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За городом

Дом с участком — новые 
стандарты Интерес потребителей к малоэтажно-
му жилью как объекту постоянного проживания диктует  
и новые стандарты на загородном рынке. Кроме качества  
отделки, планировки, вида из окна покупателя теперь  
интересует и размер придомового участка. А он, как прави-
ло, зависит от формата коттеджного поселка. Валерий Грибанов

Ближайшие пригороды Петербурга или 
зона застройки проектов, выступающих 
в качестве альтернативы городскому жи-
лью, по-прежнему востребованы. Наибо-
лее активно развивается Всеволожский 
район. Также популярны у девелоперов 
Выборгский, Ломоносовский, Пушкинский  
районы. 

Эксперты отмечают, что предпочтения 
покупателей по размеру участка разнятся 
в зависимости от их представлений о за-
городной жизни и имеющихся денежных 
средств. Если клиент ищет загородный 
дом как второе жилье — дачу и планиру-
ет вести активную садово-огородную дея-
тельность, то меньше чем на шесть соток 
он не согласится, а лучше бы десять. Если 
же дом приобретается для постоянного 
проживания, то тогда клиентов интересуют 
более скромные по размерам участки, за 
которыми было бы легко следить каждый 
день, в том числе и зимой.

В настоящее время в сегменте эконом-
класса рынок малоэтажного строительства 
представлен малоэтажными многоквар-
тирными домами и таунхаусами. Индиви-
дуальные дома, цена которых может быть 
интересна потенциальным покупателям 
недорогого жилья, возводятся преимуще-
ственно в районах Ленинградской области, 
значительно удаленных от границ мега-
полиса, — от 40 км. «В пригородах Санкт-
Петербурга можно выделить лишь еди-
ничные коттеджные комплексы, в которых 
можно приобрести дом за 4–4,5 млн рублей. 
Они, как правило, возводятся по каркасной 
технологии с придомовыми участками не 
более 10 соток. В среднем площадь земель-
ного участка составляет 6–8 соток», — рас-
сказывает Арсений Васильев, генеральный 
директор ГК «Унисто Петросталь».

При этом эксперты говорят, что сегод-
ня размер придомового участка напрямую 
зависит от типа дома — таунхаус это или 
коттедж.

Так, придомовой участок таунхауса 
обычно составляет от 0,5 до 2 соток. «У 
нас в 

”
Золотых ключах“ это 1,5–2  сотки, 

для дуплексов — 2,5–3,5  сотки. Под кот-
теджи территория выделяется, конечно, 
побольше — чаще всего в диапазоне от  
3 до 12 соток. Как правило, в составе ДНП 
участки крупнее, а на землях под ИЖС — 
поменьше. Средняя величина будет око-
ло стандартных шести соток, — говорит 
Елена Шишулина, директор по маркетин-
гу УК «Старт Девелопмент». — У нас есть 
покупатели в 

”
Золотых ключах“, которые 

приобрели таунхаус на полутора сотках, 
отказавшись от коттеджа с просторным 
участком, в котором жили до этого, так как 
они больше не хотели тратить время и силы 
на расчистку снега, косьбу травы. Если го-
ворить о западном опыте, то европейцам 

и американцам совсем не свойственно 
стремление к большим территориям. Есть 
лужайка перед домом — и достаточно. К 
тому же у них нет таких норм по противопо-
жарным расстояниям между домами, кото-
рых должны придерживаться российские 
застройщики». 

Руководитель службы маркетинга ком-
пании «Пулэкспресс» Марина Агеева го-
ворит, что минимальный размер участка 
в таунхаусах предлагает поселок «Смоль-
ный» — от 0,8 сотки, «Кивеннапа Север» 
— от одной сотки, «Традиция» — от 1,2 сот-
ки, «Золотые ключи» — от 1,5 сотки. Она 
также отмечает, что в этом году появилось 
предложение приквартирных участков для 
квартир, расположенных на первых эта-
жах малоэтажных многоквартирных домов. 
«Такие участки предлагает компания NCC 
в проекте Grena Lund и 

”
Пулэкспресс“ в 

заявленном на выход этой осенью проекте 

”
Мелодия“. Площадь приквартирных участ-

ков — от 0,3 до 1,5 сотки. Однако квартиры 
с участками уже сложно отнести к эконом-
классу. Скорее, это уже бизнес-формат 
загородной недвижимости», — рассужда-
ет госпожа Агеева.

Евгений Богданов, генеральный дирек-
тор финского проектного бюро Rumpu, 
согласен, что размер придомового участ-
ка у таунхаусов не превышает 1–2 сотки. 
«Это вполне отвечает западному подходу. 
Однако этот подход подразумевает, по-
мимо частной территории, еще и наличие 
общественной зоны, которая в российском 
экономклассе зачастую отсутствует. Мак-
симум, что может предложить застройщик, 
это прогулочные пешеходные зоны вдоль 
проезжей части. Бывают случаи, когда объ-
екты, повышающие комфорт всех жителей 
поселка, и вовсе отсутствуют. Таунхаусы 
— это объекты безэкспертизные, на них 

не распространяется множество ограниче-
ний, поэтому неудивительно, что застрой-
щики экономят на инфраструктуре», — се-
тует господин Богданов. 

Эксперты отмечают, что сегодня стои-
мость сотки земли зависит не от размера, 
а от правового и градостроительного ста-
туса территории, обеспеченности инже-
нерными сетями и удаленности от города. 
Сотка в составе ДНП (дачное некоммер-
ческое партнерство) или СНТ (садоводче-
ское некоммерческое товарищество) к югу 
от Петербурга в пределах 35 км в среднем 
стоит около 80 тыс. рублей. На севере это 
будет на 20% дороже. Земли под ИЖС 
очень редко продаются незастроенными, в 
этом случае (и при наличии коммуникаций) 
средняя цена вырастает до 150–200  тыс. 
рублей, если говорить об экономклассе.

