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Попасть в тему Насыщение предложения  
на рынке загородного жилья заставляет девелоперов 
искать новые ниши на этом рынке. Одной из таких ниш 
может стать тематический коттеджный поселок.  
Впрочем, у участников рынка мнения о перспективности 
таких поселков диаметрально противоположные. Валерий Грибанов

Сегодня коттеджные поселки, в основе кон-
цепции которых лежит идея, объединяющая 
определенную группу людей, появляются на 
рынке достаточно редко, говорят эксперты. 
«Если принять за тематический загородный 
поселок любой проект, реализованный в 
едином архитектурном стиле, то к подоб-
ным поселкам можно будет отнести полови-
ну проектов, представленных на рынке,  — 
полагает Екатерина Бармашова, ведущий 
аналитик АН «Итака».  — Если же рассма-
тривать только проекты с уникальной ори-
гинальной концепцией, таких в сегменте не 
более пяти процентов. На мой взгляд, в чис-
ле нестандартных проектов можно отметить 
Noteburg в Шлиссельбурге и 

”
Уварово“ в по-

селке Колтуши». 
С ней согласен и Арсений Васильев, 

генеральный директор компании «Унисто 
Петросталь»: «Можно оценить долю та-
ких проектов в общем объеме загородно-
го строительства приблизительно в три-
четыре процента».

Типичное доминирует Аналитики от-
мечают, что сейчас на рынке загородного 
жилья преобладают типичные решения  — 
оригинальные концепции реализуются в 
основном на локальных капиталоемких 
рынках. Актуальный, выдержанный в еди-
ном ключе архитектурный стиль, специфи-
ческое позиционирование и использование 
различных дополнительных маркетинговых 
инструментов нередко позволяют сфор-
мировать узнаваемый премиальный статус 
проекта, что, несомненно, может выступать 
значительным конкурентным преимуще-
ством и заметно влиять на рыночную сто-
имость таких предложений. «В  случае 
успешной реализации, при аналогичной 
или незначительно более высокой себе-
стоимости в ряду сопоставимых проектов, 
уникальное позиционирование может спо-
собствовать значительному повышению 
маржинальности: разница в цене может 
достигать 20–30 процентов, в том числе из-
за дефицита таких предложений»,  — счи-
тает Максим Клягин, аналитик УК «Финам 
Менеджмент». Он полагает, что интерес к 
таким форматам растет, поэтому в дальней-
шем их число значительно увеличится.

Тематика, как и глубина ее проработки, в 
применении к загородным проектам может 
быть разной: исторической, географиче-
ской, архитектурной, ландшафтной, свя-
занной с увлечениями и хобби создателей 
поселка, с различными видами спорта, с 
близостью к каким-то достопримечатель-
ностям, даже с историческими личностями, 
имевшими (или даже не очень-то имевши-
ми) отношение к этому месту. «Как нейминг, 
так и поддержка определенной темы в ар-
хитектуре домов и всей концепции поселка 
позволяют более четко поставить, а затем и 
реализовать маркетинговые цели — 

”
отпо-

зиционировать“ поселок от конкурентов, в 
более понятном русле выстроить стратегию 

продвижения, благоустройство, ценовую 
политику, коммуникационную политику, бо-
лее четко сегментировать целевую аудито-
рию и донести до нее ключевые сообщения, 
важные для результативной коммуника-
ции», — говорит Дмитрий Котровский, вице-
президент девелоперской компании «Химки 
Групп».

Тематические поселки чаще реализуют-
ся в ценовых сегментах от комфорт-класса 
до элитного, реже — в эконом-классе, по-
скольку любая концептуальная надстройка 
дает прибавку к стоимости квадратного ме-
тра, особенно если концепция заключается 
не только в названии, но и поддерживается 
в архитектуре, планировке поселка, оформ-
лении общественных зон, а в самом лучшем 
случае  — и в инфраструктуре, имеющей 
прямое отношение к теме.

Аналитики считают, что все специали-
зированные поселки можно разделить на 

две части: по интересам и тематические. 
В  первом случае жителей объединяет то 
или иное увлечение, хобби или вид спор-
та, а во втором  — образ жизни: человек 
приобретает не только дом, но и некий 
элемент среды обитания. «Второй вари-
ант сегодня является более популярным 
среди застройщиков, так как он проще 
в воплощении и ориентирован на более 
широкую аудиторию. Затраты на инфра-
структурные объекты в коттеджных по-
селках зависят, прежде всего, от идеи, 
заложенной в проекте, а соответственно, 
от его сегментной ориентации. Девело-
пер может ограничиться сумой до 1  млн 
рублей, например, при проектировании 
объекта для любителей рыбалки или ак-
тивного вида спорта. Для создания яхт-
клуба или инфраструктуры для любителей 
конного спорта сумма инвестиций может 
составить более 1 млрд рублей. ➔ 16
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КОЛОНКА РЕДАКТОРА

Полеты наяву
Тому, кто хоть раз был в новом аэро-
порту Пулково, наверняка есть что 
рассказать. Вот и мне тоже. Прежде 
всего, поражает зона паспортно-
го контроля. Она похожа на полосу 
отчуждения и железный занавес 
одновременно. Никаких тебе про-
зрачных перегородок, воздуха, све-
та и перспективы. Глухой коридор, 
серая стена за спиной, серые стены 
кабинок, два шага вперед… Кажет-
ся, сейчас за тобой раздастся скре-
жет запирающегося замка. Но в это 
волшебное место надо еще попасть. 
Я наблюдала толпы раскрасневших-
ся женщин с детьми и разъяренных 
мужчин, метавшихся от двери к две-
ри в ожидании, когда таможня даст 
добро. Как водится, открылись не 
все имеющиеся двери, а лишь одна, 
где моментально образовался за-
тор. Люди нервничали, ругались, ко-
стерили сотрудников аэропорта — в 
общем, картина, достойная эпохи 
дефицита. Вдобавок сломалась 
система доставки багажа. Лента 
транспортера остановилась, и де-
вушки-регистраторши начали раз-
гребать монбланы огромных чемо-
данов своими тоненькими ручками. 
Потом, в ожидании, когда система 
восстановится, пришлось полчаса 
сидеть в самолете. Люди с билетами 
на стыковочные рейсы волновались 
и терзали стюардессу вопросами. 

Обнаружились и «досадные 
мелочи»: например, вырванные с 
мясом держатели для туалетной 
бумаги и покореженные накладки 
сливных устройств. Может, мне не 
повезло особенно, но спуститься 
на лифте на первый этаж не полу-
чилось: все его ждали, а он не при-
ехал. Видимо, табличку о поломке 
повесить забыли. Может, и вопрос 
я задала дурацкий, и не для того 
там милиционеры стоят, но про то, 
где тут лестница, страж порядка не 
знал. Захотелось просто перемах-
нуть через прозрачное ограждение 
и спрыгнуть вниз. Потом оказалось, 
что эскалатор находится в двадцати 
метрах от человека в форме. По-
менять деньги можно было только 
в одном-единственном окошке. По-
стояв в очереди, само собой. 

Но вот, наконец, бизнес-лаунж: 
удобные кресла спрятаны подаль-
ше, в отгороженном пространстве — 
непритязательные столики со 
стульчиками, как в столовой пионер-
ского лагеря. Пришлось утешаться 
плавленым сырком и чаем из паке-
тика. «Сегодня так много народу…» 
— объяснила любезная девушка из 
обслуживающего персонала. 

КОЛОНКА РЕДАКТОРА

елена федотова,
РЕДАКТОР guide «ТЕРРИТОРИЯ КОМФОРТА»
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Жителей поселка Княжье Озеро в Подмосковье объединяет стремление строить замки и великосветские рези-
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Открытие

Ginza занялась интерьером  
В Петербурге появилась новая студия дизайна интерьера Ginza Interior.

Как проектное бюро студия существует 
с 2009 года. Ее архитекторы принимали 
участие во многих проектах ресторанного 
холдинга Ginza Project и создавали инте-
рьеры как частных апартаментов, так и 
пространств общественного назначения. 
Сегодня студия представляет собой са-
мостоятельную компанию, входящую в 
холдинг Ginza Project. В студии работают 
двенадцать архитекторов, все они имеют 
высшее архитектурно-строительное об-
разование. Во главе команды — креатив-
ный директор Константин Дивьер.

«Мы считаем, что хороший, каче-
ственный дизайн интерьера  — это тот 
же товар, услуга, которую можно пред-
лагать массовому рынку и которая мо-
жет быть доступна многим. Человек при-
ходит в магазин и видит диван, который 
ему нравится, и он его покупает. Так и 
с интерьером. Человек приходит в ре-
сторан, кафе или другое общественное 
пространство  — и оно ему нравится. 
Вполне логично дать ему возможность 
приобрести это. Такой подход к продаже 
дизайнерских услуг в России пока не по-

пулярен. У нас в ходу сарафанное радио 
и передача специалистов 

”
по рукам“, но 

рынок дизайнерских услуг  — такой же 
рынок, как и другие, рано или поздно он 
и в России станет цивилизованным. Мы в 
этом плане первопроходцы», — считает 
Константин Дивьер.

