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Тенденции

Основной тенденций спроса продол-
жает оставаться ориентация на объек-
ты экономкласса, которые составля-
ют реальную альтернативу городским 
коммунальным квартирам, в то же 
время продажи участков без подря-
да в поселках без внятной концепции 
уже не пользуются большой популяр-
ностью среди клиентов загородного 
рынка, несмотря на их относительную 
дешевизну. 

Олег Карзов, директор департамен-
та загородной недвижимости АН «Бе-
кар», считает, что на текущий момент 
самым востребованным сегментом 
на рынке загородной недвижимости 
являются малоэтажные комплексы и 
таунхаусы. «Также в последнее вре-
мя все больше развивается рынок 
мультиформатных комплексов, на-
пример, коттеджные поселки (

”
Близ-

кое“ и Mistola Hills). Данный формат 
минимизирует риски застройщиков, 
поскольку объединяет сразу кварти-
ры, таунхаусы и коттеджные поселки. 
Сейчас в Москве наблюдается бум 
малоэтажного жилья, что и ожидает 
Санкт-Петербург в ближайшее вре-
мя», — рассказал он. 

Между тем Юлия Троицкая, маркетолог-
аналитик ЗАО «БФА-Девелопмент», гово-
рит, что в последнее время наблюдается 
тенденция снижения спроса на дешевые 
и малогабаритные таунхаусы. «Пусть ко-
личество сделок равно тому же периоду 
прошлого года (106), эксперты загород-
ного рынка наблюдают отрицательную 
тенденцию в этом сегменте. Прежде все-
го это связано с перенасыщением заго-
родного рынка таунхаусами экономклас-
са. Если не учитывать последние пару 
лет, у потребителей рынок загородной 
недвижимости ассоциировался с жильем 
комфорт- и элит-классов, которые с на-
чала текущего года начали пользоваться 
большим спросом, в отличие от дешевых 
таунхаусов», — полагает она. 

Арсений Васильев, генеральный ди-
ректор ГК «Унисто Петросталь», так-
же полагает, что итоги развития рынка 
загородной недвижимости в первые 
месяцы 2013 года показывают, что ры-
нок постепенно насыщается дешевым 
предложением таунхаусов. «Девело-
перы продолжают по инерции наращи-
вать объем предложения блок-секций, 
ориентируясь на показатели спроса 
прошлого года, и сегодня на рынке 
предлагается более 4 тыс. домовладе-
ний в таунхаусах, которые смогут быть 
реализованы в течение ближайших 
двух-трех лет — при условии заторма-
живания темпов выведения подобных 
проектов рынок. В то же время следу-
ет отметить, что растет и число более 
дорогого качественного предложения, 

чего в последние годы не было», — по-
лагает он.

Следует отметить, что таунхаусы 
востребованы и в Москве. Дмитрий 
Ковальчук, генеральный директор ком-
пании «Пробизнес-Девелопмент», го-
ворит: «Массовый спрос по-прежнему 
сосредоточен в сегменте участков без 
подряда, малоэтажных пригородных 
ЖК (это главным образом спрос сег-
ментов 

”
эконом“ и 

”
суперэконом“), а 

также таунхаусов (сегменты 
”
эконом“ 

и 
”
бизнес“). С точки зрения инвестици-

онной привлекательности наибольший 
потенциал у загородных проектов, в 
состав которых входят таунхаусы, 
расположенных вблизи столицы и 
крупных подмосковных населенных 
пунктов. Особенно перспективны вло-
жения в объекты такого рода на Ново-
рижском, Ярославском, Минском на-
правлениях».

Все дальше и дальше Постепен-
но рынок загородного жилья отдаля-
ется от границ Санкт-Петербурга, по-
являются предложения в Волховском, 
Волосовском, Лужском районах. Это 
сегмент дач. Чем дальше от города, тем 
более привлекательное по цене пред-
ложение можно найти. Традиционно 
южные районы обладают более низкой 
активностью покупательского спроса, 
что отражается на цене предложе-
ния, но постепенно уже в течение по-
следних нескольких лет популярность 
южных направлений растет. Также 
определенный потенциал для развития 
имеет Приозерский район, который, 
обладая уникальной природой, не мо-
жет похвастаться сбалансированным 
предложением. Стимулом к развитию 
здесь послужит решение транспортно-
го вопроса, говорят аналитики. 

Елена Шишулина, начальник отдела 
маркетинга и продаж ЗАО «Управляю-
щая компания 

”
Старт Девелопмент“», 

отмечает: «В целом начало 2013 года 
для рынка загородного жилья было 
спокойным и ровным, без потрясений. 
По-прежнему на рынок выводились 
новые проекты, даже, несмотря на 

”
не-

сезон“, но уже не такими стахановски-
ми темпами, как это было в 2012 году. 
Сохранилась тенденция к уменьшению 
метражей домов и поиску новых фор-
матов предложения. Поэтому средние 
цены на домовладения стоят на месте, 
но в пересчете на квадратный метр мы 
зафиксировали рост стоимости — на 
5,5  процента по коттеджам и 14  про-
центов по таунхаусам за первый квар-
тал 2013 года».

Предложение в южном направлении 
от Петербурга в среднем на 20% де-
шевле, чем в северном и восточном, 

говорит госпожа Шишулина. Но все-
таки юг, по ее словам, нельзя назвать 
недооцененным — он однозначно 
востребован у покупателей, именно в 
этом направлении фиксируется наи-
большее число сделок в экономклас-
се. При этом Гатчинский район доро-
же Ломоносовского — здесь больше 
поселков на землях ИЖС. 

Зося Захарова, генеральный ди-
ректор компании London Real Invest, 
отмечает: «Весной наибольшее чис-
ло загородных комплексов было 
сконцентрировано во Всеволожском 
(27  процентов проектов), Выборг-
ском (17  процентов), Ломоносовском 
(14  процентов), Приозерском (9  про-
центов) и Гатчинском (по 8 процентов) 
районах». 

Более половины проектов реализу-
ются в зоне для постоянного прожи-
вания (в пределах тридцатиминутной 
транспортной доступности от черты 
города или КАД), 158 проектов (около 
44% от общего числа) располагаются 
в зоне для дачного проживания.

Загородный парадокс Рассуждая 
о других тенденциях, эксперт — дирек-
тор западного департамента и офиса 
на ул. Белы Куна, 4, ООО «Александр 
Недвижимость» Наталья Тушина отме-
чает, что неожиданно большой интерес 
наблюдался к коттеджам ценовой кате-
гории 25–35 млн рублей. «Но при боль-
шом объеме предложений по вышеука-
занной цене покупатели жаловались на 
несоответствие выставляемой цены и 
качества постройки коттеджей: неудач-
ная планировка, устаревшие отделоч-
ные материалы, морально устаревший 
подход к коммуникациям», — рассказа-
ла она. 

Максимальное количество покупа-
телей, по словам госпожи Тушиной, 
наблюдается в сегменте недорогих 
участков, как ИЖС, так и садоводств 
(до 500  тыс. рублей), на втором ме-
сте по спросу дачи до 1,5 млн рублей. 
«Меньше желающих на жилые дома, 
особенно в южном направлении, по 
цене свыше 4  млн рублей и на дачи 
свыше 2,5  млн рублей. Казалось бы 
предложений в садоводствах готовых 
дач много, но, как оказалось, найти 
для покупателя дачу бревенчатую или 
из бруса с двумя комнатами на первом 
этаже и душевой до 3 млн рублей поч-
ти невозможно», — удивляется госпо-
жа Тушина.

Наиболее дешевыми направления-
ми по ее словам, по-прежнему можно 
считать Волосовское. Тосненское, Ки-
ровское, но это не значит, что в этих на-
правлениях нет мест с высокими ценами 
на загородную недвижимость. ➔ 20

Таунхаусы приближаются  
к насыщению К началу лета на рынке 
загородного жилья стала все явственнее проявляться 
тенденция насыщения спроса на дешевые таунхаусы. 
Однако пока девелоперы продолжают наращивать 
предложение этого вида жилья. Олег Привалов

ТенденцииКОЛОНКА РЕДАКТОРА

Перед исходом
Загородный рынок уже не первый 
год не может преодолеть стагнацию. 
Дом в пригороде — продукт второсте-
пенный, вкладывать в него немалые 
деньги решаются далеко не все, осо-
бенно когда СМИ наперебой пугают 
надвигающимся кризисом. Сохранять 
накопления проще и понятнее при по-
мощи городского жилья. Загородное 
жилье непонятно не только рядовому 
частному инвестору, к нему с некото-
рой долей недоверия относятся и про-
фессионалы — банки дают кредиты 
на индивидуальное жилье неохотно, 
ставки тут на два, а то и на три про-
центных пункта выше, чем при кре-
дитовании покупки жилья в пределах 
города. Но все-таки мелкими шажка-
ми рынок движется к прозрачности. И 
помогают этому, в том числе, и петер-
бургские застройщики — городское 
жилье стремится ввысь, денег на со-
циальную инфраструктуру выделяют 
по минимуму и жилье экономкласса 
становится уже в прямом смысле по-
хоже на муравейник.

На этом фоне проекты таунхау-
сов в пределах 30–50 километров от 
города по сопоставимой с городски-
ми квартирами цене (а в некоторых 
случаях — по цене, сопоставимой с 
комнатами в коммуналке) — выглядят 
куда более привлекательными. И за-
стройщики уловили этот тренд — про-
ектов строительства сблокированных 
недорогих коттеджей все больше.

И именно массовый спрос рожда-
ет унификацию предложения и, как 
следствие, делает более доступными 
кредиты. Банки видят, куда перетека-
ют средства городских покупателей 
недвижимости, и идут вслед за этими 
деньгами.

Не исключено, что до формирова-
ния малоэтажных предместий, типич-
ных для западного мира и до сих пор 
остающихся экзотикой для нас, оста-
ется совсем немного времени — лет 
10–15. А потому девелоперам (и вла-
стям) уже сегодня стоит принимать 
во внимание те ошибки, которые воз-
никали на Западе при формировании 
таких массивов, — социальные, транс-
портные и экономические.

Кстати, исход в пригороды средне-
го класса может породить и еще одну 
проблему западных крупных городов 
— речь идет о формировании гетто. 
Покидая «муравейники» ради жиз-
ни на природе, собственники станут 
сдавать городские квартиры менее 
благополучным согражданам или ми-
грантам, что со временем может по-
родить новую социальную проблему. 

КОЛОНКА РЕДАКТОРА

ВАЛЕРИЙ ГРИБАНОВ,
РЕДАКТОР guide

«ЗАГОРОДНАЯ НЕДВИЖИМОСТЬ»
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18 ➔ «Недооцененными, я считаю, Лодей-
нопольское направление с его красивы-
ми реками, озерами и лесами с хорошей 
транспортной доступностью и Кингисепп-
ское направление, где цены значительно 
ниже Выборгского, но практически та же 
природа и теплее», — резюмирует госпо-
жа Тушина.