Руководитель департамента элитной 
и загородной недвижимости компании 
«Матрикс-Недвижимость» Анастасия Тузо-
ва отмечает при этом, что некоторые раз-
личия в восприятии коттеджей, таунхаусов 
и городских кварталов в России и на За-
паде присутствуют до сих пор: «По пово-
ду пожеланий покупателя можно отметить, 
что, приобретая таунхаус экономкласса, 
он выбирает из имеющегося предложе-
ния. На самом деле мы переняли западный 
опыт, но в понимании европейцев таунхаус 
— это городской дом площадью примерно 
120 кв. м с воротами, местом для двух ма-
шин и участком в три сотки. Помимо лич-
ной земли, существует и общественная 
территория на восемь-десять семей, на ко-
торой расположены бассейн, корт, гриль. 
Такие дома формируют целый квартал из 
нескольких десятков домов, примыкающих 
друг к другу. У нас это называется поселок, 
а не квартал в городе, что является одним 
из принципиальных различий». n

За городом

КОЛОНКА РЕДАКТОРА

Личное достояние
Одна моя знакомая финка, которая 
не так часто приезжает в Петер-
бург, говорит, что когда она едет по 
центру в плотном потоке, ей всегда 
кажется, будто что-то случилось. 
Конечно, наш трафик с финским 
не сравнить, но все-таки с истори-
ческим центром Петербурга надо 
что-то делать. В Смольном тоже 
так думают, поэтому поддержива-
ют московский опыт организаций 
платных парковок в центре. Это мы 
уже, правда, проходили, но есть 
нечто новенькое. По столичному 
примеру для удобства петербург-
ских автомобилистов, работающих 
в центре, могут появиться годовые 
абонементы на пользование плат-
ной парковкой. Те, кому каждый 
день платить лень, могут сразу от-
дать за абонемент 100 тыс. рублей. 
А там — его дело, как часто поль-
зоваться этой услугой. Месячный 
абонемент будет стоить 10  тыс. 
рублей (час парковки — 50 рублей). 
Говорят, в Москве это придумали 
по просьбе машиновладельцев. 
Ну что ж, этим гражданам можно 
только поаплодировать. 

Что касается городского ком-
форта в принципе, то в родных пе-
натах летом ничего особенного не 
произошло. Так, по мелочи — аква-
бусы ходили с перебоями, парк на 
Елагином острове оккупировали 
различные шумные мероприятия, 
а на Каменном острове к уникаль-
ным старинным особнякам в стиле 
модерн по-прежнему не подойти. 
Эти объекты культурного насле-
дия находятся в частных руках, 
обнесены высокими заборами, а 
каждого, кто приближается к особ-
няку, бдительные охранники чуть 
ли не берут на мушку. Дачу графи-
ни Клейнмихель, с ее уникальным 
архитектурным стилем, хотя бы 
можно рассмотреть через ажур-
ную решетку. В отличие от других 
особняков, надежно спрятанных 
от посторонних глаз и по которым 
можно было бы изучать исто-
рию города. Вот почему владелец 
исторического замка в Италии, на-
пример, обязан относиться к нему 
как к национальному культурному 
достоянию, а наш собственник 
нет? Нельзя в Италии изолиро-
вать историю от общества, и об-
ладатель исторического палаццо 
не имеет права закрывать его от 
посещения всеми желающими, за 
исключением, конечно, частных 
апартаментов. Но куда лучше сде-
лать историю личным достоянием 
— и никаких забот. 

КОЛОНКА РЕДАКТОРА

елена федотова,
РЕДАКТОР guide «ТЕРРИТОРИЯ КОМФОРТА»
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Обставить покупателя Сегодня уже можно встретить 
предложения о продаже жилья в новых домах не только с полной отделкой,  
но даже и с мебелью. Валерий Грибанов

Пока случаи продажи квартир с мебелью 
единичны — застройщики делают первые 
шаги к выведению на рынок нового формата 
предложения. И пионерами здесь являются 
компании с иностранным капиталом, ис-
пользуя свой западный опыт: предложение 
меблированных квартир в общемировой 
практике очень распространено. В Санкт-
Петербурге это чаще всего происходит в 
рамках промоакций — клиентам выдаются 
сертификаты на приобретение мебели у 
компаний-партнеров или предлагается не-
сколько разработанных дизайн-проектов 
квартир на выбор. «Определенный сегмент 
потребителей квартир 

”
под ключ“ уже фор-

мируется — это прежде всего покупатели, 
для которых важен временной фактор, ин-
весторы, вкладывающие деньги в недвижи-
мость для последующей сдачи ее в аренду, а 
также покупатели элитного жилья, которым 
предлагают уникальную услугу — проект от 
всемирно известного дизайнера», — отме-
чает Арсений Васильев, генеральный дирек-
тор ГК «Унисто Петросталь». 

Александр Подусков, директор по про-
дажам компании KR Properties, считает, что 
в элитном сегменте квартиры с мебелью от 
застройщика — большая редкость, потому 
что покупатели высокобюджетного жилья 
довольно взыскательны и предпочитают 
самостоятельно делать ремонт и выбирать 
обстановку. «Если новая квартира выходит 
в продажу с полностью готовым ремонтом, 
то это не столько прибавляет к ее стоимо-
сти определенный процент, сколько сужает 
возможность для торга. При продаже такого 
объекта девелопер не сможет предложить 
интересную скидку покупателю. Кроме того, 
надо понимать, что нельзя навязать потен-
циальному клиенту уже приобретенную ме-
бель — он может выбрать ее на свой вкус, 
и в этом случае затраты на мебель окажутся 
для застройщика дополнительными издерж-
ками», — поясняет господин Подусков.

Первые шаги «Сейчас, насколько мне 
известно, лишь в одном объекте на рынке 
Петербурга заявлено, что квартиры будут 
сдаваться с полной чистовой отделкой и ме-
белью. Это ЖК «Светлый мир 

”
Я — роман-

тик“» от компании Seven Suns», — говорит 
Вячеслав Ефремов, заместитель генераль-
ного директора компании «НДВ СПб». Свет-
лана Денисова, начальник отдела продаж 
ЗАО «БФА-Девелопмент», приводит в пример 
проект «Леонтьевский мыс». Но пионерами 
были проекты в секторе бизнес-класса. Так, 
при реализации проектов в центре города 
финские застройщики предлагали покупате-
лям квартиры с меблированной кухней, затем 
предложение распространилось на объекты 
экономкласса. «Это связано с тем, что доста-
точно высокий процент покупателей в этом 
сегменте использует привлеченные средства, 
и с точки зрения экономии им удобнее въез-
жать в квартиру с уже оборудованной кухней. 
Безусловно, предложение востребовано на 
рынке, но нельзя сказать, что это напрямую 
влияет на цену квартиры. В тех районах, где 
существует большое количество предложе-
ний, это служит дополнительным стимулом 
для выбора в пользу конкретной компании», 
— говорит госпожа Денисова. 