В портфолио студии  — интерьеры 
известных ресторанов Петербурга (в 
основном заведений холдинга), а также 
офисы банков, российских и иностран-
ных компаний. Холдинг Ginza Project с 
2003 года занимается созданием ре-

сторанов и управлением ими. Сегодня 
он включает в себя более 100 проектов 
в сфере ресторанного и развлекатель-
ного бизнеса в различных форматах 
и ценовых сегментах в Москве, Санкт-
Петербурге, Нью-Йорке и Лондоне. Кро-
ме основного направления (ресторанов 
авторских форматов), холдинг разви-
вает и смежные проекты. На сегодняш-
ний день в его состав входят службы 
VIP-резерва лож Михайловского театра, 
Ginza Project Catering, Ginza Prime, Ginza 
Fitness. n

14 ➔ Так, например, затраты на создание яхт-
клубов не подлежат усредненной оценке  — 
слишком индивидуальны условия в каждом 
конкретном случае: надо ли углублять под-
ходные каналы и строить гидротехнические 
сооружения, какие инженерные мощности 
потребуется проводить к участку, планиру-
ется ли развитие прилегающих территорий и 
прочее», — рассказывает Арсений Васильев.

Директор NAI Becar Promo Анастасия Ле-
пехина полагает, что тематические поселки, 
в свою очередь, также можно разделить 
на две основные категории: с акцентом на 
один из видов спорта (например, яхтенные 
или конные поселки) либо на эко-состав-
ляющую. «Чтобы привлечь покупателей, 
следуя последним тенденциям, девелоперы 
начинают строить рядом со своими посел-
ками небольшие эко-фермы либо находить 
фермеров, которые готовы для жителей 
коттеджей продавать свежее молоко, мясо, 
овощи, ягоды», — рассказывает она.

Изначально тематические коттеджные 
поселки были ориентированы на элитный 
сегмент: яхт-клубы, конный спорт, гольф — 
это больше привилегия состоятельных по-
купателей. Но сегодня даже в проектах ком-
форт-класса девелоперы могут воплотить 
какие-нибудь оригинальные идеи — исполь-
зовать спортивную тематику, различные на-
циональные особенности. В  целом можно 
отметить, что стоимость тематических про-
ектов на 10–15% выше, чем в среднем по 
рынку в определенном классе.

Рискованный бизнес Татьяна Ру-
мянцева, руководитель подразделения по 
продажам компании «Высота», говорит: 
«Инвесторы, которые берутся за созда-
ние тематических поселков, на мой взгляд, 
очень смелые и, безусловно, увлеченные 
люди. Как правило, они активно занимаются 
спортом: теннисом, яхтингом, горнолыжным 
спортом, гольфом… Но мне кажется, что 
надо очень трезво оценивать востребован-
ность таких поселков. Ведь сезон в наших 
широтах может быть очень коротким, а воз-
можностей для того, чтобы поиграть в гольф 
где-нибудь в Великобритании или походить 
под парусом в Атлантике, у людей, способ-
ных купить такую недвижимость, гораздо 
больше, чем желания купить дорогой дом в 
России. Да и круг таких людей очень узок». 

При этом госпожа Румянцева считает, 
что создание, к примеру, спортивной ин-
фраструктуры в поселке не сильно влияет 
на решение о покупке или увеличение сто-
имости предложения. Но наличие такой ин-
фраструктуры — очевидный плюс для про-

екта и дополнительный бонус, который при 
прочих удовлетворяющих условиям поиска 
недвижимости критериях может повлиять 
на решение клиента в пользу покупки. 

Проекты с удачной, продуманной кон-
цепцией полностью распродаются еще на 
этапе строительства. Если застройщик до-
пустил ряд ошибок при создании комплек-
са, например, при определении целевой 
аудитории, или источников продвижения, 
или локации проекта, то интерес к такому 
проекту будет неактивным и его реализа-
ция может затянуться на несколько лет. 
«Но в целом можно отметить, что создание 
тематических коттеджных поселков  — это 
более рискованный бизнес: собрать в од-
ном поселке всех покупателей с примерно 
одинаковыми интересами, хобби и образом 
жизни бывает очень непросто», — считает 
господин Васильев.

С ним согласен Дмитрий Майоров, гене-
ральный директор компании «Русь: Новые 
Территории»: «Согнать в один поселок лю-
бителей того или иного вида отдыха — это 
утопия. Выбирая загородный дом, клиенты 
прежде всего ставят интересы бизнеса 
и иные каждодневные заботы: удобно ли 
им будет добираться до работы, как будут 
устроены их дети — садики, школы… Вот, 
к примеру, любители гольфа: за полгода им 
в любом случае надоест одно поле и они 
захотят поездить на другие. По практике, в 
коттеджных поселках близ гольф-полей ре-
гулярно играют в эту игру около десяти про-
центов обитателей. А большинство вообще 
не берет клюшку в руки. Для них жизнь в 
таком поселке  — вопрос определенного 

статуса. А значит, сам поселок должен быть 
сделан на высоком уровне, и гольф-поле бу-
дет выступать всего лишь некоторой 

”
фиш-

кой“, выгодно отличающий этот проект от 
других. Но продавать здесь дома дороже, 
чем они стоили бы в другом месте, при том 
же качестве локации, не получится».

Алексей Герасимов, руководитель Агент-
ства коммерческой оптимизации жилых 
проектов, приводит пример: «У  меня был 
опыт общения с девелопером, который 
намеревался построить тематический по-
селок для рыбаков. Он рассчитывал, что 
именно такой продукт принесет ему клиен-
тов и сделает проект успешным, но из этого 
ничего не получилось. И речь даже не о том, 
что настоящим рыбакам скучно все время 
сидеть на одном месте — они хотят сегодня 
половить рыбу здесь, а завтра попробовать 
в другом месте. Вопрос в том, что большин-
ство клиентов к приобретению недвижи-
мости подходят с рациональных позиций. 
Они прежде всего ищут место, удобное для 
проживания, а не для хобби: с качественной 
инфраструктурой, удобным подъездом. Но, 
конечно, всегда есть люди, которые к по-
купке подходят и эмоционально. Им может 
понравиться та или иная идея девелопера, 
оказаться близка заявленная тематика по-
селка, который таким образом обретает 
собственное лицо. Но это не значит, что они 
готовы будут ему за эту тематику простить 
грубые просчеты в какой-либо из основных 
составляющих загородного комплекса». 

Дмитрий Гусев, управляющий партнер ГК 
«Глубина», считает, что сегмент тематиче-
ских поселков или поселков по интересам 

слишком специфичен: «Недвижимость в та-
ких проектах ориентирована, как правило, 
на сезонное или кратковременное пользо-
вание, и поэтому покупателями домовладе-
ний в них могут быть не столько конечные 
пользователи, сколько будущие арендода-
тели».

Для искушенных «В любом случае 
необходим очень точный расчет и идеаль-
ное чутье — как при выборе места строи-
тельства тематического поселка, так и при 
определении его технико-экономических 
показателей. Очень часто такие поселки 
создаются не профессиональными инве-
сторами или девелоперами, а группой энту-
зиастов», — говорит господин Гусев.

В России одним из первых поселков по 
интересам стал проект «Петровские дали», 
расположенный рядом с горнолыжным пар-
ком «Яхрома» в Подмосковье. Интересен 
пример строительства поселка, ориентиро-
ванного на определенную «тусовку», — дач-
но-коттеджная инкарнация «Петровича»; 
попытка, правда, не слишком удачная.

Анастасия Лепехина считает, что в Мо-
скве и Московской области, где покупатели 
(особенно элитных домов) являются уже бо-
лее искушенными и готовы платить больше 
денег за любую уникальность своего дома, 
тематических поселков становится все 
больше: «Они направлены на владельцев 
яхт и вертолетов, любителей гольфа, тенни-
са, конного вида спорта и так далее. И за-
стройщики уверяют, что такая узкая направ-
ленность (ведь далеко не у каждого даже 
богатого человека есть яхта или вертолет) 
позволяет сегментировать аудиторию, уве-
личить цену на дома и продать их быстрее, 
чем если бы это был просто красивый и до-
рогой элитный коттедж».

Дмитрий Сперанский, руководитель 
Бюро аналитики по рынку недвижимости, 
придерживается противоположной точки 
зрения, правда, по отношению к рынку Пе-
тербурга: «Тематические коттеджные по-
селки под Петербургом спросом не пользу-
ются. В докризисные годы от девелоперов 
было немало заявок: они выводили поселки 
то для лыжников, то для рыбаков, то для 
футбольных фанатов, то для спортсме-
нов. Были идеи организовать проект для 
холостяков, писателей и художников. Но 
на практике получается следующее: если 
поселок хорошо сделан, то в нем объекты 
покупают и 

”
нетематические“ клиенты, если 

плохо  — он никому не нужен, в том числе 
и целевой аудитории. Переплачивать за 

”
те-

матичность“ люди не станут». n

Такие теремки, как в деревне Верхние Мандроги Ленинградской области, органично смотрятся в поселении,  
целиком выстроенном в стиле русского деревянного зодчества 
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Какая свобода нужна бизнесу Автор книги  
«Правильное общество: моральные основания», руководитель экспертной секции 
«Финансирование в энергосбережении» при Комитете по энергетике Госдумы РФ, 
генеральный директор холдинга «Теплоком» Андрей Липатов рассуждает о том, 
легко ли соблюсти баланс между социальными нормами и государственными 
законами, какое влияние они оказывают на территорию комфорта человека  
и что должно делать государство, чтобы не мешать развитию бизнеса. Юлия Чаюн