В целом же, как говорят эксперты, 
на рынке по-прежнему ситуация не 
слишком позитивная.

Елена Карасева, директор по мар-
кетингу компании «Петростиль», со-
крушается: «По итогам оценки пяти 
месяцев 2013 года должна признать, 
что общий экономический фон сей-
час не внушает оптимизма. Мы не ви-
дим поводов для паники, но здоровый 
реализм должен присутствовать при 
оценке текущей ситуации. В текущем 
году пока не наблюдается сезонного 
всплеска обращений на рынке недви-
жимости». 

Максим Клягин, аналитик УК «Фи-
нам Менеджмент», также говорит о 
том, что с начала 2013 года суще-
ственных изменений на рынке за-
городной недвижимости не произо-
шло. «За последние несколько лет 
ликвидность на рынок вернулась, 
но спрос остается скорее слабым. 
Основное давление оказывает об-
щая неблагоприятная макроэкономи-
ческая ситуация. Загородный рынок 
более остро реагирует на изменение 
общей конъюнктуры — корректиру-
ется сильнее и восстанавливается 
дольше», — рассуждает аналитик. 
Цены, по его словам, сдерживает за-
метно увеличившийся за несколько 
посткризисных лет объем предложе-
ния. «В данном сегменте, в отличие 
от ситуации на рынке городского 
жилья, где навес предложения почти 
полностью был выбран за счет бур-
ного роста ипотечного кредитования, 
поддержка кредитования ощущается 
довольно слабо ввиду второстепен-
ного характера рынка. Очевидно, 
что покупка загородного жилья для 
основной массы потребителей не 
приоритетна, что выражается пре-
жде всего в повышенной эластично-
сти спроса», — резюмирует госпо-
дин Клягин. n

Год от года страховые компании фиксиру-
ют положительную динамику роста рынка 
страхования загородных домов и дач. Все 
больше владельцев загородной недвижимо-
сти начинают понимать преимущества стра-
ховых программ для защиты своих домов.

«Рост спроса довольно быстрый, по 
сравнению с прошлым годом сборы по 
этому виду выросли почти на 16  процен-
тов», — отмечет Виталий Овсянников, ру-
ководитель управления имущественных 

видов страхования Северо-Западного 
дивизиона «Ренессанс-страхование». С 
одной стороны, компании активно работа-
ют над продвижением этого вида страхо-
вания, с другой, сказывается постепенное 
увеличение доли недавно построенной 
загородной недвижимости, владельцы ко-
торой наиболее активно приобретают по-
лисы, говорит он.

В «РЕСО-Гарантии» в этом сегменте 
рост с начала года составляет около 

19%. Потенциал дальнейшего роста в 
этом сегменте еще очень большой, счи-
тает заместитель директора филиала 
компании в Петербурге Алина Кунако-
ва. В «БИН Страховании» количество 
заключенных договоров страхования 
загородной недвижимости опережает 
рост страховок на городскую недвижи-
мость на 5,7%, отмечает Алексей Си-
дорович, директор департамента раз-
вития страховых продуктов компании. 

По его словам, интерес к страхованию 
загородных домов и дач вырос, в том 
числе, в связи со стихийными бедствия-
ми, которые произошли за последнее 
время — наводнение, вызванное про-
ливными дождями в Краснодарском 
крае (города Крымск, Новороссийск) и 
паводком 2013 года, в котором наибо-
лее пострадали жители Владимирской, 
Саратовской и Новгородской областей, 
Республики Татарстан. ➔ 22

Особняк под присмотром Премии в сегменте 
страхования загородной недвижимости растут в среднем на 20% в год. 
Вкладывая деньги в покупку дома, люди желают защитить вложения  
от различных неприятностей. Чаше всего к помощи страхования прибегают 
владельцы загородных коттеджей и особняков. Вероника Маслова

Сегодня более половины проектов на загородном рынке реализуются в зоне для постоянного проживания — в пределах тридцатиминутной транспортной доступности 
от черты города или КАД
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20 ➔ Лучше бы в комплексе По итогам 
2012 года сборы по страхованию имущества 
частных лиц в Петербурге и Ленобласти со-
ставили 3,1  млрд рублей. Из них на стра-
хование загородной недвижимости может 
приходиться примерно 65%, то есть объем 
рынка может составлять около 2 млрд руб- 
лей, оценивает Виталий Овсянников. Пока 
это не очень крупный рынок — в среднем по 
Ленобласти застраховано только 15% домов, 
добавляет он. Причем в основном это дома 
средней и высокой стоимости — некоторые 
страховые компании вообще не работают 
в сегменте летних домиков в садоводствах 
стоимостью до 0,5–1  млн рублей.

Основными потребителями комплексных 
программ страхования, которые включают 
в себя защиту несущих конструкций, инже-
нерных коммуникаций, отделки помещения, 
ценного имущества, а также других постро-
ек, расположенных на участке (баня, гараж, 
забор), являются владельцы загородных 
коттеджей и особняков, отмечет Владимир 
Храбрых, директор филиала ОСАО «Ингос-
страх» в Санкт-Петербурге. Именно они хо-
тят полностью защитить свое имущество от 
всех рисков. 

В то же время владельцы дачных домов 
чаще приобретают «коробочные» продукты, 
которые предполагают базовый вариант за-
щиты от актуальных рисков, а также фикси-
рованные страховые лимиты. Такой полис не 
требует осмотра объекта страхования, при-
обрести его можно всего за несколько минут 
и цена его сравнительно невелика. Спросом 
пользуется также полис страхования заго-
родной недвижимости на период отпуска. 
Такие программы действует ограниченное 
количество дней (от 7 до 60).

«Для большинства клиентов более при-
влекательными являются программы с фик-
сированными условиями страхования, так 

называемые 
”
коробочные продукты“, кото-

рые не требуют проведения предстрахового 
осмотра, заполнения заявления, составле-
ния описи внутренней отделки строений», 
— согласен Алексей Сидорович. Собствен-
никам же дорогих коттеджей, прежде все-
го с нестандартной и дорогой отделкой, он 
рекомендует приобретать полисы на инди-
видуальных условиях с проведением пред-
страхового осмотра и составления описи 
страхуемого имущества.

Под особым вниманием По словам 
господина Овсянникова, большинство кли-
ентов оформляет полис по программе «ог-
невые и базовые риски». Обычно страхуют и 
основное строение, и дворовые постройки, и 
имущество в доме. Реже оформляется полис 
страхования земельного участка (плодород-
ного слоя почвы), элементов ландшафтного 
дизайна, а также применяется титульное 
страхование.

По стандартному пакету дома страхуются 
обычно от пожара, противоправных действий 
третьих лиц, кражи/грабежа, стихийных бед-
ствий, говорит Алина Кунакова. Для домов 
среднего и выше среднего ценовых диапа-
зонов приобретается расширенный пакет, 
включающий дополнительное страхование 
по рискам «повреждение водой» и «удары/
столкновения», а также по рискам «терро-
ризм» и «гражданская ответственность».

Статистика обращений к страховщи-
кам различается в зависимости от района 
Ленинградской области или пригородов 
Санкт-Петербурга, входящих администра-
тивно в «большой Петербург». Как отмечает 
госпожа Кунакова, в одних районах прева-
лируют продажи полисов страхования не-
дорогих дач, в других — страхования домов 
среднего ценового диапазона. Реже страху-
ются дорогие строения стоимостью свыше 

15 млн рублей. В отношении таких дорогих 
домов в СК «РЕСО-Гарантия» приходит зна-
чительно меньше запросов на котировку 
стоимости полиса. «Видимо, в таких домах 
постоянно проживают их собственники, и 
они полагают, что ничего плохого с построй-
кой не может произойти», — размышляет 
Алина Кунакова. 

В межсезонье дешевле Страховые та-
рифы в этом сегменте страхования загород-
ной невидимости меняются редко, отмечают 
участники рынка. Минимальное страхование 
огневых рисков — пожар, взрыв, удар мол-
нии — для дома из сгораемых материалов в 
среднем будет стоить около 0,72% от стоимо-
сти объекта недвижимости, из несгораемых 
— 0,32%, говорит господин Овсянников. Если 
добавить остальные базовые риски (залив, 
противоправные действия третьих лиц, меха-
ническое воздействие, стихийные бедствия), 
то стоимость возрастет примерно на 35%, то 
есть до 0,97% для дома из сгораемых мате-
риалов и 0,43% для несгораемого здания.

Стоимость полиса индивидуальна и за-
висит от различных факторов — объекта 
страхования, года постройки и материала по-
стройки (каменное или деревянное строение), 
отмечает Алексей Сидорович. Так, например, 
страхование дачного дома из бруса или брев-
на (включая инженерное оборудование, вну-
треннюю и внешнюю отделку) на общую сум-
му 500 тыс. рублей составит 3 тыс. рублей по 
полному пакету рисков на один год.

Расширенное покрытие также сказыва-
ется на стоимости страховки. Добавление 
опции «бой стекол» увеличивает тариф на 
5–15%, страхование от риска теракта — на 
5%. Точный тариф зависит от материала, из 
которого построен дом, наличия сигнализа-
ции и других мер безопасности. В среднем 
для загородного деревянного дома стоимо-

стью 1  млн рублей тариф составит около 
0,55%, то есть примерно 5,5  тыс. рублей в 
год, а для кирпичного коттеджа стоимостью 
10 млн рублей возможный тариф — 0,28%, 
то есть 28 тыс. рублей в год, говорит Виталий 
Овсянников.

Страхование загородных домов, особен-
но дач, — сезонный бизнес. Интерес к нему 
вспыхивает либо весной, когда начинается 
дачный сезон и возможны пожары, либо осе-
нью, когда собственники хотят застраховать 
дачу перед тем, как «законсервировать» ее 
на зиму, отмечает генеральный директор 
страхового общества «Помощь» Александр 
Локтаев. Если договор заключается имен-
но в указанный период, то, как правило, 
стоимость страховки может быть несколько 
выше, так как повышается тариф по риску 
«огонь» в летнее время и «противоправные 
действия третьих лиц» в зимний период. 
Поэтому целесообразно заключать договор 
страхования в межсезонье.