Елена Шишулина, директор по марке-
тингу УК «Старт Девелопмент», к идее меб- 
лировки комнат относится скептически: 
«Наша компания пару лет назад проводи-
ла опросы участников фокус-групп — на-
сколько им интересно предложение квар-
тир с полной или частичной меблировкой. 
И практически все высказались за полное 
отсутствие мебели. Если какие-либо поже-
лания и были, то они относились к встро-
енным шкафам и кухонной мебели. Причин 
невостребованности полностью обустроен-
ного жилья две. Первая — это стремление 
покупателей к индивидуальности, желание 
самому уж если не отделать помещение, 
то хотя бы его обставить и декорировать. 
Вторая — относительно высокая стоимость 
покупки. Если процесс отделки пугает не-
которых клиентов — долго, нужно искать и 
контролировать работу строительной бри-
гады, закупать строительные материалы и 
инструмент — то процесс выбора дивана в 
магазине гораздо более прост и приятен, и 
его уже не хочется доверять застройщику».

Оправданное решение Арсений Ва-
сильев полагает, что меблировка повышает 
стоимость квартиры примерно на 15%. «У 
нас отсутствует единый стандарт использо-
вания разных типов квартир — в двухкомнат-
ной квартире могут проживать как супруги, 
не имеющие детей, так и семьи с детьми; 
формат использования однокомнатной квар-
тиры еще шире, поэтому угадать стиль меб- 
лировки комнат практически невозможно», 
— добавляет он. 

Ирина Могилатова, управляющий партнер 
агентства недвижимости TWEED, уверена: 
«Для девелопера квартира 

”
под ключ“ — это 

закупка оборудования, разработка дизайн-
проекта, ремонт; все это, помимо затратной 
части, продлевает срок выставления квар-
тиры на продажу примерно на год. Поэтому 
чаще всего к этому прибегают, если у квар-

тиры не все в порядке с видовыми характе-
ристиками либо есть другие изъяны. Тогда 
ремонт и меблировка добавляют объекту 
привлекательности».

А вот директор по маркетингу компании 
«ЮИТ Санкт-Петербург» Екатерина Гурто-
вая считает, что меблировка квартир высоко 
востребована: «Сегодня ЮИТ предлагает 
квартиры с наиболее полной комплектацией 
— до сих пор подобный продукт отсутство-
вал на рынке Петербурга. Наши клиенты, по-
купая квартиру с отделкой 

”
под ключ“, могут 

заказать оборудование и отделку помещения 
сауны, установку кухонного гарнитура с тех-
никой (выбрав один из вариантов мебели), 
а недавно мы дополнили этот пакет новым 
предложением — возможностью заказать 
установку в квартире встроенной мебели». 

Загород в тренде Эксперты загородно-
го рынка говорят, что формат продаж жилья 
с мебелью приходит и в коттеджное строи-
тельство. Михаил Фуксман, директор по про-
дажам компании «Петростиль», констатиру-
ет: «Такой формат, безусловно, интересен 
и застройщику, так как такие инвестиции 
приносят добавочную прибыль в размере  
25–30 процентов, и покупателю, так как вари-
ант очень удобный — приноси личные вещи 
и начинай жить. В каждом нашем проекте — 

”
Медовое“, 

”
Горки СПб“, 

”
Корабельные со-

сны“, 
”
Высокие ели“ — есть дома 

”
под ключ“. 

Эту традицию мы продолжим и в загородном 
жилом комплексе 

”
Близкое“». 

Руководитель службы маркетинга компа-
нии «Пулэкспресс» Марина Агеева добавля-
ет: «Предложения жилья с мебелью исходят 
от компаний, ориентированных на финский 
(скандинавский) подход к девелопменту не-
движимости». Но в целом она считает, что 
говорить о меблировке загородных домов 
пока рано — рынок еще только начинает 
рассматривать возможность чистовой от-
делки коттеджей и таунхаусов, такие проек-

ты пока единичны. «Причем развиваться это 
направление будет, скорее всего, в эконом-
сегменте, где люди готовы к типовому инте-
рьерному решению», — прогнозирует Ма-
рина Агеева.

В перспективе Елизавета Конвей, ди-
ректор департамента жилой недвижимости 
«Colliers International Санкт-Петербург», 
считает, что выводу нового формата на 
рынок мешает исторически обусловлен-
ное недоверие покупателя к качеству го-
товой отделки и мебели — в советские 
времена отделка, мебель и сантехника от 
застройщика всегда были не самого высо-
кого качества. «Однако теперь девелоперы 
привлекают к созданию интерьеров своих 
элитных домов знаменитых дизайнеров. 
По нашим прогнозам, по мере привыкания 
рынка к элитным квартирам с качествен-
ной дизайнерской отделкой эта тенденция 
будет укрепляться, а квартир с мебелью 
будет становиться больше», — рассуждает 
госпожа Конвей.

Елена Валуева, директор по маркетин-
гу Mirland Development Corporation Plc, до-
бавляет: «Практика предложения квартир с 
отделкой тоже сложилась не сразу — еще 
пять-семь лет назад это были единичные 
проекты. Но, как известно, не только спрос 
рождает предложение, но и предложение 
способно оказывать влияние на формиро-
вание спроса. В нашем проекте 

”
Триумф 

Парк“ 30  процентов квартир предлагаются 
с полной отделкой, и все они востребованы. 
Я думаю, что идея с мебелью также получит 
свое развитие — можно предположить, что 
в среднесрочной перспективе будет появ-
ляться все больше квартир с мебелью, в том 
числе и в качестве дополнительной опции. 
Наиболее востребована кухня, так как ее 
обстановка и оборудование — самый трудо-
емкий процесс, в том числе и по временным 
затратам». n

Чем лаконичнее дизайн готовой квартиры, тем больше возможностей для воплощения собственных идей владельца (интерьер квартиры в жилом комплексе Mirax Park, Москва)
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Экспертное мнение