GUIDE: Что вы понимаете под комфортом — 
как человек и как бизнесмен? 
АНДРЕЙ ЛИПАТОВ: Есть индивидуальный 
комфорт — то, что по душе отдельной лич-
ности. Есть общественный, социальный 
комфорт  — совокупность ожидаемых, 
принятых в обществе норм. И этот соци-
альный порядок заключается в том, что 
все должны соблюдать «золотое прави-
ло»: свобода одного человека ограничи-
вается свободой другого. В трактовке Гоб-
бса оно ставит возможность исполнения 
права одним человеком в зависимость от 
исполнения права другим. Выходя на ули-
цу, ты знаешь, что никто тебя не ударит, не 
нападет, все переходят дорогу на зеленый 
свет, никто не ходит по газонам — единые 
правила для всех, и если живешь по ним, 
то не ожидаешь и от других девиантного 
поведения. Страны с развитыми социаль-
ными нормами — это Германия, Бельгия, 
Швеция. А, например, в Дании культура ев-
ропейского общепринятого нормативного 
поведения есть везде, кроме квартала 
Христиания в Копенгагене, где запреще-
ны автомобили, официально продаются 
наркотики, где нет полиции. Заходя в этот 
район, вы видите надпись о том, что здесь 
зона Евросоюза заканчивается. Но и там 
есть свои правила комфорта, в рамках 
которых никто не сделает вам ничего пло-
хого, если только вы сами не нарушаете 
правил общины. 
G: То есть речь идет о некоем социальном 
порядке?
А. Л.: Социальная норма, достигшая опре-
деленной степени эффективности, стано-
вится нормой права для той среды и куль-
туры, которые ее признают и в принципе 
соблюдают. Право подразумевает под 
собой некую правильность. Мы все зна-
ем, что нельзя оставлять пустую бутылку 
на столе. Где этот закон написан? Нигде, 
но все знают, что это плохая примета. Это 
правило, которое родилось в рамках дан-
ного социума, исходя из конкретного цен-
ностного ряда и культуры. Таких правил 
очень много. Где написано, что женщин 
надо пропускать вперед? Нигде, речь идет 
о социальной норме. 
G: А где же здесь роль и место государ-
ства?
А. Л.: Условия всеобщего комфорта опре-
деляются законами социальными и норма-
тивными. Государству, по сути, надо орга-
низовать жизнь тысяч и миллионов людей. 
Социальные правила формируются груп-
пами людей и по мере развития общества 
могут получить статус закона, стать фор-
мально признаваемыми. Нормативист-
ская концепция ставит свободу в строгую 
зависимость от государства и законода-
тельства. Государство сказало  — надо 
выполнять. Кстати, в России преобладает 
именно она. На самом деле баланс между 

социальными нормами и государственны-
ми законами должен быть таким: то, что не 
определил социум, доопределяет государ-
ство. Ведь государственные законы раз-
виваются не так стремительно, как соци-
альные нормы. Законодательство должно 
закреплять какие-то устоявшиеся правила 
поведения, необходимые, социально-зна-
чимые, которые гарантируют, например, 
безопасность в обществе. Государство и 
пытается вычленить эти нормы как инте-
ресы большинства, потому что система 
принятия нормативных документов у нас 
такова, что их принимает большинство.
G: Связано ли это с реальным комфортом 
большинства? И что делать оставшимся?
А. Л.: На самом деле это большинство ус-
ловно. Несовершенный процесс избира-
тельного законодательства приводит к 
выбору несовершенных людей  — в том 
смысле, что они не всегда представляют 
интересы реального большинства. Может 
оказаться так, что большинство членов 
этого конкретного общества не соглас-
ны с тем, что какой-то социальной норме 
было придано государственное значение. 
Пока норма была социальной, ее соблю-
дала группа, которая хотела ее соблю-
дать. Но закон для всех един  — никаких 
социальных групп там не прописано. Ког-
да закон принят, он является обязатель-
ным для всех. Задача законодателя состо-
ит в том, чтобы найти баланс комфорта: 
недопустимость дискриминации записана 
в конституции, что в том числе относится 
и к запретам, а не только к разрешениям. 

Государство должно оставлять обществу 
свободу формирования собственных со-
циальных правил. Если мы понимаем, что 
общество требует каких-то изменений, то 
не надо думать, что найдутся такие умники, 
которые сию секунду откорректируют об-
щество, и оно вдруг станет другим. Нельзя 
ввести закон, чтобы дети не кричали, даже 
если этого хочет какая-то группа людей. 
Государство является таким же субъектом 
общественных взаимоотношений в лице 
своих представителей  — государствен-
ных служащих. Следовательно, свобода 
ваша также не должна нарушаться госу-
дарством, оно не должно вмешиваться в 
личную жизнь граждан. Нельзя законода-
тельно запретить собирать марки.
G: Что можно понимать под комфортом для 
бизнеса, какова эта территория?
А. Л.: Сегодня законодательная норма 
определяет поведение и человека, и об-
щества, и бизнеса. В отношении человека 
и общества — это оправданно. В отноше-
нии бизнеса норма трудно меняется, эти 
изменения требуют значительно больше-
го времени, они не успевают за быстро 
меняющимися условиями рынка. Именно 
поэтому я считаю справедливым в отно-
шении бизнеса увеличение свободы в ча-
сти выбора методов и способов решения 
своих задач. Это и есть наша территория 
комфорта. Не стоит законодательно опре-
делять пути развития бизнеса или формы 
сделок, которые он совершает. Он сам 
определит: для этого у него есть такие 
инструменты, как стратегическое плани-

рование, коммерческая тайна, интеллек-
туальный капитал. Выбор клиента, способ 
предложения продукта, цена продукта  — 
это наша прерогатива. Бизнесу не нужны 
рамки, кроме тех, что пресекают недобро-
совестную конкуренцию, но это ограниче-
ния самого общего характера, некие пра-
вила игры: если уж биться за клиента, то 
не бить соседа. 
G: Перефразируя известный принцип, сво-
бода одного бизнеса заканчивается там, 
где начинается свобода другого?
А. Л.: У нас же часто работает принцип ку-
рятника: клюнь ближнего, нагадь на нижне-
го. Возникнет ли у меня желание очернять 
своего конкурента, если после этого ко 
мне могут быть применены санкции? К со-
жалению, через наши процедуры и нашу 
нормативную базу невозможно достичь 
справедливости — недобросовестная кон-
куренция у нас редко пресекается: нет пря-
мых доказательств — нет состава «престу-
пления». Вот здесь бы нужно поработать, 
здесь нужна государственная поддержка 
для бизнеса. Или когда кому-то кажется, 
что бизнес «слишком» успешно развива-
ется, могут включиться и «тормозные» си-
стемы, вплоть до правоохранительных. Но 
обычно за этим стоят амбиции конкретного 
человека, а не правила системы. 

Мы хотим работать и зарабатывать, 
взамен мы платим немалые налоги, вы-
полняем социальную функцию работода-
теля, отстаиваем славу страны на между-
народных рынках. И  здесь важно, чтобы 
государственная система была не против, 
а всегда за: за бизнес, за людей, за своих. 
И эта позиция не может быть определена 
в нормативном законе, это определяется 
социальной нормой. Государство неот-
рывно от общества, правоохранительная 
система должна действовать в интересах 
общества, бизнес  — это активная дело-
вая часть общества, которая в итоге тоже 
действует в интересах того же общества, 
значит государство должно действовать в 
интересах бизнеса, а не против него. Но 
для того, чтобы бизнесу было комфортно, 
правила должны быть определены, от-
крыты, понятны и едины для всех! Почему 
мы — «белая» компания — соблюдаем за-
коны, платим все налоги в бюджет, а ря-
дом конкурент может платить зарплату «в 
конвертах», не следовать правилам, и при 
этом конкурировать с нами по цене? 

Когда государство определяет какие-то 
рамки поведения для бизнеса, они всегда 
должны быть направлены на обеспечение 
безопасности, защиту интересов  — не 
только отдельных граждан, а общества в 
целом. А в остальном дайте бизнесу сво-
боду в части выбора методов решения 
своих задач, выбора клиента, его убеж-
дения, формирования цены, за которую 
клиент готов купить тот или иной товар. n
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Загородный рынок скопировал  
городской Рынок загородной недвижимости в первом полугодии 
2014 года вел себя примерно так же, как и рынок городского жилья: весенний 
всплеск интереса со стороны покупателей сменился стагнацией к лету. Валерий Грибанов

Арсений Васильев, генеральный директор 
компании «Унисто Петросталь», подсчи-
тал, что на сегодняшний день на рынке 
Санкт-Петербурга и Ленинградской об-
ласти в продаже находится 354 проек-
та коттеджных поселков и около 36  тыс. 
домовладений и участков. Реализация 
земельных участков — по-прежнему наи-
более популярный сегмент этого рынка: 
продажа земли осуществляется в 75% 
проектов, представленных сегодня на 
рынке. Также востребованы готовые до-
мовладения. Среди пригородных районов 
наибольший спрос приходится на Всево-
ложский, Выборгский и Гатчинский рай-
оны Ленинградской области. «При этом 
фактически 

”
живых“ проектов на рын-

ке  — около 30  процентов от количества 
заявленных в листингах, то есть их менее 
150. Продажи распределяются очень не-
равномерно. В  одних проектах выручка 
может составлять 30–50 млн рублей в ме-
сяц, а в других  — вообще отсутствовать 
по полгода»,  — говорит Марина Агеева, 
директор по продажам жилой недвижимо-
сти УК «Теорема».