При выборе страхового пакета стоит об-
ратить внимание на то, насколько полной 
будет выплата при наступлении страхового 
случая. Иными словами, рекомендуется вы-
яснить, защитит ли полис от тех событий, 
которые реально кажутся опасными. «Цен-
ность полиса в первую очередь — это его 
способность обеспечить полную и быструю 
страховую выплату в случае беды. Слишком 
дешевый полис этого, скорее всего, не га-
рантирует, поэтому нельзя принимать реше-
ние только исходя из стоимости страховки», 
— отмечает господин Локтаев. Также следу-
ет обратить внимание на то, как в договоре 
страхования/полисе определена страховая 
стоимость имущества, ознакомиться с ри-
сками и исключениями из покрытия, а также 
с порядком выплаты страхового возмеще-
ния и перечнем документов для получения 
выплаты. n

Владельцы дачных домов чаще приобретают «коробочные» продукты, которые предполагают базовый вариант защиты от актуальных рисков, а также фиксированные страховые лимиты
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Связь

Связь

Код доступа Мобильные операторы зарабатывают на недостатке  
в Ленинградской области инфраструктуры для фиксированного доступа  
к интернету. Агата Маринина 

В Петербурге работает более сотни 
интернет-провайдеров. Благодаря раз-
витой инфраструктуре потребители по-
лучили право выбора. В Ленинградской 
области ситуация принципиально иная. «В 
отличие от Петербурга, где основной вид 
подключения — это волоконно-оптический 
кабель и практически везде есть выбор 
между двумя-тремя операторами, в об-
ласти иногда приходится побегать, чтобы 
понять, кто может предоставить доступ в 
интернет», — говорит руководитель груп-
пы компаний спутниковых операторов 
AltegroSky Сергей Пехтерев. 

Направление фиксированных теле-
коммуникационных услуг, прежде всего 
широкополосного доступа (ШПД) в ин-
тернет, для жителей загородных домов и 
коттеджных поселков Ленинградской об-
ласти не сильно развито, констатируют в 
МТС. Спрос на услуги связи имеет ярко 
выраженную сезонность, количество под-
ключений несопоставимо с многоквар-
тирными домами, при этом строительство 
волоконно-оптических сетей, необходи-
мых для предоставления услуг фиксиро-
ванной связи, требует существенных ин-
вестиций.

Ограниченные сети Рынок ШПД в 
Ленинградской области отличается от пе-
тербургского прежде всего пропускной 
способностью полосы. В области ниже 
скорость, и чем дальше от Петербурга, 
тем выше себестоимость. Но даже в таком 
виде ШПД доступен далеко не всем. Про-
водной инфраструктурой в Ленинградской 
области оборудованы в основном крупные 
населенные пункты и те, которые удалены 
не более чем на 50  км от города. К при-
меру, «Мегафон» предоставляет возмож-
ность подключиться к фиксированному 
интернету в таких городах, как Гатчина, 
Выборг, Приморск, Тихвин, Луга, Боксито-
горск, Подпорожье, Лодейное Поле. 

Помимо крупных городов фиксирован-
ный интернет, как правило, доступен в 
элитных коттеджных поселках и реже в 
сегмент «бизнес». Крупные коттеджные 
поселки подключаются по волоконно-
оптическому кабелю, который потом раз-
водят в каждый дом. По словам руководи-
теля группы управления стратегическими 
проектами компании «Вестколл» Евгения 
Щербакова, под каждый конкретный про-
ект на загородном рынке формируется 
индивидуальное решение. «Где-то деве-
лопер закладывает в бюджет строитель-
ство телефонной канализации, где-то под 
данную задачу предполагается использо-
вание столбов электропередачи. Таким 
образом, нельзя говорить о каких-либо 
типовых проектах в этом сегменте. Это 
главное отличие от петербургского рын-
ка», — заключает Евгений Щербаков. 

С точки зрения оператора, если сеть 
находится в допустимых пределах от объ-
екта, то в принципе он интересен. Кроме 
того, по словам Евгения Щербакова, в ка-
честве критерия целесообразности под-
ключения может выступать количество 
коттеджей на объекте и готовность за-
стройщика к совместным инвестициям с 

оператором связи в телекоммуникацион-
ную инфраструктуру. «Морально многие 
операторы готовы предоставлять услуги 
доступа в области. Но реальные проекты 
есть, наверное, лишь у десятка опера-
торов фиксированной связи. В каждом 
таком решении есть изрядная доля поли-
тической воли собственников компании-
провайдера сделать тот или иной проект, 
а у компании-клиента получить именно 
такой вид связи, — говорит генеральный 
директор компании InterZet Дмитрий Анчу-
нов. — Экономической выгоды от проклад-
ки сети стоимостью, допустим, в миллион 
рублей, чтобы получить четырех клиентов 
со средним чеком 500 рублей, мало. Про-
екты с маржинальностью, стремящейся к 
нулю, никто реализовывать не будет». 

В дальнейшем, предполагает господин 
Анчунов, застройщики коттеджей и таун-
хаусов будут заботиться о подключении к 
сети еще на этапе строительства. Центра-
лизованное решение вопроса на началь-
ном этапе проекта, по его мнению, имеет 
больше возможностей для реализации, 
чем личные действия каждого из жителей.

Стоимость подключения к сети по 
волоконно-оптическому кабелю склады-
вается из затрат оператора на проклад-
ку и эксплуатацию оптического кабеля и 
аппетитов управляющей поселком ком-
пании. «Вопрос строго индивидуален для 
каждого поселка. В среднем ежемесяч-
ная плата составляет 1–1,5  тыс. рублей. 
Но вот за подключение могут запросить и 
30–50 тыс. рублей», — оценивает Сергей 
Пехтерев. 

По словам директора по маркетингу 
компании InterZet Павла Молоднякова, при 
подключении каждого конкретного посел-
ка или коттеджа всегда возникает целый 
спектр технических и экономических осо-
бенностей. На выбор способа связи влия-
ют удаленность населенного пункта от 
города, количество жителей, контингент 
и запросы пользователей, уверенность 
приема-передачи оператора беспровод-
ной связи. «Жители Петербурга привыкли 

к высоким скоростям доступа в сеть, ка-
честву связи, разнообразию предложений 
от операторов связи, и эта уверенность 
сильно осложняет процесс преодоления 
возражений абонента, который не понима-
ет, почему нужно платить больше за более 
низкий сервис», — делится опытом Павел 
Молодняков. При этом в ближайшем при-
городе средний чек примерно одинаков. 
Варьируется только скорость доступа и 
количество услуг. 

«Большая тройка» в игре Глав-
ный способ подключения на расстоянии 
20  км от кольцевой автодороги — бес-
проводной интернет через 3G-модем. 
«Стоимость самого модема составляет 
примерно 2–3  тыс. рублей. Абонентская 
плата определяется тарифом оператора 
и начинается буквально от нескольких со-
тен рублей», — рассказывает господин 
Пехтерев. 

По словам старшего специалиста 
по внешним коммуникациям Санкт-
Петербургского филиала ОАО «Вымпел-
ком» Марии Георгиевской, «Билайн» в на-
стоящее время реализует оборудование 
с поддержкой скорости до 21,6  Мбит/c, 
что сопоставимо с возможностями прово-
дного интернета. Она считает, что данный 
способ доступа в интернет является опти-
мальным в отсутствие фиксированного 
доступа.

В компании МТС отмечают стабильный 
рост спроса на услуги передачи данных 
на базе мобильной сети. Это позволяет 
интегрированным телекоммуникационным 
операторам успешно развиваться и в этом 
сегменте. К примеру, только за последний 
год объем трафика, переданного по сетям 
МТС в Петербурге и Ленобласти, удвоил-
ся. Ситуация многократно усиливается с 
началом дачного сезона. Мобильные опе-
раторы стараются угнаться за потребите-
лями. 

В компании МТС говорят, что на посто-
янной основе развивают сеть как в при-
городах Петербурга, так и в удаленных 

населенных пунктах Ленинградской обла-
сти. К примеру, уже модернизированы ба-
зовые станции 3G в Ленинградской обла-
сти по технологии Dual Carrier — HSDPA+, 
позволяющей пользоваться мобильным 
интернетом на скорости до 42 Мбит/с. По 
заявлению оператора, высокоскоростная 
сеть 3G охватывает все районные цен-
тры Ленинградской области и еще более 
200 населенных пунктов региона. В конце 
2013 года в ряде областных городов ком-
пания МТС намерена развернуть высоко-
скоростную сеть 4G.

В ОАО «Мегафон» также уверяют, что 
продолжают работать над качеством мо-
бильного интернета и в Санкт-Петербурге, 
и в Ленинградской области. Как сообщила 
руководитель направления корпоративных 
и бизнес-коммуникаций Северо-Западного 
филиала ОАО «Мегафон» Людмила Чехо-
ва, для компании важны оба этих рынка. 
В прошлом году «Мегафон» предложил 
доступ к высокоскоростной сети 4G не 
только в Санкт-Петербурге, но и в Ленин-
градской области и сейчас активно раз-
вивает эту услугу. «Такой оперативности 
и гибкости, как у мобильного интернета, 
у фиксированного доступа нет. Широкая 
зона покрытия и качественный сигнал де-
лают этот вариант достойной альтернати-
вой», — отмечает госпожа Чехова. 

По словам Марии Георгиевской, для 
ОАО «Вымпелком» сегмент мобильного 
интернета в целом является приоритет-
ным и показывает наиболее высокий рост 
по всем ключевым показателям — або-
нентской базе, выручке, трафику.

Между тем пока не в каждом уголке 
Ленобласти 3G доступен на качествен-
но высоком уровне. Это дало почву для 
развития целого пула компаний, которые 
не являются провайдерами напрямую, но 
предлагают обеспечить доступ исходя из 
тех мощностей, которые есть в наличии. 
К примеру, речь может идти об установ-
ке Wi-Fi-роутера, модема и специальной 
антенны для усиления сигнала. Народным 
средством для этих целей часто выступа-
ет кастрюля или дуршлаг. 

Там, где 3G работает неустойчиво или 
нужна высокая скорость, используется 
спутниковый интернет по технологии VSAT. 
Такой вариант обойдется дороже, чем 3G 
в части подключения. По оценке Сергея 
Пехтерева, оборудование потребует за-
трат в 20 тыс. рублей, от 5 тыс. рублей бу-
дет стоить установка. Абонентская плата 
в среднем составляет 1–1,5  тыс. рублей 
в месяц. «Технология позволяет получить 
высокую скорость до 6 Мбит практически 
в любом уголке Ленинградской и соседних 
областей», — констатировал Сергей Пех-
терев. 