Старые кварталы ждет новая жизнь 
Моральное устаревание и физический износ городских территорий — проблема 
большинства «немолодых» городов. О том, как европейский подход применяется 
для обновления облика Петербурга, рассказывает генеральный директор 
компании «СПб Реновация» АРТУР МАРКАРЯН. Вероника Зубанова

GUIDE: С чем связана проблема устаревания 
территории и каким образом она решается?
АРТУР МАРКАРЯН: Каждая территория города 
несет определенную функцию, и в том слу-
чае, если эта функция себя изживает, тер-
ритории требуется реновация или регенера-
ция. Например, шведский город Мальме был 
когда-то крупным промышленным центром. 
Когда судостроительные верфи начали за-
крывать, люди стали уезжать. Чтобы про-
должать развитие города, власти приняли 
решение сделать акцент на образование. 
Индустриальные территории перестраивали 
под жилые зоны, этот процесс длился около 
двадцати лет, и сегодня Мальме — образо-
вательный центр. Во многих других странах 
проблема реновации связана с необходимо-
стью развития депрессивных территорий. 
Таких примеров очень много в Лондоне.
G: В чем отличие российской ситуации?
А. М.: В Европе процессы реновации и реге-
нерации начались достаточно давно и идут 
без остановки, многие проекты реализуются 
на протяжении десятков лет. У России такого 
опыта пока нет. У нас сегодня ситуация тако-
ва, что все, что строится, будет продаваться. 
В Европе уровень удовлетворенности спро-
сом совершенно другой. Там во главу угла 
ставятся не квадратные метры, а качество 
жилья. И мы в своем проекте реализуем этот 
подход. 
G: В чем это выражается?
А. М .: Европейская архитектура жилищного 
строительства — это обращение к человеку. 
Спальные районы европейских городов не 
похожи на наши. Там трамвайные пути засе-
вают травой, а дорогу, если она проходит в 
жилом квартале, опускают под землю. Поме-
щения на первых этажах для представителей 
малого бизнеса проектируются как лофты 
— в них можно и жить, и устраивать офис: 
человеку не нужно ехать через весь город на 
работу. Очень большое внимание уделяется 
общественным зонам отдыха: зеленые зоны, 
скамейки, пешеходные и велосипедные до-
рожки, детские и спортивные площадки. 
Мы стремимся разнообразить европейской 
архитектурой однообразность и серость на-
ших окраин, создать среду обитания, в кото-
рой человеку будет комфортно. Формируем 
квартал: в нем — двор, в нем — дом, в доме 
— подъезд, этаж (лестничная площадка) и, 
наконец, квартира. Каждый элемент очень 
важен.
G: Чем эти новые кварталы будут отличаться 
от прежней застройки? 
А. М .: Когда мы начинали, то постарались 
изучить европейский опыт. Одна из наших 
задач — возродить культуру дворовой жиз-
ни. Сейчас дома стали больше, дворы тоже. 
Но когда расстояние между домами состав-
ляет более 200 метров — это уже не двор. 
Двор должен быть небольшим: максимум 
30–40 метров. В нем не должно быть автомо-
билей. Входы в дом — сквозные: с улицы и 
со двора. Никаких железных дверей с кноп-
ками — это угнетает. Вход отделан стеклом 
— это приятно и практично: человек должен 
видеть, куда он заходит. Конечно, консьерж. 

Кроме того, мы сознательно идем на потерю 
квадратных метров, чтобы оборудовать ком-
наты для хранения велосипедов и детских 
колясок. Для сбора мусора — не мусоро-
провод, а специальное помещение, и вход 
в него — только с улицы, чтобы запаха не 
было. У нас достаточно дорогое с точки зре-
ния вложений лифтовое оборудование — но 
в перспективе оно более выгодно: лифты по-
требляют на 25% меньше электричества, при 
этом гораздо дольше служат. 
G: А что внутри, в квартирах?
А. М.: Одной из новейших тенденций являются 
широкие балконы. По данным европейских 
исследований, если на балконе можно поста-
вить столик и кресла, то люди реже превра-
щают его в место для хранения ненужного 
хлама. Мы тоже хотим, чтобы наши жильцы 
могли устроить на балконе дополнительное 
место отдыха, а не делали из него кладовку. 
Новый элемент комфорта, важный в нашем 
климате, — это максимальное увеличение 
площади окон. В наших домах большинство 
квартир имеют высоту окон 2,15 м, есть квар-
тиры с окнами в пол.
G: Используете ли вы энергосберегающие 
технологии?
А. М.: Каждый жилец должен контролировать 
все, что он потребляет, и умеренно платить. 
Мы стремимся получить баланс между до-
ступностью, комфортностью и разумной 

экономикой. Используем в домах энергоэф-
фективные технологии, применяем приборы 
учета воды, тепла, электроэнергии. У нас, 
например, нет вертикальных стояков: в каж-
дую квартиру отопление и вода поступают по 
трубам в полу. Работает система регенера-
ции тепла, у жильцов есть возможность уста-
навливать разный режим. В такой квартире 
можно сэкономить на коммунальных плате-
жах до 30%. 
G: Чем уникален проект реновации?
А. М.: В первую очередь своим масштабом — 
строится 22  квартала в девяти районах го-
рода, в общей сложности более 8 млн кв. м.  