Господин Васильев отмечает, что, как 
и другие секторы рынка недвижимости 
Санкт-Петербурга и Ленинградской об-
ласти, загородный рынок был довольно 
активен весной, в связи с нестабильной 
ситуацией на финансовых рынках, и ле-
том текущего года, несмотря на высокий 
сезон, испытывает некоторый дефицит 
спроса. 

Владимир Скигин, председатель сове-
та директоров УК Satellit Development до-
бавляет: «Всплеск покупательской актив-
ности, который присутствовал на рынке 
городской жилой недвижимости, не про-
шел и мимо загородных проектов. Те по-
купатели, которые планировали покупку, 
хотели сделать это как можно быстрее, 
предпочитая вложить деньги в недвижи-
мость, нежели ожидать дальнейших коле-
баний. При этом нельзя сказать, что это 
сильно отразилось на ценообразовании: 
конкуренция на рынке по-прежнему оста-
ется очень высокой, поэтому девелоперы 
готовы идти на акции и скидки».

Александр Царев, эксперт КПД, пред-
седатель совета директоров компании 
«Росса Ракенне СПб», эксклюзивного 
дистрибьютора Honka в России, отмеча-
ет, что в премиальном сегменте продажи 
также росли: «Например, в поселке 

”
Мед-

ное озеро  2“ продажи домовладений в 
первом полугодии текущего года выросли 
на 40 процентов по сравнению с показате-
лями прошлого года».

Дмитрий Сперанский, руководитель 
Бюро аналитики по рынку недвижимости, 
подсчитал, что, по сравнению с первым 
полугодием прошлого года, активность 
покупателей возросла на 44%. «Высокая 
активность покупателей загородных объ-
ектов была заметна в общей статистике 
уже с первых месяцев этого года. Дина-
мика спроса не преподнесла сюрпризов: 
как и положено, активность покупателей 

нарастала с января по апрель, а в мае не-
сколько снизилась. Это обычная картина. 
В  июне, по практике, спрос подрастает, 
в июле  — достигает годового максиму-
ма»,  — говорит господин Сперанский. 
По его словам, этой весной 65% продаж 
(если считать по числу лотов) пришлось 
на сделки с участками без подряда. За год 
в этом отношении ничего не изменилось 
(в 2013 году в тот же период этот показа-
тель составил 64%, хотя сделок было за-
метно меньше). Люди покупают в среднем 
по 12 с небольшим соток по 180 тыс. руб- 
лей за сотку. Год назад цифры были в це-
лом схожие.

К коттеджам этой весной горожане про-
являют мало интереса: их доля в структуре 
продаж, по словам господина Сперанско-
го, составляет 6% против 10% год назад. 
«В частности, меньше было реализовано 
дешевых домов, из-за чего средние пара-
метры проданного объекта подросли. Се-
годня 

”
портрет“ среднего коттеджа таков: 

дом площадью 180 кв. м на участке 12 со-
ток стоимостью 11,9 млн рублей (получа-
ется 68 тыс. рублей за 

”
квадрат“ включая 

стоимость земли). Интерес к таун-хаусам 
за год подрос. Их доля в общем объеме 
сделок увеличилась с 26 до 29 процентов. 
Средняя сумма сделки составила 2,7 млн 
рублей (год назад была 2,85 млн)», — го-
ворит господин Сперанский.

«Положительной тенденцией рынка 
можно назвать активизацию спроса на 
таун-хаусы. Предпочтения покупателей 
вновь вернулись в сектор более про-
сторных секций: опыт проживания в до-
мовладениях площадью 30  кв.  м показал 
несостоятельность такого формата. Но 
застройщики не торопятся с новыми 
предложениями, и за прошедшую вес-
ну появилось всего четыре новых про-
екта и одна дополнительная очередь на 
200  блок-секций. Активно развивается 

также сектор малоэтажных многоквар-
тирных домов. Этот формат более поня-
тен потенциальным покупателям. Пока в 
стадии строительства и реализации на-
ходится порядка 15  проектов, не считая 
квартирных объектов в составе крупных 
коттеджных поселков, анонсируются к вы-
ходу на рынок еще около пять-семь ком-
плексов, три из которых представляют 
собой проекты комплексного освоения 
территорий — 200–300 тыс. кв. м, что яв-
ляется новым для этого рынка», — расска-
зал господин Васильев.

 Анна Калинина, руководитель отдела 
элитной жилой недвижимости ASTERA в 
альянсе с BNP Paribas Real Estate, выделя-
ет и ряд других тенденций: «В последний 
год на рынке загородного жилья премиум-
класса появилась новая тенденция: ряд 
компаний нефтегазового сектора начал 
приобретать элитные коттеджные поселки 
целиком. В  частности, недавно так были 
приобретены все оставшиеся непродан-
ными дома в поселке 

”
Мариньи“. Еще одна 

тенденция последних лет  — строитель-
ство апарт-проектов в Курортном районе 
Петербурга. Наиболее известен комплекс 
Cristal в Репино. Также можно отметить 
проект Honka в Репино и проект Olenzel в 
Зеленогорске. Но поскольку апартаменты 
в этих комплексах стоят как квартиры биз-
нес-класса на Крестовском острове (при-
мерно 150 тыс. руб. за кв. м без отделки), 
реализация объектов растягивается на 
годы. Такую недвижимость приобретают 
как альтернативу загородному дому. Со-
держать апартаменты гораздо проще и 
дешевле, чем круглогодично следить за 
домом и земельным участком».

«Потенциальный покупатель загород-
ной недвижимости ориентирован на при-
обретение загородного объекта для по-
стоянного проживания, часто ищет аналог 
городской квартире, отдавая предпочте-

ние экологии места. Но следует отметить, 
что цена квадратного метра с начала года 
возросла в среднем на 3,5 процента. По-
скольку конкуренция между поселками 
за городом растет, а активность покупа-
телей смещается в сторону относитель-
но недорогих проектов, в ближайшее 
время высокие цены девелоперы будут 
компенсировать новыми интересными 
предложениями. Также будет расти каче-
ство проектов даже среди эконом-класса, 
кроме того, продолжатся разного рода ак-
ции», — говорит господин Васильев. 

Александра Власенко, руководитель 
отдела жилой недвижимости АРИН, от-
мечает, что, как и в предыдущем году, 
наиболее популярны у покупателей объ-
екты нижнего ценового диапазона. 22,2% 
и 22,5% от всех запросов приходится на 
цену от 500 тыс. до 1,5 млн рублей и от 1,5 
до 2,5 млн рублей. В Санкт-Петербурге и 
пригородных районах наибольшая доля 
запросов по поиску загородной недвижи-
мости находится в диапазонах цены от 3,5 
до 5 млн рублей и от 5 до 6,5 млн рублей. 
Это 20% и 27,5% от всех обращений по 
данному сегменту рынка. «Минимальные 
доли спроса приходятся на удаленные 
районы: Бокситогорский, Сланцевский, 
Тихвинский, Подпорожский, Кингисепп-
ский, Киришский»,  — говорит госпожа 
Власенко.

Высокая стоимость загородных домов 
характерна для большинства пригород-
ных районов Петербурга. По оценкам 
АРИН, исключение составляет Колпин-
ский район со средней ценой предложе-
ния порядка 4,5  млн рублей. Наиболее 
дорогостоящие объекты предлагаются 
к продаже в Приморском, Выборгском и 
Курортном районах. На территории Ле-
нинградской области наиболее высокую 
стоимость имеют загородные дома во 
Всеволожском районе (в среднем 13 млн 
рублей). Достаточно высокая стоимость 
характерна для Выборгского, Приозер-
ского и Гатчинского районов (в среднем 
от 9  млн рублей). Наиболее низка стои-
мость загородных домов в удаленных рай-
онах Ленинградской области (Киришский, 
Подпорожский, Сланцевский, Бокситогор-
ский). В этих локациях средняя цена вы-
ставленных на продажу объектов варьиру-
ет от 725 тыс. до 1185 тыс. рублей.