К слову, спутниковый интернет суще-
ственно подешевел и «ускорился» бла-
годаря недавнему запуску европейского 
суперспутника KaSat, предназначенного 
для того, чтобы обеспечить скоростным 
интернетом всю Европу от Гибралтара до 
Нарвика. Развитие спутникового интерне-
та уже стало одной из новых тенденций на 
рынке загородного широкополосного до-
ступа. n

Спрос на услуги связи за городом имеет ярко выраженную сезонность, количество подключений несопоста−
вимо с многоквартирными домами
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Пространство для жизни

Объединяющий форматы  
Курортный район традиционно считается одним из самых престижных  
на рынке загородного жилья. Тем не менее, как говорят участники рынка,  
здесь можно приобрести жилье и в сегменте «эконом»,  
причем по цене оно будет на 15% дешевле, чем в соседнем  
Приморском районе. Валерий Грибанов

Привлекательность Курортного райо-
на как места дачной застройки сложи-
лась исторически благодаря богатству 
рекреационных ресурсов. Побережье 
Финского залива, сосны, «морской» 
воздух, памятники истории и культуры, 
развитая инфраструктура, близость к 
городу — все эти факторы способство-
вали формированию имиджа «петер-
бургской Ривьеры».

Курортный район — безусловно, один 
из наиболее экологически благоприятных. 
Здесь находится небольшое количество 
промышленных предприятий, а большую 
часть территории района занимают лес-
ные массивы. Развитая развлекательная 
инфраструктура со всеми ресторанами, 
комплексами загородного отдыха и спа-
отелями привлекает большое количество 
отдыхающих, что поддерживает статус 
района-курорта. Престижность района 
прежде всего обоснована природными 
условиями, локацией с живописными 
пейзажами и приближенностью к город-
скому центру. 

«Транспортная загруженность При-
морского шоссе в летний период остает-

ся основной проблемой района, которую 
должно решить отсроченное, но уже ско-
рое окончание строительства северного 
участка ЗСД и его развязки с КАД (руко-
водство ОАО «ЗСД» обещает ввести объ-
ект в строй до конца лета. — G). Помимо 
всего, началось строительство транс-
портной развязки на пересечении Зеле-
ногорского шоссе и Большого проспекта 
Курортного района, которое должно за-
кончиться в 2015 году», — говорит Ольга 
Пономарева, директор по маркетингу и 
продажам ГК AAG.

Большая часть жилой недвижимости 
Курортного района представляет собой 
индивидуальное жилье. Новые объекты, 
как правило, — это малоэтажные объек-
ты высокого класса («бизнес» и «элит»). 
Район развивается с точки зрения рынка 
жилья в первую очередь как элитный при-
город Санкт-Петербурга. Многоквартир-
ное жилье сосредоточенно в основном в 
Сестрорецке и Зеленогорске.

Максим Клягин, аналитик УК «Фи-
нам Менеджмент», добавляет: «Уровень 
развития дорожной сети и социально-
бытовой инфраструктуры отстает по ба-

зовым показателям от центральной части 
города. Однако район может похвастаться 
самой развитой рекреационной зоной. В 
совокупности позитивная экологическая 
ситуация и сильная рекреационная со-
ставляющая выступают ключевыми кон-
курентными преимуществами Курортного 
района».

«Средняя стоимость квадратного метра 
на первичном рынке на многоквартирное 
жилье в районе составляет примерно 
72  тыс. рублей, на вторичном рынке — 
88  тыс. рублей», — рассказала Эвелина 
Ишметова, вице-президент по консалтин-
гу GVASawyer.

Инна Попова, директор по оценке  
УК «Магистр», говорит, что цены здесь на 
15% ниже, чем в Приморском и Выборг-
ском районах. «Что характерно, по итогам 
2012 года цены в этом районе показали 
отрицательную динамику», — добавляет 
Владимир Спарак, заместитель генераль-
ного директора АН «АРИН».

А вот специалисты компании ЦДС (реа-
лизует в районе проект ЖК «Дюны») уве-
ряют, что цены на жилье выросли: «За 
два последние года жилая недвижимость 

подорожала здесь в среднем на 40  про-
центов». 

Иная ситуация на рынке элитного жи-
лья, оно здесь одно из самых дорогих в 
пригородной зоне Петербурга. Директор 
департамента загородной недвижимости 
АН «Бекар» Олег Карзов говорит, что, на-
пример, дом в коттеджном поселке «Кон-
сульская деревня» выставлен на продажу 
за 150 млн рублей. 

К наиболее значимым реализованным 
проектам жилой недвижимости элитного 
сегмента господин Карзов относит мало-
этажный жилой комплекс «Мои Териоки», 
коттеджные поселки «Репинская усадьба» 
и «Жемчужина Разлива». 

По сравнению с соседними Выборг-
ским и Приморским районами объем 
предложения жилой недвижимости на 
первичном рынке довольно низок и 
составляет 2% против 10 и 8.

Владимир Спарак говорит, что в 2012 
году здесь появилось 28  тыс. кв.  м но-
вого жилья. «Среди крупных проектов в 
Курортном районе можно выделить ЖК 

”
Кантеле“ в Репино, ЖК 

”
Дюна“ в Сестро-

рецке застройщика ЦДС. ➔ 26
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Ипотека

Пространство для жизни

В ожидании среднего класса Загородное жилье 
по-прежнему остается для банков интересным, но непонятным продуктом, 
к которому они относятся с осторожностью. Это сказывается на количестве 
ипотечных программ и ипотечных ставках. Особенностью ипотечного 
загородного рынка является разнообразие вариантов залога  
(земля, отдельный дом, таунхаус). Денис Кожин

Ипотека в городе работает по давно от-
лаженным и стандартным механизмам. 
За городом ситуация несколько иная. 
Это относительно новый, еще не до 
конца прозрачный рынок для банков, 
поэтому к каждому конкретному проек-
ту они относятся очень внимательно. По 
этой причине варианты ипотечных про-
грамм и условия кредитования здесь бу-
дут более разнообразны из-за широко-
го диапазона предлагаемых продуктов. 
Как правило, первоначальный взнос бу-
дет больше, а процентная ставка выше.

В большинстве случаев банки готовы 
кредитовать только покупку готового 
загородного дома со всеми коммуни-
кациями. При этом условия по кредиту 
могут быть более жесткими, чем при 
покупке городской квартиры. Зачастую 
заявленная ипотека за городом при вни-
мательном рассмотрении выдается под 
залог уже имеющейся недвижимости 
(квартиры в городе) или объект залога 
(лот в коттеджном поселке) оценивает-
ся банком с большим дисконтом.

Условия ипотеки за городом также 
варьируются от проекта к проекту. Как 
правило, здесь все зависит от юридиче-
ской чистоты проекта, степени его лик-
видности, по мнению банка, качества 
концепции и репутации застройщика. 

«Очень медленными темпами разви-
вается ипотечный рынок загородного 
жилья, учитывая, что сегодня стабиль-
но продаются около 40 коттеджных по-
селков, из них лишь в восьми поселках 
зафиксированы сделки с привлечением 
ипотечного кредита», — сокрушается 
Юлия Троицкая, маркетолог-аналитик 
ЗАО «БФА-Девелопмент».

Елена Амирова, генеральный ди-
ректор агентства недвижимости Home 
Estate, полагает, что ипотека предлага-
ется лишь в четверти проектов загород-
ного рынка. 

Кредиты дороже городских Ар-
сений Васильев, генеральный директор 
ГК «Унисто Петросталь», отмечает, что 
условия «загородных» займов продол-

жают оставаться достаточно жесткими 
— превышение «городских тарифов» 
составляет в среднем 1,5–2% (15–17% 
годовых). 

Как отмечает Елена Шишулина, на-
чальник отдела маркетинга и продаж 
ЗАО «Управляющая компания 

”
Старт 

Девелопмент“», сегодня средний раз-
мер первого взноса при загородной 
ипотеке составляет 30%.

Она говорит, что кредит под залог зе-
мельного участка можно взять в 16 бан-
ках Санкт-Петербурга и Ленобласти. 
Диапазон ставок — 9,5–17,5%, средняя 
величина — 13,2% годовых. «Первый 
взнос в среднем требуется от 15  про-
центов, взаймы можно взять от 100 тыс. 
до 60 млн рублей. Большинство банков 
хотели бы видеть в качестве залога 
земли ИЖС, но и на участки в ДНП или 
СНТ тоже можно оформить в кредит», 
— рассказала она.

Таунхаусы, по словам госпожи Ши-
шулиной, как правило, можно приоб-
рести по ипотеке только в том случае, 

если они оформлены как квартиры с от-
дельными входами и продаются по ДДУ 
в рамках 214-ФЗ. «Насколько нам из-
вестно, в сегменте экономкласса этим 
путем пошли только два застройщика», 
— сообщает она.

«Ипотеку на строящийся загород-
ный дом (будь то коттедж, дуплекс или 
таунхаус) можно взять только в Пром- 
сервисбанке под залог дома в наших 

”
Золотых ключах“. Мы специально для 

этого аккредитовывали наш проект в 
АИЖК в рамках программы 

”
Малоэтаж-

ное жилье“. Ставка составляет 12 про-
центов до момента оформления дома 
в собственность клиента и от 7,9 до 
11 процентов после», — хвастается го-
спожа Шишулина. Как говорит госпожа 
Шишулина, на сегодняшний день в «Зо-
лотых ключах» по ипотеке приобретено 
25% домовладений. «Но в последние 
три месяца в связи с приближением мо-
мента передачи домов спрос на ипотеч-
ное кредитование растет лавинообраз-
но», — радуется она. ➔ 29

25 ➔ Также можно привести в пример 
проект комплексного освоения 3,7  млн 
квадратных метров территории Фин-
ского залива от дамбы до Водосливного 
канала компанией 

”
Северо-Запад Ин-

вест“», — говорит господин Спарак.
«Основные инвестиционные проек-

ты приходятся на санаторно-курортный 
комплекс, который активно развивается 
в последние годы. Наиболее крупные 
проекты жилой недвижимости реализу-
ются в Сестрорецке и Зеленогорске», 
— рассказал начальник отдела сопро-
вождения договоров ООО «КВС» Павел 
Третьяков. 

Строительство «Лахта-центра» в 
Приморском районе должно привести 
к росту спроса на элитное жилье в Ку-
рортном районе и, соответственно, ро-
сту предложения, так как объем пред-
ложения в Приморском районе может не 
справиться с потенциальным спросом. 

«В целом перспективы развития райо-
на очень положительные. Несмотря на 
напряженную летнюю ситуацию на При-
морском шоссе, транспортная ситуация 
меняется к лучшему», — полагает госпо-
жа Ишметова.