В рамках этой программы мы должны пред-
ложить новое жилье более 65 тыс. семей. 
Мы делаем квартиры с полной отделкой. 
Переезжая из старой хрущевки в новый дом, 
человек должен ощущать колоссальную 
разницу — именно с точки зрения качества 
жизни. Люди хотят переезжать в квартиры, 
в которых сразу можно жить. Им не хочется 
ходить по магазинам и жить несколько лет в 
состоянии ремонта. Это тоже мировая тен-
денция — предлагать готовое жилье. На ев-
ропейском рынке 90% квартир предлагаются 
готовыми для проживания: стандартизирован 
цвет пола, дверей, стен, зачастую даже ме-
бели. Человек выбирает из двух-трех вари-
антов цвета кафеля и кухонного гарнитура. 
Мы сейчас к этому постепенно движемся.
G: Таким проектом, наверное, сложно управ-
лять?
А. М .: Масштабность и многогранность про-
екта требуют особого внимания к модели 
управления. Успех определяется качеством 
управления: компания, которая плохо управ-
ляется, не может создать хороший продукт. 
Мы научились работать с иностранными спе-
циалистами, адаптировали их к российским 
реалиям и интегрировали в этапы производ-
ства. Кстати, наша компания весь процесс 
полностью перевела в 3D. Это позволяет 
четко контролировать ход работ, а кроме 
того, даст колоссальные преимущества ТСЖ 
при дальнейшей эксплуатации зданий.
G: Каковы перспективы процесса реновации 
в Петербурге?
А. М .: Процесс реновации городских терри-
торий будет идти практически непрерывно. 
Я уверен, что в ближайшие пять-семь лет 
уровень статуса кварталов, подвергшихся 
реновации, сильно возрастет. Сейчас мы 
разрабатываем квартал на набережной, где 
вообще не будет автомобилей, это первый 
подобный проект в городе. Мы должны из-
менить облик города, и это — дело не одной 
компании «СПб Реновация». Во всем мире 
урегулированием процессов занимается 
власть, и наш проект также реализуется при 
поддержке правительства Петербурга. Про-
грамма рассчитана на несколько лет. Но то, 
что делаем мы, — это лишь 20% от необходи-
мого объема. Еще 80% территорий, которым 
требуется реновация, ждут своих инвесторов 
и архитекторов. n

Проекты реновации 
ООО «СПб Реновация» создано 12 ноября 2009 года для реализации развития застроенных терри-
торий. Программа включает в себя снос старого и строительство нового комфортного жилья, ком-
плексную реконструкцию и системное развитие инженерной и социально-бытовой инфраструктуры. 
Реновация обеспечит градостроительное развитие более 900 га территорий в девяти районах города: 
Калининском, Кировском, Колпинском, Красногвардейском, Красносельском, Курортном, Невском, 
Московском и Фрунзенском. Все проекты делятся на четыре типа. «Практик» — это кварталы по до-
ступной цене («Ржевка», «Щемиловка», «Красный кирпичник»). «Мегаполис» — кварталы поблизо-
сти от исторического центра («Большой Московский», «Новый Лиговский», «Малая Охта», «Нарвская 
застава»). «Атмосфера» — кварталы по соседству с городскими парками, зелеными массивами и 
водоемами («Песочный», «Тихорецкий», «Славянка», «Ульянка 6», «Сосновая поляна 1–5», «Сан-
дэй»). «Баланс возможностей» — оптимальное сочетание цены и местоположения («Астрид»). 

В настоящее время реализуется первая очередь строительства на объектах «Сандэй» (Красно-
сельский район, сдача в эксплуатацию — третий квартал 2014 года) и «Астрид» (Колпино, сдача в 
эксплуатацию — третий квартал 2015 года). До конца 2013 года планируется запустить в реализацию 
еще семь территорий.
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Отели

Four Seasons Hotel Lion Palace 
ждет гостей Дом со львами, построенный  
по проекту Монферрана, стал отелем класса de luxe — 
первым в России отелем мировой сети Four Seasons  
Hotels & Resorts. альбина самойлова

К моменту официального открытия го-
стиницы в июле уже было забронировано 
80 номеров для участников сентябрьского 
саммита G20, в том числе и президент-
ский люкс «Лобанов» площадью 152 кв. м 
стоимостью $15 тыс. в сутки. 

Реконструкцией дома занималась ар-
хитектурная мастерская Евгения Гера-
симова, реставрацией охранных зон — 
архитектор Рафаэль Даянов, дизайном 
помещений — калифорнийская компа-

ния Cheryl Rowley и японская Spin Design 
Studio. По словам генерального директо-
ра ЗАО «Тристар Инвестмент Холдингс» 
Виктории Соболевской, работы велись 
в плотном сотрудничестве с КГИОП и  
Росохранкультурой. Остались в сохран-
ности фасад здания, парадный вход, цен-
тральная лестница. Появились воссоздан-
ные элементы — например, скульптуры 
архангелов с императорским гербом на 
фасаде. В реконструкцию Дома со львами 
вложено $250 млн. 

Все 177 номеров отеля не похожи друг 
на друга — некоторые еще в стадии до-
работки. Площадь самого маленького 
стандартного номера 38  кв.  м, само-
го большого — 56 кв. м. Мебель в стиле  
неоклассицизма из красного дерева, оре-
ха и вишни с позолотой и инкрустацией 
привезена из Италии и Франции, текстиль 
и ковры — из Англии, кованые люстры 
создавали российские мастера.

Президентский люкс состоит из гости-
ной, столовой со столом из красного де-
рева на десять персон, кухни, спальной и 
ванной с фресками. Полуторатонная ван-
на вырублена из цельного куска мрамора 
— ее пришлось поднимать через окно. 
Белоколонная аркада над главным входом 
в отель превратилась в террасу для пре-
зидентского люкса. n

Парадная 
лестница 

сохранена 
в своем 

историческом 
виде

В интерьере Admiralty Suite, окна которого выходят на один из фасадов Исаакиевского собора, господствует 
деликатная цветовая гамма, обстановка — в стиле неоклассицизма

Кровать в одном из «стандартных» номеров нового отеля —  
текстиль заказывался в Англии

Мраморные львы у парадного входа работы Пао-
ло Трискорни прославили дом князя Лобанова-
Ростовского еще в позапрошлом веке. На одной из 
скульптур спасался во время наводнения герой поэ-
мы Пушкина «Медный всадник»
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Здоровье

Частная медицина идет своим путем  
Ниша коммерческой медицины, казалось бы, давно обозначена: небольшие 
уютные поликлиники, куда приходят для профилактических осмотров или  
с заболеваниями средней сложности. Согласно расхожему мнению, серьезные 
случаи, исход которых может быть летальным, «частники» не любят. 
Стереотипы готовится разбить масштабный проект ООО «АВА-Петер»  
(клиники «АВА-Петер» и «Скандинавия»). 