Большинство аналитиков полагает, что 
во втором полугодии спрос на загородные 
объекты снизится. «Этот рынок, учитывая 
его второстепенный характер, довольно 
остро реагирует на общую сложную конъ-
юнктуру. Покупка загородного жилья для 
основной массы потребителей не при-
оритетна, что выражается прежде всего в 
повышенной эластичности спроса. Пола-
гаю, в течение второй половины 2014 года 
не стоит ожидать заметного улучшения си-
туации. Восстановление широкого спроса 
будет происходить только по мере улуч-
шения экономической ситуации», — счи-
тает Максим Клягин, аналитик УК «Финам 
Менеджмент». n

Загородный рынок, довольно активный весной, этим летом, несмотря на высокий сезон, испытывает некото-
рый дефицит спроса
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Шато Ла Кост  
соединил вино  
с искусством  
К северу от Экс-ан-Прованса, среди лю-
бимых пейзажей Сезанна, раскинулись 
виноградники хозяйства замка Ла Кост 
(Chateau La Coste). Но эта винодельня — 
единственная в своем роде, она не по-
хожа ни на какую другую. Елена Федотова

Место здесь историческое: на этой 
земле возделывали виноград с эпохи 
древних римлян. Нынешние владельцы 
хозяйства выращивают шесть сортов 
винограда и, кроме белых и красных 
вин, конечно же, делают розовое, кото-
рым так знаменит Прованс. Из 450 акров 
земли 300  акров отданы под культива-
цию винограда для производства «ор-
ганических» вин. В год здесь выпускают 
720  тыс. бутылок вина, не более 30% 
экспортируется за рубеж. Но хозяйство 
это не похоже ни на одну другую вино-
дельню мира. Десять лет назад одного 
из владельцев Шато Ла Кост пронзила 
идея создать на всей территории хо-
зяйства необычный парк современного 
искусства. Смелый проект заключался 
в следующем: на год владельцы замка 
приглашали одного архитектора-худож-
ника-дизайнера с мировым именем и 
неординарными произведениями, полно-
стью оплачивая ему проживание, а самое 
главное — давая возможность воплотить 
свои самые безумные идеи. И  сегодня 
на этих холмах, посреди виноградников 
и оливковых рощ, попадаются порой со-
вершенно, фантастические и контрасти-
рующие с пейзажем ландшафтные ра-
боты мастеров современного искусства: 
Ришара Серра, Жана-Мишеля Отоньеля, 
Майкла Стайпа, Тома Шеннона, Хироши 
Сугимото, Франца Веста и других. Девят-

надцать объектов, как функциональных, 
так и декоративных, но коллекция посто-
янно пополняется. Скоро можно будет 
увидеть произведения Оскара Нимейе-
ра, Ренцо Пиано, Тони Берланта.

Возле старинных зданий хозяйства, 
где под струями фонтана, увенчанного 
каменной вазой с цветами, охлаждаются 
бутылки «розе», можно посидеть и со-
браться с силами для необычной прогул-
ки. Или отдохнуть душой и глазами после 
увиденного. 

В главном здании модернистских форм 
расположились Центр искусства, офис, 
ресторан, информационный центр. По-
строил его японский архитектор Тадао 
Андо, лауреат Притцкеровской премии 
за высокие достижения в области архи-
тектуры. Он известен своим вниманием 
к естественному свету и использованию 
ландшафтных форм в архитектуре. Зда-
ние действительно оригинальное, с мало-
понятным, но довольно комфортным вну-
тренним пространством. Его окружают 
бассейны с причудливыми объектами  — 
творениями других знаменитостей. Осо-
бенно впечатляет гигантский бронзовый 
паук Луизы Буржуа посреди бассейна. 
Для нее пауки были символами материн-
ства, но, когда смотришь на это чудовище 
из окна, кажется, что оно выползло из-за 
окрестных холмов и сейчас подберется к 
зданию. Тадао Андо. Центр искусства. 2011 

Жан Нувель. Винодельня. 2008 Тунга. «Порталы» (Portails). 2011
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 А вот сооружение, похожее на сталь-
ную каплю, блестящее под солнцем, вы-
глядит вполне оптимистично. Это одна 
из «математических моделей» японского 
фотографа Хироши Сугимото, который 
занимается и скульптурными объектами. 
Критики замечают, что он стремится по-
своему посмотреть на такие абстрактные 
категории, как время, свет, пространство 
и движение.

С третьей стороны, тоже в воде, стоит 
нечто похожее на мельницу из крашеного 
металла  — объект американского скуль-
птора Александра Колдера, ставшего 
известным благодаря своим «мобилям», 
закрученным фигурам из металла и про-
волоки, которые двигаются под воздей-
ствием электричества или ветра. Этот 
объект был создан в 1976 году и привезен 
сюда не так давно. 

Само изготовление вина в Шато Ла 
Кост проистекает тоже в особенном 
здании  — сооружении в виде полуци-
линдра из стали по проекту знаменитого 
французского архитектора Жана Нуве-
ля. В  здании расположены резервуары 
для процесса ферментации, прессы и 
все, что надо для производства, кроме 
того  — подземные погреба. Наружу не 
попадает ни один звук, так что тиши-
на здешних мест ничем не нарушается. 
Этот модернизированный комплекс по 
производству вина  — первый во Фран-
ции, сегодня таких всего три.

Причудливо выглядит в этих местах и 
Музыкальный павильон Фрэнка Гери, од-
ного из крупнейших мастеров современ-
ности, архитектурного деконструктивиста. 
Среди его работ  — музей Гуггенхайма 
в  Бильбао, концертный зал Уолта Дис-
нея в  Лос-Анджелесе, «танцующий дом» 
в  Праге, музей музыки в  Сиэтле. Пави-
льон представляет из себя соединенные 
под разными углами плоскости с крышей 
из стекла, внутри великолепная акустика. 
Правда, архитектор создавал это соору-
жение в Лондоне, а потом перевез в Про-
ванс — владельцы винодельни выдали ему 
гонорар вперед. 

Но, пожалуй, самое впечатляющее 
сооружение  — это «Дубовая комната» 
(Oak Room) британского скульптора 
Энди Голдсуорси. Это пещера со входом 
в остатках древней римской стены с ка-
менной кладкой. Попадая в нее, оказы-
ваешься как бы в перевернутом гнезде: 

стены и куполообразный потолок сдела-
ны из переплетающихся дубовых ветвей 
в семь слоев, чтобы держать давление 
земли. Здесь царит полумрак, прохладно 
и жутковато. Создатель этого странно-
го объекта делал его под впечатлением 
истории: в 1909  году в этих краях было 
землетрясение, после чего очертания 
холмов изменились, исчезли целые де-
ревни и погибли люди. Ровно через век 
в этом тихом и благословенном месте 
появилась дубовая пещера  — в память 
о том, что жизнь человеческая может 
перевернуться в считанные секунды. n  

Хироши Сугимото. Объект из серии «Математические модели». 2010 

Луиза Буржуа. «Сжавшийся паук» (Crouching Spider). 2003. Бронза

Таким нехитрым способом в старой части замка  
охлаждают бутылки с вином

Александр Колдер. «Мелкие морщины» (Small Crinkly). 1976. Крашеный металл, проволока 
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Россияне, имеющие возможность рожать 
и лечиться за рубежом, традиционно выби-
рают Германию, Израиль и США. Будет ли в 
этом ряду Эстония, спрогнозировать труд-
но, хотя, по словам руководителя частной 
клиники Fertilitas доктора Иво Саарма, па-
циенты из Финляндии и Норвегии, напри-
мер, приезжают в клинику уже в течение 
двадцати лет. Для совместного маркетинга 
и для того, чтобы продвинуть свои услуги 
за рубежом, ведущие медицинские учреж-
дения Эстонии (в основном они находятся 
в Таллине) объединились в медицинский 
кластер Medicine Estonia  — этот проект 
финансируется из Фонда регионального 
развития Европейского союза. В кластер 
входят 24  медицинских учреждения, кото-
рые охватывают весь спектр возможных 
медицинских услуг для взрослых и детей: 
например, самые крупные Восточно-Тал-
линская центральная больница (онколо-
гия, нуклеарная медицина, роды и др.), 
ортопедическая клиника Ortopeedia Arstid, 
Северо-Эстонская региональная больница 
(хирургическое лечение ожирения, сосуди-
стая хирургия, кардиология, терапия сна и 
др.). Кстати, по данным «Международного 
исследования исходов хирургических вме-
шательств», Эстония находится в числе 
стран Северной Европы по положительным 
результатам лечения. Именно европейский 
уровень медицины и еще знание русского 
языка медицинским персоналом в каче-
стве преимущества являются ключевыми 
факторами в продвижении медуслуг этой 
маленькой страны на российский рынок.

Большинство многопрофильных клиник 
медицинского кластера сегодня практику-
ют «пакетные» предложения, как, напри-
мер, аудит здоровья — от четырехчасовго 
до тридцатидвухчасового. За это время в 
одной клинике проводят все необходимые 
исследования, чтобы определить состоя-
ние здоровья человека. 

Отдельная история — это роды. В Тал-
лине всего два родильных дома. Один 

из них сейчас входит в состав Запад-
но-Таллинской центральной больницы, 
в год здесь рождается 3,5  тыс. младен-
цев. Здесь есть семейные палаты, куда 

к роженице каждый день приходит отец 
ребенка, как домой с работы, может он 
здесь жить и постоянно, пока женщина 
с младенцем находятся в клинике. Инте-

ресно, что и в этом, и в другом роддо-
ме  — в Восточно-Таллинской централь-
ной больнице  — посетителей пускают 
свободно и без всяких бахил. Считается, 
что излишняя стерильность вредит им-
мунитету новорожденного: нужно, чтобы 
он получил «свою» нормальную дозу ми-
кроорганизмов. Кроме семейных, есть 
палаты индивидуальные и «общие» — на 
двоих. 

Интересно, что Эстония оказалась в 
числе лидеров системы электронного 
здравоохранения в Европе. Прежде все-
го, эта система подразумевает единую 
базу данных пациента: таким образом 
все диагностические результаты, анали-
зы и прочие исследования доступны всем 
специалистам быстро и одновременно. 
Также каждый день используются элек-
тронные направления врачей, проводятся 
электронные медицинские консультации, 
в прошлом году 97% рецептов были вы-
писаны именно в электронной форме. 
Подобную систему электронного здраво-
охранения в ближайшее время планирует 
ввести Финляндия.