А вот Максим Берг, директор компании 
«Петростиль», пессимистичен: «На се-
годняшний день Курортный район прак-
тически весь застроен, предложение 
невелико. Высокая плотность застройки, 
загрязненность, огромное количество 
отдыхающих круглый год, загруженный 
трафик и крайне высокая стоимость 
земли — все это заставляет девелоперов 
осваивать новые направления: Всево-
ложское, Выборгское, Приозерское». n Привлекательность Курортного района как места дачной застройки сложилась исторически благодаря богатству рекреационных ресурсов
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«Умный дом»

«Умный дом»

Интеллектуальная дальновидность  
Система «умный дом», говорят эксперты, сегодня больше подходит для инди-
видуального жилья. Но чтобы она была максимально эффективной, внедрять ее 
надо еще на стадии проектирования — в готовом доме многие элементы интел-
лектуальных систем установить либо невозможно, либо слишком дорого. Денис Кожин

Система «умный дом» — это комплекс, 
который позволяет запрограммировать 
работу инженерных систем всего здания, 
отвечающих за каждый участок: отопле-
ние, освещение, вентиляцию, кондициони-
рование, охранные системы и пр.  Проще 
всего, говорят эксперты, начинать работу 
по установке «умного дома» тогда, когда 
клиент может предоставить план своего 
дома, а также дизайн-проект. В этом слу-
чае удастся сэкономить на кабеле и подо-
брать самое рациональное решение, ко-
торое удовлетворит все прихоти клиента.

Ольга Шуплецова, менеджер проекта 
«Умный дом» компании «Смарт», гово-
рит, что элементы «умного дома» можно 
установить в дома с чистовой отделкой 
и мебелью, но тут в большинстве случа-
ев придется ограничиться управлением 
светом и шторами. «Проектирование 

”
умного дома“ до чистовой отделки дает 

возможность управлять не только осве-
щением и шторами, но и климатом (ра-
диаторы, теплые полы, кондиционеры), 
системами мультимедиа, обеспечить 
полноценную охранно-пожарную сиг-
нализацию, видеонаблюдение и даже 
управлять бытовыми приборами», — го-
ворит госпожа Шуплецова.

Динар Шарифуллин, инженер по про-
дажам компании АББ, рассказал, что у 
его компании существует специализиро-
ванное решение на радиошине — Busch 
Waveline, которое позволяет встраивать 
интеллектуальную систему управления 
даже в построенный дом.

«Часто бывает, что заказчик не готов 
на этапе строительства инвестировать 
средства в 

”
умный дом“. Но спустя два-

три года, обжившись, он изъявляет же-
лание модернизировать здание. Таких 
примеров очень много», — рассказал 
господин Шарифуллин. «Интегрирование 
системы 

”
умный дом“ еще на этапе про-

ектирования — это идеальный вариант, 
говорящий о дальновидности заказчика. 
Конечно, обустройство обжитого здания 
будет дороже. Представьте себе, сколько 
придется потратить на прокладку кабеля, 
замену электроприборов и светового обо-
рудования!» — предостерегает господин 
Шарифуллин.

Некоторые эксперты полагают, что 
внедрять интеллектуальные системы в 
готовое жилье — дело и вовсе безнадеж-
ное. Генеральный директор проектного 
бюро Rumpu Евгений Богданов считает, 
что нецелесообразно устанавливать си-
стему в уже готовом доме. «Все равно 
интегрировать интеллектуальные системы 
в уже готовую постройку очень и очень 
сложно. Это будет тотальная переделка, 
замена всей инженерии, проведение сла-
боточных сетей, подключение датчиков 
и электроприводов. Нужно будет менять 
все полностью, чтобы оборудование мог-
ло быть синхронизированным, плюс оно 
должно быть вмонтированным. Подобные 
технологии необходимо проектировать на 

первоначальном этапе. Основная слож-
ность заключается в том, что потребитель, 
как правило, сам не знает, что именно он 
захочет в итоге. А потом, когда здание уже 
построено, вносить правки уже поздно. И 
в итоге зачастую остается только система 

автоматического закрытия штор», — ре-
зюмирует господин Богданов.

Управляющий активами финансовой 
компании AForex Сергей Ковжаров го-
ворит, что внедрение интеллектуальных 
систем на стадии строительства тоже не-

сет определенные риски: «Такие системы 
могут сильно увеличить стоимость дома, 
а потом выяснится, что конкретным жиль-
цам они не нужны».

Евгений Богданов говорит, что на кот-
тедж площадью примерно 2 тыс. кв. м весь 
комплекс оборудования, включая интел-
лектуальные системы управления дома, 
будет стоить 50 млн рублей. А проектиро-
вание объекта такой сложности составит 
3–5  млн рублей. «Суммы колоссальные, 
отчасти они обусловлены отсутствием 
компетентных подрядчиков. В Петербурге 
их всего пара», — поясняет он.

Сергей Ковжаров полагает, что рас-
ходы на установку могут быть на порядок 
меньше: «Цена такой системы может со-
ставлять от нескольких сотен до десятков 
тысяч долларов в зависимости от того, 
что хочет клиент. Кому-то хватит видео-
домофона, а кто-то пожелает выводить 
картинку с улицы на экран телевизора. То 
есть речь идет о вещах сугубо индивиду-
альных».

Арсений Васильев, генеральный ди-
ректор ГК «Унисто Петросталь», говорит, 
что система «умный дом» может включать 
различные функции, срок ее окупаемо-
сти, как правило, прямо пропорционален 
количеству этих функций, поэтому в каж-
дом проекте он будет разный. «При проек-
тировании данных систем надо понимать, 
что две трети общих затрат приходится на 
оборудование», — считает девелопер.

Динар Шарифуллин добавляет, что как 
правило, срок окупаемости на подобные 
системы составляет от трех до пяти лет. 
«Конечно, среди наших клиентов в России 
нередко встречаются те, кто не скупится 
на самое дорогое оборудование, что, несо-
мненно, увеличивает период окупаемости. 
Но для таких заказчиков это, как правило, 
не имеет значения», — рассказал он.

Михаил Фуксман, директор по прода-
жам компании «Петростиль», добавляет, 
что сегодня интеллектуальные системы 
делятся на несколько категорий по на-
значениям: системы, которые обеспечи-
вают защиту, например, от протечек, за-
газованности, проникновения; системы, 
направленные на оптимизацию затрат 
энергоресурсов, управления теплом в 
зависимости от наружного воздуха и вну-
треннего помещения, управления водой; 
системы, создающие дополнительный 
комфорт, например, по хлопку в ладоши 
включается свет или набирается вода в 
ванной, играет музыка, загорается камин.

«Безусловно, интеллектуальные системы 
— это более затратная услуга, чем просто 
инженерные системы. Их стоимость будет 
зависеть от того, какую из трех категорий 
выберет клиент. Как правило, они стоят ми-
нимум в два раза дороже, чем обычные ин-
женерные системы. В том числе стоимость 
зависит от 

”
начинки“ в доме и его площади. 

Элементы интеллектуальных систем есть в 
поселке 

”
Корабельные сосны“», — поясня-

ет господин Фуксман. n

В коттедже площадью примерно 2 тыс. кв. м весь комплекс оборудования, включая интеллектуальные систе−
мы управления дома, будет стоить 50 млн рублей
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Охрана

Ключевая составляющая В настоящее время охрана 
является одним из основных условий, предъявляемых будущими жильцами 
к коттеджному поселку. В стандартный перечень выполняемых функций 
охраны здесь входит круглосуточный контроль въезда на территорию поселка, 
соблюдение контрольно-пропускного режима. В некоторых поселках услуги 
охраны могут достигать 70% от общих затрат на эксплуатацию дома. Денис Кожин

Как правило, стоимость охраны коттедж-
ного поселка входит в общую стоимость 
платежей, которые взимаются с жителей, и 
составляет обычно 15–20% от этой суммы. 
Таким образом, расходы на охрану напря-
мую зависят от количества домовладений 
в поселке. Если домовладений немного, 
доля расходов на охрану может достигать 
50–60% от общего объема платежей. 

Михаил Фуксман, директор по продажам 
компании «Петростиль», говорит: «Если в 
поселке отсутствуют объекты социальной 
инфраструктуры, то стоимость охраны 
может составлять около 70 процентов от 
общих затрат на эксплуатацию».

Перечень основных услуг может быть 
дополнен телекоммуникационными услу-
гами, услугами по индивидуальной охране 
объектов недвижимости, охране имуще-
ства. Здесь расчет стоимости индивидуа-
лен. «Стоимость услуг по стандартному 
пакету колеблется в среднем от 1000 до 
3000 рублей с домовладения в месяц», — 
рассказал Арсений Васильев, генераль-
ный директор ГК «Унисто Петросталь».

Олег Карзов, директор департамента 
загородной недвижимости АН «Бекар», 
впрочем, говорит, что чем выше класс 
объекта, тем дороже охрана загородного 
поселка. «Пакет на охрану для объекта 
экономкласса может составлять от 10 до 
15  тыс. рублей, а для объектов премиум-
класса — от 15 тыс. рублей и выше в за-
висимости от функциональных особенно-
стей».

Охранные функции в коттеджных ком-
плексах осуществляются или специали-
зированными охранными предприятиями, 
с которыми заключаются отдельные дого-
воры, или силами управляющей компании, 
которая вводит охранников в штат своих 
сотрудников, последнее в основном ха-
рактерно для проектов экономкласса.

«Охрана в городских комплексах может 
ограничиться только службой консьержей 
и диспетчерами, которые следят за каме-
рами наружного наблюдения, установлен-
ными по периметру дворовой территории 
и у входной группы, — за работу серьез-
ной охранной организации жители город-
ских квартир, как правило, не готовы пла-
тить. Вопрос охраны квартир решается 
индивидуально каждым владельцем. Толь-
ко проекты элитного сегмента оснащены 
современными охранными устройствами, 
которые дают возможность обеспечивать 
полная безопасность жильцов и обще-
домового имущества», — рассказывает  
Арсений Васильев.

Марина Агеева, руководитель службы 
маркетинга компании «Пулэкспресс», до-
бавляет: «Принципиальное отличие охра-
ны загородных поселков от охраны жилья 
в городе — это территория. В городе речь 
идет об охране жилья, то есть именно 
квартиры, в многоквартирном доме, где 
обычно одна точка входа — парадное 

крыльцо, подъезд. Коттеджный поселок 
— это пространство, доступ к которому 
есть по всему периметру, а на участки, 
расположенные на окраинах поселка, 
можно проникнуть извне. Тут идет речь о 
защите частных территорий». Но есть и 
сходство — и охрана квартиры, и охрана 
домовладения оснащены сигнализацией. 
«В нашем случае сигнал выводится на 
пульт вневедомственной охраны, которая 
прибывает по вызову в течение 3–5 минут. 
В коттеджных поселках охранники делают 
регулярные обходы, но это не повод отка-
зываться от установки сигнализации. Об-
ходы имеют определенную периодичность 
и не являются полноценной заменой сиг-
налу тревоги. Это скорее взаимодополня-
ющие сервисы», — продолжает эксперт. 

«Принципиальным отличием организа-
ции безопасности в поселке в сравнении 
с городским жильем является отсутствие 
в непосредственной близости органов 
правопорядка, способных быстро отреа-
гировать на острую ситуацию. Очевидно, 
что сотрудники МВД просто не смогут до-
ехать на расположенную за городом тер-
риторию быстрее, чем за час. Более того 
— отсутствие соседей в непосредствен-
ной близости от участка тоже осложняет 
выявление противоправных действий», — 
добавляет Елена Исковских, директор по 
продажам Atlas Development.