О ходе строительства Приморского госпи-
таля и том, по каким законам развиваются 
частные клиники, рассказывает генераль-
ный директор компании Глеб Михайлик. 
GUIDE: Когда планируется открытие При-
морского госпиталя? 
ГЛЕБ МИХАЙЛИК: По плану строительство 
первой очереди госпиталя должно завер-
шиться к концу 2013 года. Сейчас идет 
насыщение инженерными сетями: элек-
трика, водоснабжение, уже начинают мон-
тировать короба вентиляции. Планируется 
установить автономные источники элек-
тро- и теплоснабжения. Полагаю, к марту 
мы сможем приступить к этапу согласова-
ний, получения лицензии. Мы сделаем все 
возможное, чтобы уже в следующем году 
госпиталь заработал: ждали этого с 2008 
года, когда получили участок у станции 
метро «Комендантский проспект».
G: Вы называете появление госпиталя 
естественным результатом развития амбу-
латорной сети, почему? 
Г. М.: Потому что это продиктовано логикой 
развития. Законы философии никто не от-
менял, и переход количества в качество 
необходим. Наши клиники обслуживают 
более пятисот тысяч посещений в год, 
и определенное количество пациентов 
требует госпитализации, от этого никуда 
не денешься. В клинике «Скандинавия» 
всего 18  госпитальных коек, этого явно 
недостаточно, чтобы удовлетворить по-
требности. В новом медицинском центре 
будет 100–106 коек — конкретная цифра 
еще уточнятся, шесть операционных для 
наших хирургов, просторное реанимаци-
онное отделение, большое диагностиче-
ское отделение. Конечно, не обойдется и 
без взрослого и детского амбулаторно-
поликлинических отделений с отдельными 
входами, гардеробами, регистратурой. 
Мы надеемся, что они будут востребованы 
в большой мере жителями Приморского 
района (это ведь 600 тысяч человек!), где 
остро ощущается недостаток медицин-
ских учреждений. 
G: Что будет отличать новый многопро-
фильный центр от других медицинских 
учреждений города?
Г. М .: У новой клиники важнейшая задача 
— оказание высокотехнологичной меди-
цинской помощи в серьезных случаях, а 
также мощная диагностика. Мне приятно, 
что во время недавнего визита в США я 
увидел в новой клинике, открытой менее 
года назад, точно такое же оборудование, 
которое будет работать и у нас. Во-первых, 
трехтесловый магнитно-резонансный то-
мограф Discovery 750 W с самым топовым 
набором опций, 128-срезовый компью-
терный томограф, цифровой рентген на 
три рабочих места с функцией скопии с 
двумя трубками, диагностические ультра-
звуковые установки — три ультразвуковых 

аппарата экспертного класса и несколько 
скрининговых.
G: Это позволит конкурировать с крупными 
государственными госпиталями?
Г. М.: За последние годы государственные 
учреждения здравоохранения укомплек-
товали очень серьезно. Но нам нет необ-
ходимости конкурировать — мы рассчи-
тываем на собственный поток пациентов, 
тем более что у нас вся техника работает 
бесперебойно, в отличие от государствен-
ных учреждений, она не простаивает, если 
сломалась. У нас заключен «платиновый» 
контракт с сервисными компаниями — это 
значит, что они обязуются восстановить 
работоспособность аппаратуры в мини-
мальный срок — не больше трех недель, 
хотя обычно это происходит еще быстрее, 
мы требуем от партнеров выполнения сво-
их обязательств в кратчайшие сроки.
G: Новый медицинский центр уже сейчас 
называют крупнейшей частной клиникой 
на Северо-Западе и по площадям — 9 тыс. 
кв. м, и по концентрации медицинской тех-
ники. Зона рекреации также планируется 
масштабная и роскошная?
Г. М .: Мы сторонники комфортного мини-
мализма — на интерьеры тратится не так 
много денег, поэтому нет нужды поднимать 
стоимость услуг. В медицинском учрежде-
нии все должно быть удобно и красиво, но 
не роскошно. Недавно мы были в амери-

канской клинике в Филадельфии, вот там, 
конечно, огромные площади, атриум, но 
и цены соответствующие. Мы спросили, 
сколько стоят там роды, и врачи, посето-
вав, что акушерство совсем неприбыль-
ное дело, ответили: «Двенадцать тысяч 
долларов». 
G: Мы когда-нибудь придем к такому уров-
ню цен и, соответственно, комфорта?
Г. М .: Думаю, никогда, но, с другой сто-
роны, нам это и не нужно: если бы госу-
дарство оценивало родовспоможение не 
в 14,7  тыс. рублей, как сейчас, а в три-
четыре тысячи долларов, поверьте, уже 
хватало бы на все, чтобы обеспечить до-
стойный уровень услуги и заинтересован-
ность врачей. 
G: Вы работаете по полисам ОМС?
Г. М.: Да, работаем, хотя в них и не заложе-
но такого понятия, как «рентабельность», 
только покрытие расходов. Тем не менее 
это неплохая подушка безопасности, что-
бы можно было платить аренду, зарплату 
и так далее. Впрочем, тарифы ОМС по-
степенно растут. Однако, с моей точки 
зрения, платная и бесплатная медицина 
не должны отличаться. Врач не может 
провести операцию плохо только потому, 
что государство заплатит за больного по 
более низкому тарифу. Разница должна 
быть только в дополнительных опциях, в 
сервисе. 

G: А как ситуация с кадрами? Вы тоже со-
гласны с мнением, что уровень медицин-
ского образования в стране падает?
Г. М.: В Петербурге достаточно специали-
стов, чтобы мы могли укомплектовать 
штат, а ведь госпиталь даст 400 рабочих 
мест. Но да, качество образования падает. 
И я вам скажу, что за границей тоже на-
блюдается острая нехватка медицинских 
кадров. У них те же самые проблемы, хотя 
причины могут быть разные. Мне кажется, 
что в России это происходит, в том числе, 
потому что медицинские технологии раз-
виваются слишком быстро.
G: И мы не успеваем за ними? В Лондоне 
стоматологов учат на 3D-симуляторах, 
чтобы они умели рассчитывать силу на-
жима на больные участки, учитывали ре-
акцию языка и так далее. А у нас?
Г. М.: Во второй очереди строительства — 
это совместный проект с СПбГУ — у нас 
как раз планируется организация большо-
го симуляционного центра, оборудованного 
по американским стандартам. Там мы будем 
проводить обучение студентов, повышать 
квалификацию наших врачей и выбирать 
среди студентов самых перспективных для 
пополнения нашей команды. Темпы работы 
над второй очередью зависят от универ-
ситета — он должен получить средства по 
федеральной целевой программе. 

