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Стандарты

Стандарты

Бесклассовый рынок Как говорят специалисты рынка заго—
родной недвижимости, одной из основных проблем для маркетологов является 
то, что границы классов того или иного проекта до сих пор остаются размыты—
ми, что затрудняет его позиционирование и продвижение. Попытки ввести клас—
сификацию предпринимаются регулярно, однако без особого успеха — у каждо—
го свой взгляд на то, как это должно выглядеть. Олег Привалов

Виды поселений Расстояние 
от города

Статус  
участка

Инженерная 
инфраструктура 

(минимум)

Типы домов  
и участков

Формат 
предложения

Социальная  
и коммерческая 
инфраструктура

Благоустройство Транспортная 
доступность Окружение

Поселения массового спроса (эконом- и комфорт-классов)
Дачные  
поселки  
(дом как второе 
жилье)

Не имеет 
значения

СНТ/ДНП Электричество  
от застройщика, ло-
кальные коммуникации 
— от застройщика или 
организуются клиентом 
самостоятельно

Только коттеджи, 
участки  
от 6 соток

Участки без  
подряда, участки 
с обязательным/
необязательным 
подрядом

Магазин Грунтовые дороги Подъездные асфаль-
тированные дороги. 
Расстояние от остановок 
маршрутного и железно-
дорожного транспорта  
не более 3 км

Природа для отдыха: лесные 
массивы, озера, отсутствие 
вблизи федеральных трасс  
и предприятий

Малоэтажные 
комплексы  
для постоянного 
проживания

В пределах  
30 км от КАД

ИЖС/земли 
поселений для 
комплексного 
освоения

Центральные коммуника-
ции, обязательно газо- 
снабжение, желательны 
телевидение, телефония, 
интернет

Индивидуальные 
дома (коттеджи,  
таунхаусы, дуплек-
сы) с участками  
1–6 соток
Многоквартирные 
дома (3–5 этажей)

Поквартальная 
застройка

Магазины (продуктовый, 
хозяйственный, многопро-
фильный), медпункт,  аптека, 
детский сад, школа —  
если не в самом поселении,  
то в пределах пешеходной 
доступности от него

Асфальтированные 
внутриквартальные  
дороги, тротуары, газоны, 
детские и спортивные 
площадки, зоны отдыха, 
гостевые парковки

Подъездные асфальтиро-
ванные дороги
От остановок маршрутно-
го и железнодорожного 
транспорта не более 1 км

Хорошая экология, близость 
к центрам общественного 
притяжения (торгово-
развлекательным центрам,  
паркам, спортивным комплек-
сам, историческим местам и пр.) 

Премиум-сегмент (бизнес и элита)

Коттеджные 
поселки  
для постоянного 
проживания

До 30 км  
(для 
Курортного 
района —  
до 40–45 км)

ИЖС Центральные 
коммуникации

Только коттеджи, 
участки  
от 10 соток 

Участки  
с подрядом, 
участки  
без подряда, 
плановая  
застройка

Магазины (продуктовый, 
хозяйственный), медпункт,  
аптека, детский сад 
(возможно, частный)

Асфальтированные вну-
триквартальные дороги, 
тротуары, газоны, ланд-
шафтный дизайн, малые 
архитектурные формы, 
возможен искусственный 
водоем

Подъездные 
асфальтированные  
дороги

Живописный ландшафт, автомо-
бильная доступность центров 
общественного притяжения 
(торгово-развлекательных 
центров, парков, спортивных 
комплексов, исторических  
мест и пр.)

Коттеджные 
поселки  
для сезонного 
проживания

Не имеет 
значения

ИЖС/ДНП Центральные  
или локальные 
коммуникации

Только коттеджи, 
участки  
от 10 соток

Участки  
с подрядом, 
участки  
без подряда,  
возможна 
плановая  
застройка

Магазины (продуктовый, 
хозяйственный), аптека

Асфальтированные 
внутриквартальные 
дороги, тротуары, газоны, 
ландшафтный дизайн, 
малые архитектурные 
формы

Подъездные 
асфальтированные  
дороги

Природа для отдыха: лесные 
массивы, озера/реки/Финский 
залив (предпочтительно рас-
положение на берегу водоема), 
отсутствие вблизи федераль-
ных трасс,  железной дороги, 
производств

Клубные  
поселки

До 100 км ИЖС/ДНП Центральные  
или локальные 
коммуникации

Только коттеджи, 
участки  
от 10 соток

Участки  
с подрядом, 
участки  
без подряда, 
возможна 
плановая  
застройка

Магазины (продуктовый, 
хозяйственный), аптека, клуб 
(здание для общих встреч), 
избыточная инфраструк-
тура профильного типа: 
гольф-поле, причал для яхт, 
SPA-центр и пр.

Асфальтированные 
внутриквартальные  
дороги, тротуары, газоны, 
ландшафтный дизайн, 
малые архитектурные 
формы

Подъездные 
асфальтированные  
дороги 

Природные характеристики  
в соответствии с профилем 
клуба

Источник: «Старт Девелопмент»

Характеристики поселений различных типов

Наталья Комиссарова, директор департамен-
та жилой недвижимости агентства недвижи-
мости Home Estate, говорит: «Наличие клас-
сификации нужно для удобства, во-первых, 
в аналитике рынка, во-вторых, для покупа-
телей: позиционирование объекта в том или 
ином сегменте подразумевает его стоимость, 
качество, инфраструктуру, площадь домов-
ладения и прилегающего участка. Так, если 
коттедж относится к сегменту 

”
элита“, то он 

будет стоить не менее 10 млн рублей, иметь 
закрытую охраняемую территорию, будет 
строиться с использованием европейских 
материалов и по европейским стандартам 
качества».