Директор по маркетингу компании 
«ЮИТ Санкт-Петербург» Екатерина Гур-
товая, рассуждая об отличиях охраны 
загородного жилья от городского, от-
мечает: «Недостаточно просто повесить 
камеры, поскольку в данном случае они 
не позволяют, как правило, предотвра-

тить преступление, а лишь помогают его 
раскрытию (естественно, большинству 
клиентов важно прежде всего предот-
вращение преступления). И покупателям 
жилья в загородных поселках, изучая 
предложение застройщика, необходимо 
внимательно оценивать, в числе прочего, 
и качество предусматриваемой организа-
ции охраны».

Евгений Плотников, первый замести-
тель генерального директора компании 
«Росохрана Телеком», добавляет: «В заго-
родном доме монтируется более 

”
серьез-

ная“ система с большим числом шлейфов 
и всевозможных датчиков. Если в город-
ской квартире участки возможного про-
никновения нарушителя ограничиваются 
входной дверью и окнами, то в коттедже 
таких участков существенно большее. Это 
гараж, чердак, подвал, второй вход в дом, 
какие-то дополнительные помещения. 
Кроме того, садоводства и коттеджные 
поселки характеризуются низкой плотно-
стью застройки, большими расстояния-
ми между домами и самими поселками, в 
связи с чем требуется большее, по срав-
нению с городом, время подъезда группы 
задержания полиции. Также специфика 
охраны коттеджа проявляется и в методах 
работы полицейских при блокировании 
и задержании правонарушителей. Не-
сколько выходов из дома, растительность, 
другие постройки — все это должен пред-
усмотреть экипаж, блокируя преступника 
на объекте».

Елена Исковских считает, что с точки 
зрения организации охраны и комфорта 
проживания оптимальное количество до-
мовладений в поселке — от 100 до 300. «В 

этом случае стандартно организовывают 
два поста охраны — один центральный и 
один резервный либо пожарный в соот-
ветствии с требованиями пожарной без- 
опасности». 

Дмитрий Ковальчук, генеральный дирек-
тор компании «Пробизнес-Девелопмент», 
считает, что охрана крупномасштабных 
поселков может быть более затратной, 
чем среднемасштабных (100–250 домов-
ладений) за счет необходимости органи-
зации дополнительных въездов, КПП. 

«Внутренними правилами, регламенти-
рующими проживание в поселке, опытные 
застройщики регулируют и передвижение 
строительных рабочих по территории по-
селка. Эффективным решением является 
введение комендантского часа для пред-
ставителей подрядно-строительных орга-
низаций — это запрет на передвижение 
по поселку вне территории участка, где 
ведутся работы, с 19 вечера до 10 утра. 
В заселенных поселках хорошим тоном 
является еще и прекращение шумовых 
работ на самом участке в указанный пе-
риод времени», — добавляет госпожа  
Исковских. 

Генеральный директор ООО «Набат 
Контроль» (группа компаний «Набат») 
Роман Капицин считает, что в настоящее 
время собственники коттеджей и дач в 
Ленинградской области уделяют недоста-
точно внимания охране своего имущества. 
«Если в крупных коттеджных поселках 
вопрос охраны в большинстве случаев 
решен — организована своя служба без-
опасности (СБ), свой пульт централизо-
ванного наблюдения (ПЦН) и своя служба 
охраны, то небольшим поселкам расходы 
по содержанию СБ и ПЦН не по карману. 
Однако для таких поселков имеется воз-
можность заключить договор на централи-
зованную охрану своего коттеджа — вы-
езд группы быстрого реагирования (ГБР) 
по сигналу 

”
тревога“, сформированному 

охранной сигнализацией. К сожалению, 
недостатком централизованной охраны 
загородного жилья является значительное 
время прибытия экипажа ГБР».

Максим Клягин, аналитик УК «Финам 
Менеджмент», резюмирует: «Учитывая 
относительно низкий уровень развития 
рынка загородного жилья, пока еще весь-
ма слабой остается и вся сопутствующая 
социально-бытовая инфраструктура. В 
том числе, довольно сложными оказыва-
ются на практике задачи организации без-
опасности. В первую очередь — по при-
чине высокой стоимости подобных услуг. 
Одна из ключевых особенностей данного 
рынка — низкий уровень конкуренции, что 
формирует крайне несбалансированную 
ценовую конъюнктуру. Как и в случае с 
другими видами ЖКУ часто на локальных 
рынках загородного жилья можно стол-
кнуться с прецедентами искусственной 
монополизации данной сферы». n

Принципиальным отличием организации безопасности в поселке в сравнении с городским жильем является 
отсутствие в непосредственной близости органов правопорядка, способных быстро отреагировать на острую 
ситуацию
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Ипотека

26 ➔ Малая доля Дмитрий Бадаев, ге-
неральный директор компании «Вектор 
Инвестментс», считает, что по сравнению 
с рынком городского жилья доля ипотеч-
ных сделок на загородном рынке невелика. 
«По нашим данным, это 7–10 процентов по 
рынку — в зависимости от сегмента. Су-
щественно ниже показатели по элитному 
сегменту. Как правило, покупатели элит-
ной недвижимости приобретают жилье, не 
прибегая к займам, либо решают вопрос с 
привлечением финансирования до обра-
щения к застройщику», — говорит он. 

Анастасия Тузова, руководитель про-
екта «Коттеджный городок Noteburg» (за-
стройщик — корпорация «Матрикс»), при-
водит похожую статистику. «По данным 
банков, примерно 5 процентов из общего 
объема выдаваемых ипотечных кредитов 
составляет загородная ипотека. Из них 
большая часть приходится на покупку та-
унхаусов и коттеджей экономкласса», — 
рассказала она.

Как говорят аналитики, ипотеку на за-
городную недвижимость предоставляют 
20–25 банков (на городское жилье — око-
ло 60 банков). 

Елена Шишулина говорит, что кредит 
под залог коттеджа на вторичном рынке 
на сегодняшний день готовы выдавать 
34 банка.

Анастасия Тузова, впрочем, отмечает, 
что каждый второй банк, который зани-
мается ипотечным кредитованием, пред-
лагает ипотеку и на загородные объекты. 
«Только вот активно в этом направлении 
работают не все из них. Банкиры с осто-
рожностью относятся к сделкам по заго-
родной недвижимости, видят повышенные 
риски, сложности, поэтому не делают ак-
цент на развитие этого направления», — 
объясняет она.

Никому не интересно Развитие ипо-
теки тормозят как сами застройщики, не 
желающие тратить время на длительную 
процедуру аккредитации банками, так и 
кредитные структуры, видящие опреде-
ленные трудности в оценке объектов заго-
родного строительства и понимающие их 
более низкую ликвидность по сравнению 
с городским жильем.

«Причины этого кроются в желании 
банков избежать возможных рисков и не-
желании некоторых застройщиков на за-
городном рынке тратить время и деньги 
на хлопотную процедуру аккредитации 
объектов. Сложность оценки и низкая лик-
видность предложения, частые проблемы 
с документацией заставляют кредиторов 
предъявлять жесткие требования к объ-
ектам. 

”
Проверку на прочность“ может 

пройти далеко не каждый коттеджный по-
селок», — говорит госпожа Амирова.

Дмитрий Жуков, директор департа-
мента развития ипотечного кредито-
вания банка «Стройкредит», поясняет: 
«Основной тормоз развития подобного 
кредитования — повышенные риски для 
банков. Поэтому на рынке не так много 
подобных программ. Если речь идет о по-
купке готового малоэтажного жилья, то 
здесь риски приемлемые. Тем не менее 
остается риск неоформления земельных 
участков, поэтому и ставки по кредитам 
на приобретение домов несколько выше 
(обычно не более чем на три процент-
ных пункта по сравнению с условиями по 
классической ипотеке). А вот получить 
кредит на строительство малоэтажного 
жилья не так просто. Такие займы влекут 
за собой больше рисков для банка, ве-

роятность 
”
недостроя“ здесь выше, чем 

на рынке многоквартирных новостроек. 
При этом банку в случае индивидуаль-
ного строительства сложнее проследить 
за целевым использованием средств». 
В целом, отмечает господин Жуков, для 
банков безопаснее всего работать в рам-
ках программы АИЖК по кредитованию 
на приобретение малоэтажного жилья. В 
данном случае агентство самостоятельно 
проводит аккредитацию застройщиков. 

Кроме того, требования, предъявляе-
мые к объекту кредитования по инженер-
ным сетям и документации, удовлетворяют 
сегодня только 20% реализуемых коттедж-
ных поселков. «Поэтому набирает попу-
лярность совместная программа банков и 
застройщиков — рассрочка с переходом 
на ипотеку (в период строительства жи-
лье приобретается на условиях поэтапной 
оплаты с фиксированными периодически-
ми платежами, после регистрации соб-
ственности на домовладение возможно 
оформление ипотеки)», — рассказывает 
Арсений Васильев, генеральный директор 
ГК «Унисто Петросталь».

Михаил Фуксман, директор по прода-
жам компании «Петростиль», согласен 
с тем, что при совместных программах 
банков и застройщиков, получить ипоте-
ку проще: «Самый лучший вариант кре-
дитования — это когда банк является со-
инвестором строительства коттеджного 
поселка, то есть предоставляет проект-
ное финансирование. В этом случае вся 
информация по жилью изначально гаран-
тирована и не требует усилий банка для 
изучения». Так, например, в ЖК «Близ-
кое» можно получить ипотечное кредито-
вание не только под квартиры, но и под 
таунхаусы и дома. Примерно каждый чет-

вертый клиент заинтересован в данном 
механизме.

«На мой взгляд, по мере развития за-
городного рынка с появлением все боль-
шего количества качественных проектов 
от опытных девелоперов условия креди-
тования загородных объектов будут все 
больше приближаться к городским. На 
примере собственных проектов мы можем 
констатировать, что уже находимся в этой 
точке», — продолжает господин Фуксман.

Потенциал есть! Инна Попова, дирек-
тор по оценке УК «Магистр», считает, что 
наибольший потенциал роста рынка ипо-
течного кредитования имеется в сегменте 
многоэтажных многоквартирных жилых 
домов, возводимых на пограничных терри-
ториях Ленинградской области и ориенти-
рованных на петербургский рынок жилья, 
а также в крупнейших административных 
центрах Ленинградской области (Всево-
ложск, Гатчина, Тосно).