Однако, говоря о повышении квалифи-
кации с учетом международного опыта, 
хочу отметить, что если врач настойчив, 
знает языки, он может участвовать в про-
граммах международных обменов, это во-
прос мотивации. Ведь и к нам регулярно 
приезжают иностранные консультанты. 
Недавно профессор Жак Донне из Бель-
гии прооперировал пациентку совместно 
с нашими опытными хирургами, мы транс-
лировали ход операции в конференц-зал 
для медицинского сообщества. 
G: В России с уважением смотрят на тех, 
кто стажировался или работал за грани-
цей. Частные клиники могут себе позво-
лить обучение специалистов за рубежом, 
стоит ли сделать это правилом?
Г. М .: Да, с большим удовольствием, но 
вот в чем беда: хорошие специалисты 
могут там и остаться. Сейчас во многих 
европейских странах принимают наших 
высококвалифицированных врачей, на 
них делают большую ставку. На Западе 
действительно также ощущают большой 
дефицит хороших специалистов, которым 
европейские страны готовы предложить 
достойное обеспечение и уровень жиз-
ни. Мы отправляем своих сотрудников на 
краткосрочные курсы и уверены в том, что 
они состоялись как врачи и здесь их все 
устраивает. Сейчас, тем более с откры-
тием нового госпиталя, должно появиться 
еще более сильное желание работать в 
России, в Петербурге! n
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Традиционный блестящий плюш сегодня позици-
онируется как винтаж, а плюшевые пледы давно 
уступили место более современным вариантам 
из флиса и вечной классике из шерсти. Флис 
— синтетическое трикотажное полотно из по-
лиэстера, мягкое и легкое, разработала одна из 
американских текстильных компаний в 1979 году. 
Благодаря особым свойствам волокна этот мате-
риал пропускает воздух и в то же время согрева-
ет тело. В пользу флиса говорит и то, что из него 
многие мировые производители делают сегодня 
спортивную и детскую одежду. Минусом является 
склонность этого материала к пиллированию — 
образованию катышков. Правда, дорогие марки 
флисов обладают повышенной устойчивостью  
к этому неэстетичному явлению. 
Что касается классики жанра, то плед в его клет-
чатом варианте с бахромой по узкому краю явил-
ся к нам из XVI  века (по другим источникам — 
еще раньше). Этот важнейший элемент одежды 
шотландского воина-горца служил одновременно  
и плащом, и покрывалом, а его нижняя часть за-
креплялась на поясе широким ремнем, что впо-
следствии превратилось в мужскую юбку килт. 
Сегодня плед — один из универсальных пред-
метов интерьера. Самыми теплыми считаются 
пледы из шерсти верблюда, самыми дорогими 
— изделия из верблюжьего пуха. А легкие и мяг-
кие пледы делают из шерсти мериносов — тонко-
рунных овец, в большом количестве их разводят  
в Австралии.

«Под лаской 
плюшевого  
пледа» С того време-
ни, как Марина Цветаева  
написала стихотворение,  
начинающееся с этих слов, 
многое изменилось. Зося Пашковская

	1, 4, 7, 9	 Пледы Polo Pony Player, Ralph Lauren Home, Galerie 46
	 2, 3	 Пледы, вязаные изделия, Frette
	 5	 Кресло-качалка Shaker, плед Mildred, Lene Bjerre Design
	 6	 Плед Mie, Lene Bjerre Design
	 8	 Плед Relax, Zoeppritz, Vetro Boutique
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1
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Цвет зебры

Уникальные 
авто  
на Елагином 
острове
Сегодня открывается первый международный конкурс уникаль-
ных автомобилей со всего мира Uniques Special Ones, органи-
зованный отелем «Амбассадор» и итальянской компанией MAC 
Group. Увидеть редкие и дорогие экспонаты можно в ЦПКиО в 
течение трех дней — по 1 сентября.

Uniques Special Ones проводится при поддержке комитета по 
развитию туризма правительства Санкт-Петербурга, Генераль-
ного консульства Италии в Санкт-Петербурге, Государственного 
Эрмитажа, Русского музея, Центрального парка культуры и от-
дыха им. Кирова.

Этот международный конкурс родился во Флоренции три года 
назад. В нем участвуют эксклюзивные автомобили, принадлежав-
шие известным людям, спортивным командам, автомобили, появ-
лявшиеся в кино, и современные уникальные модели. По словам 
основателя проекта Сандро Бинелли, Uniques Special Ones — это 
не просто выставка, не просто конкурс, а страсть к культурному 
наследию классического автомобилестроения. 

Планируется, что в проекте будут участвовать более 50  уни-
кальных автомобилей, которые представят их владельцы. Стои-
мость большинства раритетов составляет несколько миллионов 
евро. В прошлом году экспонаты выставки во Флоренции достиг-
ли суммарной стоимости более чем в €150 млн. В этом году гости 
смогут увидеть и прикоснуться к таким автомобилям, как Ferrari 
250, Alfa Romeo, Aston Martin, и многим другим. 

Кроме того, на двухдневном автомобильном шоу будут пред-
ставлены предметы искусства, созданные с высочайшим уров-
нем ручного труда, и коллекции предметов роскоши. Например, в 
прошлом году Стефано Риччи, дизайнер модной одежды, основа-
тель и президент компании Stefano Ricci, поразил публику ориги-
нальными бриллиантовыми запонками стоимостью в €1 млн.

В течение двух дней жюри будет выбирать лучший экспонат 
конкурса. В состав жюри войдут знаменитые во всем мире пер-
соны: среди них Лоренцо Рамазотти, шеф-дизайнер итальянской 
компании Maserati, Ян Камерон, шеф-дизайнер Rolls-Royce, и 
Адольфо Орси, известная фигура в автомобильном мире. По-
бедитель получит роскошный кубок, а его автомобиль — баллы, 
увеличивающие его стоимость. n

Модный тренд уходящего лета — монохромные цветовые реше-
ния и черно-белая полоска. Дизайнеры Givenchy, Celine, Loius 
Vuitton, Lanvin и многих других модных домов отдали им должное 
в своих последних коллекциях. В этом стиле выполнена и новая 
экспозиция салона Galerie 46 (Ralph Lauren Home) на Большом 
проспекте Петроградской стороны. Гостиную комнату украшает 
диван с обивкой цветов зебры, да и весь интерьер выдержан в 
сдержанных тонах. Здесь немало хорошо известных предметов 
из нескольких коллекций Ralph Lauren Home. n

Авторское стекло

Объекты дизайна из новой коллекции ита-
льянского художника Массимилиано Скья-
вона (Massimiliano Schiavon) представле-
ны в магазине муранского стекла Maxim 
Art Team. Для мастера это дело семейное: 
пять поколений его семьи занимались 

созданием изделий из стекла. Сегодня 
работы Скьявона выставляют несколько 
художественных галерей по всему миру.