Анна Тарасова, директор по развитию НП 
«АЗН», рассказала: «Мы как раз сейчас за-
нимаемся разработкой адекватной класси-
фикации загородной недвижимости».

Главной проблемой рынка остается то, что 
в настоящее время каждый девелопер под-
гоняет существующую классификацию под 
себя, в результате создается впечатление, 
что главные качества девелопера — способ-
ность к адаптации и харизма, направленная 
на убеждение покупателя.

«Мы считаем, что классификация загород-
ного жилья может опираться только на объ-
ективные параметры, созданные в результа-
те работы девелопера. Для этого, конечно, 
необходимо исключить уникальные качества 
застроенной территории, например, озеро 
или сосновый бор», — рассуждает госпожа 
Тарасова.

Еще один вопрос, открытый для профес-
сионального сообщества: нужно ли опирать-

ся при определении классности на наличие 
в новом жилом комплексе жизненно необхо-
димых элементов, таких как дом, электриче-
ство, вода, газ (другой вид получения энер-
гии), отопления и дороги. «На мой взгляд, 
современный человек понимает, что для 
адекватной жизни это нормальные и обяза-
тельные элементы, не требующие отдельных 
аплодисментов для застройщика и дополни-
тельных обсуждений. Все это уже давным-
давно норма жизни. Думаю, что найдется не-
большое количество людей, даже в поселке 
экономкласса, может быть, и то сомнитель-

но, из глубокого региона, готовых ходить на 
горшок, мыться из ведра и согреваться чем 
бог послал. Разработанная нами классифи-
кация делит загородную недвижимость на 
комфорт-, средний, бизнес- и элит-классы. 
При этом основными критериями оценки яв-
ляются площадь участка (количество соток 
на человека), плотность населения (количе-
ство человек на гектар), площадь земли об-
щего использования (парковки, парки, озе-
ро, дороги, да и все остальное, чем жители 
пользуются совместно) и прочие характери-
стики», — рассказывает госпожа Тарасова. 
«Наличие соцобъектов не может быть факто-
ром, определяющим классность поселения. 
Они крайне необходимы для комфорта и аб-
солютно не нужны элите, то есть тем людям, 
которые могут себе позволить, например, 
нанять гувернантку со знанием двух языков 
и соорудить, 

”
скинувшись“, мини-школу част-

ную на 5–15  детей, обеспечив лучшим обо-
рудованием и педагогическим составом», — 
говорит госпожа Тарасова.

Евгения Стрельцова, директор по связям с 
общественностью ООО «Управляющая ком-
пания 

”
Старт Девелопмент“», полагает, что 

существующая классификация (деление по-
селков по принципу: премиум (элит), бизнес, 
комфорт и эконом), давно устарела. «Когда-
то она была полностью скалькирована с 
классификации городской недвижимости. 
На то время — когда коттеджные поселки 
строились преимущественно по принципу 

”
второго дома“ — это, было, пожалуй, самое 

разумное решение. Однако ситуация сильно 
переменилась. Появились новые форматы 

жилья: малоэтажные пригородные комплек-
сы, клубные поселки по интересам, коттедж-
ные поселки для постоянного проживания. 
Сформировались и потребности жителей 
пригородов. Как раз время задуматься о но-
вом подходе к определению классов приго-
родного жилья. Если все-таки привязывать-
ся к стоимостным характеристикам, то мы 
определяем два крупных класса: это посе-
ления массового спроса (эконом и комфорт-
классов) и премиум-сегмент (бизнес и эли-
та). В массовый сегмент попадают дачные 
поселки, где дома используются как второе 
жилье, и малоэтажные комплексы для по-
стоянного проживания. В дорогом сегменте 
мы выделяем три типа коттеджных поселков: 
для постоянного проживания, для сезонного 
и клубные. У каждого типа поселений — свой 
набор характеристик, где-то они пересека-
ются, где-то совершенно уникальны. Про 
необходимые и достаточные характеристики 
малоэтажных пригородов мы уже много гово-
рили. Небольшие площади домов и участков, 
разнообразие типов домов — от коттеджей 
до таунхаусов и квартир, близость к горо-
ду, полноценная социальная, инженерная и 
транспортная инфраструктура, альтернатив-
ный личному транспорт. По сути — городская 
жизнь в экологичном пригороде. Совсем дру-
гой набор, к примеру, у клубных коттеджных 
поселков. Расстояние не имеет решающего 
значения, зато вот где нужна избыточность 
соцобъектов. Это могут быть причалы для 
яхт, SPA-комплексы или даже гольф-поля — 
в зависимости от профиля клуба», — говорит 
госпожа Стрельцова. n

Главной проблемой рынка остается то, что в настоя-
щее время каждый девелопер подгоняет существую-
щую классификацию под себя, в результате созда-
ется впечатление, что главные качества девелопера 
— способность к адаптации и харизма, направленная 
на убеждение покупателя
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