На самом деле, человеку, в первый раз 
попавшему в эти больницы, вся обста-
новка напоминает кадры из зарубежных 
фильмов. Кроме того, здесь почему-то нет 
тошнотворных больничных и столовских 
запахов. В  коридорах и палатах воздух 
чист, а около пищеблоков пахнет кофе и 
теплой выпечкой. По правде говоря, так 
выглядят в Петербурге только дорогие 
частные клиники. По уровню оснащенно-
сти, качеству оборудования и условиям 
пребывания пациентов государственные 
клиники Эстонии действительно не от-
личаются от частных. Хотя для россиян, 
как и для других иностранцев, все услуги 
платные, в отличие от граждан Эстонии, 
лечение которых финансируется из так 
называемой больничной кассы, то есть 
покрывается государственной медицин-
ской страховкой. n

Эстония зовет рожать и лечиться  
Сегодня медицина Эстонии поддерживается Европейским союзом,  
и услуги эстонских клиник, став конкурентоспособными на европейском рынке, 
стремятся выйти на рынок российский. Елена Федотова

Холлы в новых и реконструированных клиниках Таллина спроектированы таким образом, чтобы меньше напо-
минать традиционную больницу 

Архитектура и дизайн влияют на пациентов
Сегодня очевидно, что продуманные архитектура и дизайн больниц го-
раздо больше влияют на состояние пациента и работу врачей, чем было 
принято считать еще пару десятилетий назад, когда в основе проекти-
рования медицинских учреждений стояла функциональность.

 Специалисты полагают, что будущее за  клиниками, внешний вид 
и внутренние планировки которых скорее напоминают жилое помеще-
ние, чем традиционную больницу. Британский архитектор Тони Монк, 
специализирующийся на дизайне в области здравоохранения, уверен, 
что «окружающая среда больницы способствует лечению пациентов». 
И концепция «очеловечивания» медицинских учреждений постепенно 
приживается по всему миру. Прежде всего, эта концепция направле-
на на снижение у пациентов тревоги, стресса и психологического дис-
комфорта от пребывания в клинике и процесса лечения. Американский 
психолог Кристиан Джарет в своей статье «Есть ли врач в здании?» 
выделил основные элементы этой концепции. 

Прежде всего, ориентация. Возможность самостоятельной ориента-
ции в больнице является для пациента очень важным фактором. Осоз-
нание того, что он может перемещаться по ее территории, пользуясь 
указателями или другими условными ориентирами, вызывает чувство 
уверенности и снижает уровень стресса. Например, в шведской больни-
це Видарклиникен, спроектированной архитектором Эриком Асмуссе-
ном, считают, что лучшим лекарством является желание жить, не быть 
зависимым от других, делать привычные вещи. В качестве интересной 

детали дизайна можно назвать особые дверные ручки: если дверь от-
крывается наружу, то место ручки занимает отпечаток ладони, а если 
внутрь, то ручка выполнена в форме руки, поданной для приветствия. 

Важна для пациента и отдельная палата. Она не только дает необхо-
димое личное пространство, но и делает возможным частые посещения 
друзей и близких, что иногда играет решающую роль.

Немаловажный фактор концепции  — это эстетика интерьера. На-
туральные материалы и дневной свет, где это возможно, имитация 
комфортной домашней обстановки, оптимистичный вид из окна, живые 
цветы, предметы искусства, картины и фотографии на стенах  — все 
это не только благотворно влияет на состояние пациентов, но является 
важным маркетинговым инструментом.

Еще одна проблема, требующая участия архитекторов и дизайне-
ров,  — это снижение уровня шума в больницах. Часто пациенты не 
могут нормально спать из-за постоянно открывающихся и закрыва-
ющихся дверей и гула приборов, а слишком активный шумовой фон 
повышает уровень стресса. Кроме того, нормальный сон очень важен 
для выздоровления. 

Использование цвета в дизайне медицинских учреждений реша-
ет сразу несколько функциональных задач. Цвет может применяться 
как средство ориентации, если с его помощью выделить разные зоны. 
Также известно, что определенный цвет способен влиять на настрое-
ние и душевное состояние. Существует даже теория, рекомендующая 

размещать пациентов с высокой температурой в палаты, окрашенные в 
холодные сине-фиолетовые тона, а тех, чьи заболевания по своей при-
роде считаются «холодными», — в палаты теплых тонов.

Отличным примером человечной организации пространства меди-
цинского учреждения может служить больница в голландском городе 
Гронинген (университетский медицинский центр) — это один из круп-
нейших медицинских центров в Нидерландах. Он стал своеобразным 
городом в городе. В больнице, рассчитанной на 1300 коек, работают 
более 10 000 человек. Корпуса соединены дорогами, удобными для 
пациентов, персонала и посетителей, на территории есть сад, мага-
зины, офис одного из национальных банков и многое другое. Все 
это для того, чтобы пациенты меньше чувствовали, что находятся в 
больнице.

Если говорить о конкурентоспособности и экономической эффек-
тивности медицинских учреждений, спроектированных или реконструи-
рованных с учетом новой концепции, то они выше, чем у традиционных 
клиник, по данным Центра по проектированию здоровья (калифорний-
ская организация, поддерживающая идею больниц, «способствующих 
выздоровлению»). В Центре подсчитали, что соответствие новой кон-
цепции «очеловечивания» больниц может добавить примерно 12 млн 
долларов к общей стоимости проекта в 240 млн долларов, рассчитан-
ного на 300 человек.

По материалам http://www.medreestr.ru/
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Вокруг дома Тенденция последних лет в проектах комплексного 
освоения территории — увеличение зеленых зон и развитие рекреационной 
функции: создание парков, велосипедных дорожек, инфраструктурных 
объектов для активного отдыха. Но, как отмечают эксперты, для «живого» 
рекреационного пространства этого мало.  Валерий Грибанов

Чтобы эти рекреации были не просто ме-
стом на карте, требуется качественное 
проектирование, зонирование и внима-
тельное управление, говорят аналитики. 
Кроме того, важно грамотно выбрать 
привлекательные для будущих жителей 
функции, предусмотреть механизм их 
смены и адаптации, подобрать (или даже 
создать) операторов и арендаторов, а 
также спрогнозировать ротацию или рост 
отдельных арендаторов в рамках рекреа-
ционной зоны. «В  частности, в качестве 
арендаторов здесь могут быть уместны 
кафе и другие точки общественного пи-
тания, точки проката спортивного инвен-
таря, центры обучения, оказания услуг и 
многое другое. Ведь эти зоны могут раз-
виваться подобно парку вне жилого ком-
плекса, по схожему принципу. Они могут 
являться местом притяжения не только 
жителей, но малого и среднего бизнеса. 
Скорее, даже так: наиболее привлека-
тельное пространство создается в точ-
ке органичного взаимодействия обеих 
групп  — жителей и обслуживающего их 
бизнеса», — считает Илья Тюкин, дирек-
тор ГК «Арт-фасад». По его мнению, се-
годня этой синергии нет, качество рекре-
ационных зон в большинстве проектов 
Петербурга страдает. Тем не менее, тен-
денция наметилась, и в ближайшие годы, 
считают участники рынка, можно ожидать  
появления все более качественных про-
ектов.

Продуманный баланс Высокая 
обеспеченность необходимой и дополни-
тельной социально-бытовой инфраструк-
турой  — фактор, несомненно позитивно 
влияющий на уровень привлекательности 
и рыночную стоимость объекта, говорят 
аналитики. В  том числе, наличие в рам-
ках жилого комплекса или поблизости 
от него магазинов различного профиля, 
заведений общественного питания, фи-
нансового сервиса, фитнес-клубов или 
культурно-развлекательных объектов, 
как правило, обеспечивает значительную 
премию к средней рыночной цене. «При 
этом, безусловно, необходимым усло-
вием выступает соблюдение баланса  — 
избыточное предложение может вести 
к негативным последствиям: слишком 
высокому потребительскому трафику в 
зоне жилого объекта, давлению на ло-
кальную инфраструктуру и другим не-
благоприятным факторам, снижающим 
привлекательность локации», — рассуж-
дает Максим Клягин, аналитик УК «Финам 
Менеджмент».

Арсений Васильев, генеральный ди-
ректор компании «Унисто Петросталь» 
говорит, что веянием последнего вре-
мени стало строительство спортивных 
комплексов и гипермаркетов в проек-
тах комплексного освоения территорий: 
«Пытаясь внедрить новый подход к пла-
нированию среды обитания, девелоперы 
включают в проект кинозалы, торгово-

развлекательные центры, теннисные кор-
ты и даже ледовые арены  — новые жи-
лые комплексы должны стать не просто 
местом для ночевки будущих новоселов, 
но местом, где можно провести культур-
ный досуг».

Алексей Харитонов, директор по мар-
кетингу и продажам «ЮИТ СитиСтрой», 
считает, что высокий темп современной 
жизни определяет требования к доступу 
услуг и сервиса: «Основным критерием 
становится шаговая доступность или воз-
можность быстрой курьерской достав-
ки. Основные потребности новых жилых 
комплексов направлены на решение про-
блем досуга детей и взрослых, создания 
сферы мелких бытовых услуг. В  совре-
менных жилых комплексах первые этажи, 
как правило, выделены под коммерче-
скую недвижимость, и покупателей ин-
тересует, какие услуги можно получать, 
спустившись на лифте в любое удобное 
время». По его мнению, основными точ-
ками притяжения сегодня служат детские 
развивающие клубы и дома творчества, 
дошкольные учреждения, локальные бу-
лочные с небольшим производством, са-
лоны красоты, аптечные пункты, салоны 
мелких бытовых услуг (ремонт одежды, 
обуви, приемный пункт химчистки), мини-
маркеты основных продуктов, автомойки 
и шиномонтаж в подземных и наземных 
паркингах, сетевые кофейни и мини-ре-
стораны.

