отмечает, что один 
из трендов на рынке — брать в аренду 
квартиру без мебели, которую можно за-
тем подобрать по своему усмотрению и 
пожеланиям семьи. 

«В среднем площадь элитной недви-
жимости в аренду варьируется от 200 до 
300 кв. м, количество комнат — четыре-
пять, как минимум два санузла. Конечно, 
качество ремонта, материал отделки, ме-
бель и бытовая техника находятся на со-
ответствующем уровне», — добавляет Та-
тьяна Болбошенко, руководитель отдела 
аренды АН «АРИН». Самое дорогое пред-
ложение на сегодняшний день, по данным 
АРИН, — квартира, площадью 164 кв. м 
на Крестовском острове. Арендовать ее 
можно за 500 тыс. рублей в месяц. Татья-
на Болбошенко комментирует, что, скорее 
всего, такая ситуация обусловлена тем, 
что квартира сдается в первый раз после 
ремонта, поэтому в процессе просмотров 
и торгов цена вполне может снизиться. 

За ту же сумму можно арендовать и 
квартиру площадью 200 кв. м в самом цен-
тре города — на Итальянской улице. «Этот 
объект уже больше соответствует реали-
ям современного рынка элитной аренды», 
— говорит Татьяна Болбошенко. n

иНтерьер ареНдоваННой Квартиры в выСоКом цеНовом СегмеНте чаСто СоЗдает Сам КвартироСъемщиК На Свой вКуС
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ским названиям, часто делается упор на 
историческое прошлое места, подчеркива-
ется определенная культурная составляю-
щая (включая использование имен поэтов 
и писателей, художников, артистов). Ната-
лья Суслова, генеральный директор ком-
муникационного агентства «Репутация», 
отмечает, что для предместий Москвы 
более характерно использование англо-
русского составного названия. В целом 
каждому российскому региону присущи 
свои особенности. В Башкирии и Татар-
стане успехом будут пользоваться проек-
ты, которые делают упор на национальные 
особенности, в Поволжье, наоборот, есть 
тенденция подчеркивания статуса проекта 
с помощью иностранного названия.

Елена Исковских, директор по прода-
жам Atlas Development, подтверждает, что 
сегодня на рынке Подмосковья существу-
ют определенные «правила» нейминга: 
«Элитные поселки в большинстве случаев 
носят иностранные названия: 

”
Агаларов 

Estate“, 
”
Миллениум Парк“, 

”
Гринфилд“, 

”
Довиль“, 

”
Резиденция Бенилюкс“ и пр. 

Есть, конечно, и исключения — 
”
Княжье 

озеро“, 
”
Павлово“. Поселки бизнес- и эко-

номкласса больше 
”
тяготеют к корням“ 

— названия в основном русскоязычные, с 
отсылкой к истории или природе: 

”
Поля-

ны“, 
”
Русская Деревня“. Часто в названиях 

таких поселков в различных комбинациях 
встречаются такие слова, как 

”
слобода“, 

”
усадьба“». 

Марина Агеева, руководитель службы 
маркетинга компании «Пулэкспресс», со-
гласна с мнением, что на Северо-Западе 
подавляющее количество названий за-
городных комплексов привязано к топо-
нимике, чтобы покупателям было проще 
ориентироваться в разнообразии пред-
ложения: «Анализ названий коттеджных 
поселков в Ленобласти показал, что наи-
более часто используются прилагатель-
ные 

”
зеленый“, 

”
новый“ и 

”
солнечный“. На 

счету нашей компании всего три проекта 
из двенадцати не привязаны к топонимике 
— это поселки 

”
Зеркальный“, 

”
Три бере-

га“ и 
”
Солнечный берег“, эти названия ни-

как не определяют географическое рас-
положение. Остальные же — например, 

”
Ольшаники“, 

”
Борисово“, 

”
Приветин-

ское“ — названы по населенным пунктам, 
рядом с которыми они расположены. 
Название проекта 

”
Золотые пески“, рас-

положенного на берегу Финского залива, 

сложилось от названия поселка Пески и 
эпитета 

”
золотой“, определяющего при-

надлежность проекта к премиум-классу. 
Некоторые названия локаций прихо-
дится продвигать силами и средствами 
компании-девелопера. Мы затратили при-
личный бюджет на раскрутку района Рум-
болово во Всеволожске, продвигая про-
ект 

”
Румболово“, первый в этой локации. 

Он расположен недалеко от Румболовой 
горы, но к этому месту ранее не был при-
вязан ни один населенный пункт. На се-
годняшний же день уже несколько деве-
лоперов используют слово 

”
Румболово“ в 

названиях своих проектов».
Госпожа Агеева считает, что название 

коттеджного поселка должно быть по-
нятно для слуха и произношения: «Оно 
должно быть благозвучным и удобным 
для восприятия и понимания. Не вводить 
в заблуждение (

”
подскажите, как прое-

хать к «Красивым домам»?“). Проекты 
с абстрактными названиями, например, 

”
Галактика“, 

”
Капелла“ — это неплохо, 

но топонимика больше понятна покупа-
телям. Объективно брендинг не влияет 
на продажи. Но есть некоторые нюансы. 
Например, использование в названии 

поселка топонима позволит оптимизи-
ровать использование площади щитов 
наружной рекламы, не перегружать их 
лишней информацией. Это особенно 
важно, так как наружка на трассах, обыч-
но, 

”
читается“ при проезде на высокой 

скорости. 
”
Ольшаники“ — и название, 

и место. Абстрактные название также 
сложнее продвигать в интернете. Не могу 
сказать, что название поселка влияет на 
его цену, все же стоимость формируют 
другие более значимые факторы. Тут во-
прос скорее в уместности. Надо думать 
о клиентах — если название понятное и 
благозвучное, то они будут говорить, где 
они живут, рассказывать своим друзьям, 
тем самым продвигая проект. Но сказать 
друзьям: 

”
Я живу в Сторожевой горе“ за-

хочется не каждому. Мы в своей практике 
стараемся не использовать англицизмов 
— они не всегда хорошо выглядит при 
написании кириллицей, не для всех чи-
таемы, иногда труднопроизносимы. Из 
интересных примеров могу назвать разве 
что уже ушедший с рынка проект 

”
Сан-

Репино“. Это название подразумевает и 
позитив Сан-Ремо, и солнце, и курорт, и 
расположение поселка». n