«В 2013 году на загородном рынке сохра-
няются тенденции, наметившиеся в пред-
шествующий период: увеличение объема 
предложения малоэтажных загородных 
комплексов, выход на рынок новых проек-
тов, в том числе и конкурирующих с город-
ским рынком жилья, активное комплексное 
освоение пограничных с Петербургом тер-
риторий, уменьшение средней площади 
предлагаемых объектов, в сегменте кот-
теджных поселков — увеличение предло-
жения участков без подряда и участков в 
удаленных районах с минимальной стоимо-
стью», — говорит госпожа Попова.

Но определенные сдвиги в этом направ-
лении есть — уже сейчас есть программы 
по приобретению домов, расположенных 
на землях леспромхозов и ДНП, более 

ощутимые изменения на рынке ипотечно-
го кредитования загородной недвижимо-
сти прогнозируют к концу текущего года.

Елена Амирова согласна, что, несмо-
тря на все сложности при оформлении 
и тяжелые условия загородной ипотеки, 
есть предпосылки к улучшению ситуации, 
связанные с ростом спроса со стороны 
покупателей. «Сегодня мы наблюдаем 
смену приоритетов и предпочтений потен-
циальных клиентов: если раньше коттедж 
в пригороде могли себе позволить только 
жители мегаполисов с высокими дохода-
ми, то сегодня за счет расширения диапа-
зона предложений и вывода на рынок жи-
лья эконом- (и даже суперэконом) класса 
переехать за пределы КАД подумывают и 
люди со средним достатком. Эта тенден-
ция должна положительно повлиять на 
общую структуру интереса к загородным 
апартаментам, что повлечет за собой и 
повышение популярности ипотечного кре-
дитования. Спрос на загородную ипотеку 
продолжает расти. В связи с этим следует 
ожидать более лояльных требований кре-
диторов к заемщикам и к объектам. Учи-
тывая сегодняшнее положение дел, этого 
можно будет ожидать к концу 2013 года», 
— рассуждает она. 

Уже сейчас, по словам госпожи Амиро-
вой, ряд банков предлагает интересные 
условия кредитования для покупателей 
загородного жилья. Например, некото-
рые банки работают с различными вида-
ми субсидий и с материнским капиталом, 
например, Татфондбанк, банк «Уралсиб», 
Сбербанк, Балтинвестбанк. Кроме того, 
все больше банков принимают во внима-
ние «серые» доходы заемщиков и специ-
ально для этого разрабатывают формы и 
методы их подтверждения. n

Условия «загородных» займов продолжают оставаться достаточно жесткими — превышение «городских тарифов» составляет в среднем 1,5–2% (15–17% годовых)
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Коммерческая недвижимость

Перебор  
в обещаниях  
Летний сезон увеличивает спрос  
на объекты коммерческой 
недвижимости в Ленинградской 
области. Однако далеко не каждый 
девелопер готов открывать в своих 
поселках торговые центры или  
даже просто магазины —  
ведь большую часть года такие 
объекты будут экономически 
неэффективны. Олег Привалов

Следует разделить объекты коммерче-
ской недвижимости, в частности, тор-
говые центры и заведения сервисной 
функции, расположенные в Ленобласти, 
на две категории: объекты, функциони-
рующие в непосредственной близости 
от проходящей рядом трассы, с которой 
есть удобные съезды, и объекты, рас-
положенные внутри населенного пункта. 
Первая категория объектов в большин-
стве своем достаточно успешна. Успеш-
ность же коммерческих объектов внутри 
поселка, а также их количество зависит 
от численности населения. В основном в 
небольших поселках (от 1 тыс. жителей) 
действует минимальное количество ком-
мерческих объектов: небольшой продо-
вольственный магазин или мини-маркет, 
магазин с товарами первой необходи-
мости и хозтоварами, а также объект, 
предоставляющий услуги связи.

«Если говорить о торговых центрах не-
большого формата, то их создание акту-
ально, только если в поселке проживает 
более 10  тыс. человек. К тому же боль-
шинству жителей подобных поселков при-
ходится ежедневно выезжать на работу в 
город, поэтому основную часть покупок 
они могут совершать непосредственно 
рядом с местом работы», — говорит Де-
нис Радзимовский, генеральный дирек-
тор «S.A. Ricci — Санкт-Петербург».

Денис Колокольников, председатель 
совета директоров группы компаний 
RRG, подсчитал: «На тысячу жителей 
вполне достаточно магазина площадью 
100–150 кв. м. Для успешного функци-
онирования торгового объекта площа-
дью 2 тыс. кв. м потребуется 10–15 тыс. 
человек, проживающих в шаговой до-
ступности. В данном случае это может 
быть супермаркет, предусматриваю-
щий частичное самообслуживание, — 
этот формат хорошо зарекомендовал 
себя за городом. Хозяйственные, са-
доводческие товары могут быть пред-
ставлены как отделом внутри супер-
маркета, так и отдельной торговой 
точкой — площадью ориентировочно в 
три раза меньше площади супермарке-
та. Если же мы говорим о населенном 
пункте на 20–30 тыс. жителей, торговля 
может быть представлена несколькими 
супермаркетами различной площади и 

формата, в том числе и сетевыми дис-
каунтерами».

Сергей Ковжаров, управляющий акти-
вами финансовой компании AForex, отме-
чает: «Инвесторы менее охотно вкладыва-
ют средства в города с ярко выраженной 
сезонностью. Если летом в Приозерске и 
Сосново много отдыхающих, которые жа-
луются на отсутствие торговых центров, 
то зимой здесь наступает затишье и рен-
табельны лишь продуктовые магазины. 
Так что можно сказать, что при населе-
нии менее 50  тыс. инвесторы 

”
воротят 

нос“. Это объяснимо, поскольку можно 
много строить в самом Петербурге, ко-
торый сильно отстает от Москвы, а его 
окраины совершенно не освоены. Проще 
построить боулинг или небольшой торго-
вый центр в Питере с рентабельностью в 
30 процентов, чем при сопоставимых вло-
жениях ждать отдачи в пригороде».

Переизбытка объектов коммерческой 
и торговой инфраструктуры в Ленобла-
сти нет, но есть перебор в обещаниях 
новых девелоперов. Прежде чем заяв-
лять некий объем ввода, нужно провести 
маркетинговый анализ ситуации, оценить 
перспективы развития социальной ин-
фраструктуры местности. На практике 
новички далеко не всегда уделяют этому 
внимание.

Как говорят эксперты, экономическая 
эффективность есть только у сетевых 
проектов, которые имеют хотя бы не-
сколько точек сбыта. На одной точке не-
возможно обеспечить необходимый обо-
рот и реализацию товаров. Маленьким 
объектам сложно выживать. У сетевиков, 
как правило, рассчитана матрица: какое 
количество жителей должно быть в насе-
ленном пункте, чтобы обеспечить надле-
жащую работу объекта.

«Обычно для полноценного существо-
вания необходимо несколько тысяч чело-
век. В Ленобласти это в основном крупные 
поселения; коттеджные поселки или даже 

”
куст“ поселков очень редко заселены та-

ким большим количеством людей. Важен 
еще один момент: сетевики, как правило, 
представлены товарной линейкой эконом-
класса, а в коттеджных поселках прожи-
вают люди, ориентированные на покупки 
классом выше. И сельские магазины не 
могут конкурировать с гипермаркетами, 

которые расположены на выездах из 
Петербурга», — отмечает эксперт Кол-
легии профессиональных девелоперов, 
руководитель службы маркетинга компа-
нии «Пулэкспресс» Марина Агеева. Она 
рассказала, что «Пулэкспресс» имеет 
опыт создания и эксплуатации загород-
ных объектов коммерческой и торговой 
инфраструктуры. «В нашем случае в по-
селке 

”
Борисово“ были кафе и магазин 

на территории, но со временем мы отка-
зались от них, так как доходность была 
минусовой. Мы решили вопрос иначе: на 
базе отдыха, расположенной по сосед-
ству, есть ресторан и прочие удобства, 
по достигнутой договоренности жители 
поселка 

”
Борисово“ могут пользоваться 

этими услугами, для них даже оформлен 
дополнительный проход на территорию 
базы. В 2005–2006 годах девелоперы обе-
щали широкую линейку социальных объ-
ектов для жителей коттеджных поселков, 
но в последние годы опытные застройщи-
ки понимают: без доступа внешних посе-
тителей (не только жильцов коттеджного 
поселка) последним придется содержать 
объект за свой счет», — сообщает госпо-
жа Агеева.

«В нашем поселке 
”
Охтинский парк“ мы 

организовали зону общественно-деловой 
застройки на перекрестке Ленинградско-
го шоссе и дороги на Сарьяги. Мы специ-
ально разместили общественно-деловую 
зону на проезде за периметром жилой 
зоны поселка. Так услугами коммерческих 
резидентов смогут пользоваться все же-
лающие, а не только жильцы 

”
Охтинско-

го парка“. Это обеспечит коммерческим 
объектам большую прибыль, а посторон-
ние люди не доставят неудобств жителям 
поселка своим присутствием на терри-
тории. У нас уже выкупили площади под 
спа-комплекс и под ресторан, но попытки 
привлечь туда продуктовых и спортивных 
сетевиков пока не увенчались успехом, 
так как 2–3 тыс. будущих жителей (с уче-
том близко расположенных коттеджных 
поселков) для них недостаточно», — про-
должает госпожа Агеева.

Она уверена, что единственные объ-
екты, которые могут быть востребованы 
за городом, это детские центры, где ока-
зываются услуги няни и можно оставить 
малышей под присмотром.

«Из практики могу привести еще один 
пример. В Сланцах люди задавали во-
прос главе района: возможно ли постро-
ить в городе кинотеатр? Технически такая 
возможность, конечно же, есть. Но по 
результатам расчета оказалось, что это 
экономически нецелесообразно. Стои-
мость приобретения картины для проката 
очень высока, и даже при номинальном 
населении города в 22 тыс. жителей при-
воз картины окупить затруднительно, не 
говоря уже о других затратах. Большая 
часть жителей Ленобласти — пенсионе-
ры, численность активного населения, 
готового платить по 300–500  рублей за 
билет в кино, слишком мала, поэтому, к 
сожалению, в ближайшее время в Слан-
цах кинотеатра не будет», — огорчается 
за жителей Ленобласти Марина Агеева.

Впрочем, не все аналитики склонны 
приравнивать эффективность коммер-
ческих объектов к численности населе-
ния того или иного пункта. Андрей Ко-
сарев, генеральный директор «Colliers 
International Санкт-Петербург», говорит: 
«При определении того, насколько тот 
или иной объект коммерческой недви-
жимости будет эффективен в данной 
локации, просто количества людей в 
населенном пункте (или садоводстве) 
было бы недостаточно, хотя этот фактор, 
конечно, значим. Если мы говорим о по-
селке, деревне или садоводстве, то стоит 
обратить внимание прежде всего на це-
левую аудиторию и покупательскую спо-
собность населения. В зоне элитных кот-
теджных поселков (Репино, Солнечное, 
Комарово) небольшой магазин 

”
у дома“ с 

достаточным ассортиментом качествен-
ных товаров будет работать, а, скажем, 
в садоводствах магазин с аналогичной 
продукцией рискует не найти своего по-
требителя — здесь требуется более про-
стой формат как самого объекта, так и 
представленных товаров».