Владимир Скигин, председатель со-
вета директоров УК Satellit Development, 
приводит пример: «Из оригинальных и 
нестандартных примеров точек притя-
жения можно привести один из плани-
рующихся проектов компании Setl City в 

Красносельском районе, где девелопер 
рассматривает возможность строитель-
ства Дома молодежи и Дворца культуры 
района».

Слабые ростки Впрочем, тенденция к 
расширению рекреационных зон, много-
функциональности в жилых кварталах 
развивается пока медленно. Светлана 
Попова, маркетолог-аналитик ЗАО «БФА-
Девелопмент», говорит, что до сих пор 
основная доля покупок приходится на 
эконом-класс: «Магнитом для покупки 
служит невысокая цена. В более высоком 
ценовом сегменте возможно появление 
интересных точек притяжения, но их роль 
не стоит переоценивать: на первом месте 
наверняка останется местоположение 
жилого комплекса, а также уровень цен. 
И только в следующую очередь возника-
ет фактор 

”
дополнительной функции“ в 

зависимости от класса: спортклуб, яхт-
клуб, бассейн». Более того, она считает, 
что необходимо очень внимательно под-
ходить к вопросам продажи или аренды 
коммерческих помещений в домах преми-
ум-сегмента. «Важно, чтобы данные по-
мещения не нарушали камерность дома 
и его социальную однородность. В домах 
наивысшей ценовой категории помеще-
ния на первых этажах могут быть исполь-
зованы только для служб и организаций, 
поддерживающих уровень комфорта 
жильцов,  — сигарных, лобби, службы 
портье, детских комнат», — поясняет го-
спожа Попова. 

В домах бизнес-класса возможно ис-
пользование коммерческих площадей 
для размещения организаций торговли 
и услуг, но размещение там кафе и ре-

сторанов, продуктовых магазинов может 
снизить привлекательность всего дома. 
Кроме того, в жилых комплексах высоко-
го ценового сегмента нежелательно на-
личие организаций, оказывающих услуги 
широкому кругу населения, так как это 
может привести к повышению проходи-
мости дворовых территорий и снижению 
камерности и безопасности жильцов. 
К  основным «точкам отторжения» спе-
циалисты компании «ЮИТ СитиСтрой» 
относят производство, сферу государ-
ственных услуг: многофункциональные 
центры, расчетные, миграционные цен-
тры (связанные с большим людским и ав-
томобильным трафиком), крупные ресто-
раны и пабы с ночным режимом работы.

 В центре — идея «Центральной при 
создании проектов комплексного ос-
воения территорий должна стать идея 
формирования так называемых мини-
городов, где человек не чувствует себя 
в ограниченных условиях, а обеспечен 
элементарной возможностью выбора. 
Помимо социального среза и 

”
арендато-

ров первой необходимости“ (отделение 
банка, салон красоты, магазин), должна 
быть качественно проработана рекреа-
ционная составляющая, организованы 
места отдыха: где погулять, куда сходить, 
что посмотреть»,  — полагает господин 
Скигин.

Валерий Трушин, руководитель отдела 
консалтинга East Real, полагает, что для 
создания комфортной среды необходимо 
также изучить портрет будущих жильцов 
дома еще на этапе его строительства. 
«При создании концепции развития ком-
мерческих помещений в жилом квартале 
необходимо создать сообщество буду-
щих жильцов из тех, кто уже купил квар-
тиры в этом доме, и тех, кто только со-
бирается приобрести недвижимость. Это 
поможет девелоперу определить портрет 
будущих жильцов, например их возраст, 
наличие детей, и соответственно опре-
делиться с будущей концепцией коммер-
ческой зоны. Например, если целевой 
аудиторией комплекса являются семьи с 
детьми, то дополнительным магнитом для 
покупателей могут стать школы иностран-
ных языков для детей, развивающие клу-
бы, школы танцев. При этом застройщик 
для таких операторов должен оставлять 
помещения площадью 500–600 кв.  м в 
собственности и заниматься управлени-
ем. Для остальных коммерческих поме-
щений застройщик должен разработать 
концепцию, чтобы избежать ненужных 
арендаторов и продавать помещение уже 
с готовой идеей. Тогда инвесторы, при-
обретая помещение, понимают, кому они 
могут сдать в аренду этот объект, по ка-
кой ставке. Сегодня день по такой схеме 
работают единицы: до сих пор 90 процен-
тов коммерческих помещений продают-
ся без концепции дальнейшего разви-
тия», — резюмирует господин Трушин. n

Если целевой аудиторией жилого комплекса являются семьи с детьми, то привлекательными для покупателя 
факторами могут стать соответствующие объекты инфраструктуры на территории: детский, сад, школа и пр.
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Ресторан расположен на первом этаже, и 
панорамные окна выходят на Малый про-
спект, днем весьма оживленный. Здесь 
есть и небольшая открытая терраса с 
уютным диваном. И,  как это ни странно 
для «непейзажного» места, самый попу-
лярный стол — тот, что вдоль окна, при-
чем диван возле него повернут спинкой 
к залу. Интерьер здесь весьма выра-
зительный: футуристические ломаные 
линии деформированного металла на 
стенах, контрасты света, приглушенный 

цвет, мягкие низкие кресла… Как на ка-
кой-нибудь космической станции на Со-
лярисе. Зеркальное отражение световых 
акцентов на затемненных окнах создает 
эффект «огней большого города». Ав-
тор дизайн-проекта — Вячеслав Хомутов, 
возглавляющий проектно-строительную 
компанию «Хаубаус» (интерьеры ресто-
ранов «Арка» на Конюшенной, «Шаля-
пин» и др.). 

Меню отдано на откуп молодому 
шефу Дмитрию Кремневу (до этого 

работал в ресторане «Царь»). Меню 
небольшое, но понятное  — можно 
сказать, оно состоит из европейских 
хитов в авторском исполнении. Из за-
кусок впечатляет «рубленый лосось на 
манер тартара с муссом из авокадо», 
в категории супов интересны суп из 
лесных грибов с хересом и томатный с 
морепродуктами, из горячего стоит вы-
брать черные пельмени из косули или 
палтуса на пару с имбирным соусом. 
Для любителей блюд, приготовленных 

на гриле, в заведении имеется печь 
Josper. Дмитрий Кремнев славится и 
своими завтраками  — говорят, на его 
каши приходят специально.

А вот название ресторана весьма за-
гадочно. Арчил Тусиашвили рассказы-
вает, что они не претендовали на лавры 
испанского «Эль Були» (El Bulli) — одного 
из лучших ресторанов мира, но по итогам 
мозгового штурма победило некое про-
изводное — «були» (Buli). А ведь как ко-
рабль назовешь, так он и поплывет. n

Теперь здесь не только подают стейки в стенах за-
ведения, но и предлагают на вынос. Сырой стейк на-
ходится в специальной вакуумной упаковке, к нему 
прилагается фирменный мясной соус и пошаговая 
инструкция по приготовлению. Поэтому его можно 
приготовить самостоятельно — дома или на приро-
де. В отдельном меню — четыре вида альтернативных 
стейков (топ-блейд, рамп, фланк, скерт) и три класси-
ческих (нью-йорк, рибай и филе-миньон). Скоро ре-
сторан планирует организовать собственную службу 
доставки.

Red. Steak & Wine — неклассический стейк-хаус 
на Петроградской стороне. Владельцы рестора-

на — Эльдар Кабиров (в прошлом — Abajour cafe, 
«Мороженица») и Андрей Петухов («Винная лав-
ка»). В меню заведения — одиннадцать видов стей-
ков (классические отрубы: филе миньон, нью-йорк, 
рибай, портерхаус; альтернативные: фланк, рамп, 
скерт, топ-блейд), приготовленных как по клас-
сической технологии на гриле, так и при помощи 
«су-вид» (sous-vide). Эта технология вакуумного 
приготовления пищи (запечатанной в герметичный 
пластиковый мешок) при температуре, значительно 
ниже обычной, позволяет готовить не пережарен-
ный продукт, сохраняя его сочность и равномерную 
степень готовности внутри. n

Для автора дизайн-проекта Евгения Нейманда (воз-
главляет дизайн-студию Bulthaup на Петроградской 
стороне) это первый общественный интерьер. Для по-
вара Максима Полозкова (работал су-шефом в «Мака-
ронниках», в Probka Family) — первый ресторан, где он 
выступает в качестве шефа. Для идеолога «Полет-ка-
фе» Валентина Филатова (Probka Family, арт-директор 
кафе «Дом Быта» и «Голландия»)  — первый крупный 
самостоятельный проект. Форму для официантов соз-
дал дизайнер Владимир Бухинник, саундтрек — компо-
зитор Игорь Вдовин.

В «Полете» довольно необычная концепция кухни: 
здесь время от времени будут работать приглашенные 
повара, каждый из которых внесет в кухню что-то новое. 
Также приветствуются домашние рецепты: в меню есть, 
например, борщ по рецепту дяди Валентина Филатова 
и лимонный пирог бабушки. Итальянская часть меню — 
классика жанра: закуски антипасти, паста, пицца. К тра-
диционным рецептам здесь подходят небанально  — на-
пример, гречу с нежными щучьими котлетами посыпают 

тертым пармезаном, а в салат из рукколы под устричным 
соусом добавляют обжаренную куриную печень.

Архитектор и дизайнер проекта Евгений Нейманд — 
приверженец функционализма. Он полагает, что все 
рестораны-кафе Петербурга по своему дизайну не-
оригинальны и похожи один на другой. Поэтому поста-
рался создать нечто новое: по его словам, помещение 
само по себе настолько хорошо, что главной задачей 
стало не перестраивать пространство, а, используя 
все его плюсы и минусы, создать органичный и мини-
малистичный интерьер. Автор отказался от идеи чрез-
мерного декорирования: в помещении много света и 
воздуха, за громадными окнами — Пантелеймоновская 
церковь, что само по себе неповторимое украшение. 
Чистые линии, простые формы, натуральные материа-
лы, авторская мебель… Кстати, довольно оригинально 
спроектированы длинные столы для небольшой ком-
пании. Они не прямоугольные, а с мягко срезанными 
углами, чтобы из-за них было удобно выходить тем, кто 
сидит на диване. n

Buli с амбициями  
На Малом проспекте Петроградской  
стороны открылось необычное 
для этих мест заведение — Buli  
lounge & restaurant. Это первый проект 
молодых рестораторов Максима Кузмен-
кова и Арчила Тусиашвили. Альбина Самойлова

Red. Steak & Wine: готовьте дома  
Ресторан Red. Steak & Wine придумал альтернативу шашлыкам на природе.

«Полет-кафе» без излишеств На месте кафе-клуба 
«Китайский летчик Джао Да» на улице Пестеля открылось «Полет-кафе». 

Футуристичный дизайн 
в то же время  

вызывает ассоциации  
с интерьерной модой 

60-х годов  
прошлого века

Чтобы 
приготовить 
такой стейк, 
нужно примерно 
15 минут

В эстетике минимализма — оставлять в пространстве место для света и 
воздуха 
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Еда

Чистая рожь Финляндия — самая северная страна мира,  
где растет зерно, которое человек может употреблять в пищу.  
И финны первыми в мире построили полностью автоматизированную мельницу 
Fazer Mill & Mixes в городе Лахти. Зося Пашковская

«Сакартвело» на Гагаринской  
Это второе заведение под тем же названием, которое переводится  
как «Вся Грузия». Первое уже восемь лет работает на Васильевском острове.

Сегодня этот мукомольный завод, осно-
ванный в 1971 году для обеспечения мукой 
высокого качества хлебопекарен группы 
компаний Fazer («Фацер»), поставляет 
свою продукцию более чем в 20  стран 
мира, в том числе и в Россию. Это пшенич-
ная и ржаная мука, мучные смеси для хле-
ба, печенья и булочек, премиксы свежего 
помола, основы для пиццы, отруби, посып-
ки из семян и хлопьев, овсяная продукция 
и др. Современная мельница, понятно, не 
крутит лопастями, зато это узкое бетон-
ное здание имеет высоту 62 м и выход на 
крышу, откуда открывается потрясающий 
вид на леса и озера около Лахти. Произ-
водительность завода  — около 660  тонн 
мукомольной продукции в сутки, в год — 
около 170  тонн, общая вместимость бун-
керов — около 36 млн кг, то есть 900 авто-
поездов. И обслуживает этот гигант всего 
50 человек.

В фирменном магазине при заводе 
всегда многолюдно: здесь все самое све-
жее и продаются еще и знаменитые «фа-
церовский» шоколад, конфеты, печенье, 
мармелад. Среди хлебов есть неизвест-
ные в Петербурге, но встречаются и уже 
знакомые — например, Reissumies («Рейс-
сумиес»). Этот порционный круглый ржа-
ной хлеб под брендом Fazer совсем не-
давно появился в наших супермаркетах: 
теперь из финских ингредиентов его про-
изводит ОАО «Фацер» в Петербурге. 

С картинки на пакете улыбается муж-
чина в клетчатой рубашке и с рюкзаком 
на спине. Хлебу «Рейссумиес», новому 
для России, на самом деле исполнилось 
35 лет. За эти годы он выпускался в раз-
ных формах и видах. Сегодня только этот 
хлеб делается из ржаного резаного зерна 

Rokka, производится он по традиционной 
технологии на основе закваски, в год  — 
25 млн упаковок. А мужчина с рюкзаком, 
как и блондинка Valio, кажется реальным 
человеком. Но, в отличие от блондинки, 
персонаж этот не имеет прототипа, он вы-
мышленный, а название хлеба  — неоло-
гизм, специально придуманный для этого 
продукта: Reissumies переводится с фин-
ского «тот, кто в пути». Слово должно вы-
зывать ассоциации с активным образом 
жизни, походами и дальними прогулками. 

Надо сказать, что рожь и изделия из 
ржаной муки — любимый конек хлебопе-

карного направления группы «Фацер». 
Здесь с 1990-х исследования ржаного 
зерна поставили на научный уровень, 
теперь ими занимаются и в Техническом 
исследовательском центре Финляндии, 
в университетах Куопио и Хельсинки, 
Центре исследования сельского и пище-
вого хозяйства Финляндии. Например, 
финские исследователи доказывают, что 
ржаной хлеб поддерживает нормальный 
уровень сахара в крови, снижает уро-
вень холестерина, стабилизирует работу 
кишечника и даже помогает контролиро-
вать вес. В день финские специалисты 

советуют съедать не меньше пяти-шести 
кусков цельнозернового хлеба, что по 
пищевой ценности, оказывается, соот-
ветствует 14 яблокам, 21 моркови, 25 по-
мидорам и паре килограммов огурцов. 
Кстати, черный хлеб и вода, пища за-
ключенных и отшельников,  — это вовсе 
не то же самое, что белый хлеб и вода. 
Говорят, на втором сочетании долго не 
протянешь.

Для того чтобы продвигать знания о по-
лезных свойствах хлеба в массы, еще в 
1961 году был основан Информационный 
центр хлебобулочной промышленности 
Финляндии. Сегодня он финансируется 
за счет членских взносов предприятий-
участников и государственных субсидий 
для разных проектов по официальным 
запросам министерства сельского и лес-
ного хозяйства и сельского ведомства. 
В совете директоров Центра — предста-
вители компаний хлебопекарной сферы 
и три профессора из исследовательских 
институтов. Среди множества темати-
ческих консультаций для специалистов 
по питанию, программ, семинаров и ме-
роприятий для населения особенно ин-
тересны программы для детей. Здесь о 
пользе и ценности хлеба рассказывают 
уже дошкольникам и считают, что тен-
денция отказываться от хлебобулочных 
изделий вредна для здоровья. В  матери-
алах для детей  — книжки со смешными 
персонажами в виде мучных изделий, за-
нимательная история «Где растет хлеб», 
переводные картинки на хлебную тему, 
конкурсы в семейных кафе, детских са-
дах и школах. Зачем это все? Финны 
убеждены, что правильное питание — это 
здоровье нации. n

В Петербурге Майю Боджгуа, хозяйку обоих «Сакартвело», лю-
бители грузинской кухни знают: она всегда улыбается, говорит 
немножко нараспев и любит петь грузинские песни. Она не сто-
ронница продуманных маркетинговых ходов, не рассказывает о 
семейных историях и рецептах, не обновляет меню к сезону. Но 
уверена в том, что нужно честно готовить, а гости оценят. «Очень 
многие хотят попробовать нашу кухню,  — убеждает Майя Бод-
жгуа.  — Теперь у нас появилась возможность накормить еще 
большее количество гостей 

”
правильной“ грузинской кухней, а 

меню и атмосферу мы обещаем оставить привычную, 
”
василео-

стровскую“». Шеф-повар Серго работает в «Сакартвело» со дня 
основания.

У ресторанов нет поставщиков продуктов. «Все сами выбира-
ем, — говорит Майя, — уже много лет никому не доверяем!». Каж-
дое утро она сама вместе с сыном Лашей выбирают продукты — 
мясо, орехи, овощи… Травы и пряности присылают из Грузии. 

Интерьер нового ресторана — светлые стены с видами старого 
Тбилиси и картинами в духе Пиросмани, столы под белыми скатер-
тями, деревянная стойка. И кукольный джигит у входа. n

В дизайне 
интерьера 

ничто  
не отвлекает 

от грузинских 
блюд

На мукомольном заводе Fazer Mill & Mixes в Лахти людей не видно, а мука перемещается по трубам
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События

Из жизни отдохнувших

Генеральный директор Dior по России и странам СНГ Дуглас Мендель и директор по продажам 
и маркетингу отеля «Кемпински Мойка  22» Евгения Нагимова на коктейле-презентации Fusion 
Sneakers в бутике Dior

Директор международного фонда Manifesta Хедвиг Фейен и директор Государственного Эрмитажа Михаил Пиотровский на 
вечеринке во дворе Эрмитажа в честь открытия европейской биеннале современного искусства «Манифеста 10» 

Генеральный управляющий отеля «Кемпински Мойка  22» Саймон Загльманн и режиссер Василий Бархатов на перформансе 
международного культурного проекта «Искушения от Debut to Master» в Малом зале Филармонии

Председатель правления  ОАО «Альфа-Банк» Андрей Соколов (слева) и заместитель председателя 
Центрального банка РФ Владимир Сафронов на вечеринке платежной системы PRO100 в рестора-
не «Москва-City»
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