Привычные городскому потребите-
лю торговые центры также актуальны в 
крупных областных городах, но их раз-
мер и формат будут отличаться в сторону 
меньшей площади, упрощения пула арен-
даторов и некоторого «перекоса» пред-
ставленных брендов в сторону демокра-
тичного сегмента (в отличие от основных 
петербургских торговых комплексов). n

Обычно для полноценного существования торгового центра необходимо, чтобы неподалеку проживало  
несколько тысяч человек
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Дизайн

Создать свой собственный ландшафт
Начался дачный сезон, и заказов у компаний, работающих в области проектного 
дизайна, прибавилось. Как выяснил корреспондент «Загородной недвижимости» 
ОЛЕГ ПРИВАЛОВ, рынок работ по благоустройству сильно разрознен, 
благодаря чему разные подрядчики могут запросить за одно и то же суммы, 
отличающиеся на порядок.

Максим Клягин, аналитик УК «Финам Ме- 
неджмент», говорит, что рынок ландшафтно-
го дизайна остается крайне дифференциро-
ванным и весьма непрозрачным. В индустрии 
превалируют небольшие частные компании, 
оперирующие на загородном рынке и ча-
сто работающие сезонно, хотя в последнее 
время формируются и крупные компании, 
обслуживающие интересы крупных застрой-
щиков или ориентированные на большие 
технологичные проекты озеленения город-
ских территорий. 

Отличаться в разы «Стоимость подго-
товки проектов и выполнения работ по бла-
гоустройству может существенно различать-
ся. Например, для благоустройства участка 
около одного из наших объектов мы прово-
дили тендер и получили предложения от двух 
компаний — их цены отличались на порядок, 
кардинально разными оказались и подходы. 
Первая компания сказала, что на участке 
все безобразно, нужно полностью переде-
лывать и, набросав проект, выставила смету 
в 2,5 млн рублей. А другая компания подошла 
к проекту иначе: указала, какие растения не 
выживут и их нужно перемещать, а какие 
можно оставить и что можно дополнительно 
закупить в питомнике, и смета составила, 
включая покупку самих растений, 300  тыс. 
рублей. Причем, согласно второму проекту, 
территория выглядела совсем не хуже, чем 
это было показано в первом предложении», 
— рассказывает директор по маркетингу 
компании «ЮИТ Санкт-Петербург» Екатери-
на Гуртовая. 

Зачастую при выполнении проектов бла-
гоустройства участков, на которых строятся 
загородные дома, встречаются крайние под-
ходы. Одни ландшафтные дизайнеры пред-
лагают просто пригнать трактор, «зачистить» 
всю территорию и затем что-то на ней делать, 
а другие, напротив, стремятся максимально 
сохранить и вписать в проект деревья и ку-
старники, которые не были вырублены при 
строительстве дома. И, как правило, более 
привлекательной и адекватной оказывается 
и цена таких разумных предложений. 

Предела для затрат на дизайн не суще-
ствует, особенно когда речь идет о поселках 
премиум-класса.

Михаил Фуксман, директор по продажам 
компании «Петростиль», говорит: «На тер-
ритории коттеджного поселка 

”
Медовое“ мы 

проводим работы по высадке крупномерных 
деревьев для облагораживания территории. 
Уже создали искусственный пруд, вокруг 
которого сформировали зону отдыха для 
жителей. Также в поселке есть ландшафт-
ная экспозиция — место уединения среди 
посаженных деревьев. Поскольку ранее 
рельеф этой территории был плоский, мы 
сформировали холмистый рельеф в районе 
зимнего бассейна. Теперь жители могут че-
рез раздвижные стеклянные двери выйти на 
лужайку, чтобы позагорать и поплавать». Он 
отмечает, что в бюджете проектирование и 

организация ландшафтного дизайна состав-
ляют 20–25% от всей стоимости строитель-
ства поселка, включая устройство инженер-
ных коммуникаций. 

«Стоимость таких работ существенно 
варьируется, зависит от целого ряда фак-
торов. В крупных проектах на долю затрат 
на ландшафтный дизайн и озеленение мо-
жет приходиться 3–5  процентов от общего 
объема инвестиций. При небольших частных 
проектах стоимость работ может составлять 
25–50  процентов от стоимости расходных 
материалов (без учета проектных работ). В 
среднем по рынку ситуация в ценообразо-
вании примерно следующая: концепция — 
1–3  тыс. рублей за 100  кв.  м; эскиз-проект 
— 10–20 тыс. рублей за 100 кв. м; работы — 
в среднем диапазоне 50–200 тыс. рублей за 
кв. м (или процент от материалов)», — рас-
сказал Максим Клягин. Он оценивает объем 
российского рынка ландшафтного дизайна 
приблизительно в $500 млн.

Елена Исковских, директор по продажам 
Atlas Development, оценивает среднюю стои-
мость услуг по ландшафтному дизайну от  
$50 до $100 за сотку. «Если использовать 
услуги топовых компаний России и Англии, 
цена может составлять и $500, и $1  тыс., и 
$2 тыс. за сотку — в зависимости от пожела-
ний хозяев», — говорит госпожа Исковских.

«Сегодня стоимость разработки проекта 
начинается в среднем от 30 тыс. рублей для 
небольшого участка без учета дальнейших 
работ», — подсчитал Денис Радзимовский, 
генеральный директор «S.A.Ricci — Санкт-
Петербург». 

Дизайн проникает везде Сейчас в 
проектах коттеджных поселков — во всех 
классах выше «эконома» — предлагаемый 
тип проживания предусматривает созда-
ние общих благоустроенных зон, причем 
вовсе не обязательно, что это будет полно-
ценный парк. Но, к примеру, внутрипосел-

ковый проезд не должен быть просто пес-
чаной грунтовой дорогой, — необходимо, 
чтобы вдоль проезда были предусмотрены 
отдельные дорожки и для пешеходов, и для 
велосипедистов, причем благоустроенные 
(с выполнением элементов ландшафтных 
работ, с высадкой кустов и цветов). На 
въездах в поселки появляются зоны госте-
вых парковок. 

В целом, чем выше класс объекта, тем 
больше элементов общего благоустройства 
имеется в поселке и, соответственно, тем 
больше затраты на содержание этого обще-
го имущества. 

Грамотный подход подразумевает нали-
чие проекта благоустройства территории по-
селка и найма специалистов, занимающихся 
ландшафтным дизайном. Это относится к вы-
полнению благоустройства как общей терри-
тории всего поселка, так и индивидуальных 
участков рядом с загородными домами. 

Задача ландшафтного дизайнера за-
ключается не просто в том, чтобы распла-
нировать территорию (и, допустим, сделать 
«альпийскую горку»). «Главное — правильно 
посадить растения, чтобы они радовали глаз 
различными цветами в течение всего наше-
го теплого сезона (примерно с первых дней 
мая и до конца сентября). Так, весной все 
цветы должны зацветать по очереди, одни за 
другими, но отнюдь не все сразу (а то затем 
будет однообразное тоскливое зрелище)! 
Необходимо, чтобы и осенью все деревья 
и кусты раскрашивались в разные цвета — 
что-то оставалось зеленым, что-то желтым, 
оранжевым, бордовым, и получалась тоже 
красивая и яркая картина», — говорит ди-
ректор по маркетингу компании «ЮИТ Санкт-
Петербург» Екатерина Гуртовая. 

Другим важным вопросом является каче-
ство растений и их посадки, отмечает она. 
«Благоустройство можно сделать формаль-
но — в первое лето все будет красиво, а к 
следующему сезону растения умрут, и при-

дется сажать заново. От профессионализма 
ландшафтного дизайнера зависит качество 
самих растений и правильное их поддержа-
ние — в том числе, при необходимости, за-
щита в зимний период. Если сразу не сделать 
этого, то затем придется тратить достаточно 
много средств на восстановление благо- 
устройства и его поддержание», — считает 
госпожа Гуртовая. 

Опасная самонадеянность Как от-
мечают эксперты, даже при оформлении 
общих зон загородных поселков застрой-
щики не всегда привлекают ландшафтных 
дизайнеров, полагая, что способны сами 
что-то посадить, — и в итоге жильцам прихо-
дится за свой счет, по сути, все переделы-
вать. «Клиенты тоже не всегда обращаются 
к ландшафтным дизайнерам (особенно в 
экономклассе), хотя далеко не всех из них 
берут большие деньги. Между тем считает-
ся вполне нормальным вызывать сантехни-
ка, когда не умеешь самостоятельно почи-
нить текущий кран. Аналогично необходим 
специалист, если не знаешь, какое дерево, 
в какое время и каким образом цветет и как 
правильно выбрать его в питомнике. Иначе 
можно что-то купить, посадить, а затем че-
рез год-два станет понятно, что получилось 
неудачно — допустим, дерево умерло, цветы 
распускаются в июне, а не в мае, как было 
написано на пакетике, потому что именно в 
нашей местности холоднее», — рассуждает 
госпожа Гуртовая.

При разработке дизайн-проекта в пер-
вую очередь необходимо учитывать осо-
бенности местности и климатические усло-
вия. Во-вторых, стоит обращать внимания 
на расположение построек и, конечно же, 
на желания заказчика. Разработанный 
ландшафтный дизайн обязательно должен 
быть таким, чтобы его можно было само-
стоятельно поддерживать в ухоженном со-
стоянии. 

Елена Исковских считает, что подготовка 
концепции ландшафтного дизайна должна 
вестись параллельно с разработкой про-
екта будущего дома, ведь грамотный проект 
формирования участка включает достаточ-
но большое количество подземных работ, 
таких как прокладка системы полива, ги-
дроизоляции, дренажные работы. 

«Изначально составляется детальный 
план территории, где отмечаются все по-
стройки и особенности рельефа. Затем уже 
решается, какие работы по благоустрой-
ству будут проводиться», — рассказывает 
Полина Малина, руководитель проектов 
объединенной проектной группы Red Line. 

Денис Радзимовский, генеральный ди-
ректор «S.A.Ricci — Санкт-Петербург», 
считает: для того чтобы реализовать пол-
ноценный проект ландшафтного дизайна 
(перепады высот, организация водоема, 
беседки, посадка деревьев и кустарников), 
площадь придомовой территории должна 
быть более 30 соток. n

Чем выше класс объекта, тем больше элементов общего благоустройства имеется в поселке и, соответственно, 
тем выше затраты на содержание этого общего имущества
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