Декоративные и напольные вазы, лю-
стры, светильники, скульптура, столовое 
стекло разнообразны по цветовой гамме 

и фактурам, имеют разные формы, вы-
полнены в классических, этнических и 
африканских стилях. Один предмет мо-
жет сочетать в себе до пяти различных 
техник обработки стекла. Новинки этого 
сезона, демонстрирующие высокий уро-

вень мастерства, — интерьерные вазы, 
изготовленные с применением сложной 
техники incisione. С ее помощью стеклу 
придается матовая поверхность, кото-
рая вручную декорируется гравировкой 
и резьбой. n
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Наблюдать и адаптироваться Эрик Пер приехал  
в Россию в начале 2011 года. Тогда, на излете экономического кризиса,  
ему предложили пост управляющего одного из самых известных отелей  
города — «Коринтия Отель Санкт-Петербург». С тех пор многое поменялось —  
и в самом отеле, и на туристическом рынке Петербурга. Елизавета Горлова

GUIDE: Вы стали, по сути, кризисным менед-
жером — какие задачи стояли перед вами 
сразу после вступления в должность? 
ЭРИК ПЕР: В 2009 году был завершен крупный 
инвестиционный проект по расширению и 
реновации отеля, в который было вложено 
более 85 миллионов евро. Отель получил до-
полнительные 107 номеров представитель-
ского класса, появился новый конференц-
центр, оснащенный по последнему слову 
техники. Расширение инфраструктуры пре-
жде всего давало возможность развивать 
направление бизнес-туризма. Но для этой 
сферы деятельности тогда наступили тяже-
лые времена. Следствием экономического 
кризиса стало сокращение деловых меро-
приятий, проводящихся на выезде. Поэтому, 
к сожалению, 2009 и 2010 годы были перио-
дом медленного развития этого сегмента 
бизнеса. Заняв должность управляющего, я 
в первую очередь должен был переломить 
такую тенденцию и вывести это направле-
ние в отеле на должный уровень. 

Уже к концу 2011 года мы почувствова-
ли значительное оживление в сегменте де-
ловых мероприятий. Наши услуги в сфере 
проведения деловых форумов, конферен-
ций, конгрессов стали более востребован-
ными. Но это не произошло вдруг, в один 
день. Улучшение экономической ситуации 
в целом не приводит автоматически к повы-
шению прибыли отеля. Для того чтобы это 
произошло, необходима постоянная работа 
— важно правильно позиционировать от-
ель и активно работать с рынком. Конечно, 
сложности были. Но мы их преодолели и 
значительно улучшили показатели. К 2012 
году, по сравнению с 2010-м, наша выруч-
ка увеличилась более чем на 4,5 миллиона 
евро, а прибыль за 2012 год, по сравнению с 
2010 годом, увеличилась на 35%. Изменения 
и рост — результат работы всей команды от-
еля, начиная от отдела продаж и маркетинга 
и заканчивая хозяйственной службой.
G: Как вы действовали, чтобы переломить 
ситуацию, — прибегали к радикальным ме-
рам?
Э. П.: Нет, я не сторонник радикальных мер. 
Мы искали оптимальные пути и формы до-
стижения цели. Кризисный менеджер это 
не тот, который «рубит и валит», а тот, кто 
осторожно и гибко подходит к вопросам 
выбора тактики и стратегии. Пришлось 
переосмыслить очень многие факторы: мы 
пересмотрели наши установки на рынке, 
несколько изменили ценовую политику, ин-
тенсифицировали работу отделов продаж и 
маркетинга. Был проведен целый комплекс 
мероприятий. 
G: Вам пришлось сменить команду?
Э. П.: Не мой стиль, приходя на новое место, 
все резко перестраивать. Опыт, который 
приобрела предыдущая команда, очень 
важен для нас: и их ошибки, и их достиже-
ния. Команда отеля с моим приходом не 
претерпела существенных изменений, но 
произошли изменения позиций. Например, 
у меня появился заместитель, которым стал 
человек из российской команды. Раньше эту 

позицию занимал менеджер-иностранец. 
Когда этот отель начинал работать, здесь 
было 15 иностранных менеджеров, а на се-
годняшний день у нас их только три. «Корин-
тия» имеет специальную программу подго-
товки менеджеров высшего звена из числа 
местных представителей того региона, где 
работает отель. 
G: За последние несколько лет в Петербурге 
количество туристов увеличилось, но все же 
их не так много, как в европейских городах 
— Лондоне, Париже, Венеции, Барселоне. 
На ваш взгляд успешного менеджера в от-
ельном бизнесе — что мешает Петербургу 
стать столь же популярным туристическим 
направлением? 
Э.  П.: На мой взгляд, главное препятствие 
для активного увеличения числа туристов в 
России в целом и в Петербурге в частности 
— это наличие визы. Привлекательность ре-
гионов, которые имеют безвизовый въезд, 
значительно выше тех, где требуют визы. Тем 
не менее существует возможность 72-ча-
сового безвизового пребывания в стране 
участникам круизных поездок. Это очень 
хороший вариант, и он интенсифицировал 
круизный бизнес в Санкт-Петербурге.
Учитывая, что город придает большое зна-
чение развитию Петербурга как центра де-
ловой активности, эффективным решением 
было бы сделать подобный 72-часовой без-

визовый въезд, например, для участников 
крупных деловых мероприятий. 
G: Вы по роду своей профессии постоянный 
путешественник. Часто подолгу живете не 
в своей стране, в чужой культурной среде. 
Это тяжело?
Э.  П.: Скорее увлекательно. Я уже более 
25  лет переезжаю из одной страны в дру-
гую по работе и сделал ряд выводов, кото-
рые можно резюмировать так: наблюдать и 
адаптироваться. Если ты прибываешь в но-
вую страну, оказываешься в новом окруже-
нии, то должен пытаться понять эту среду, 
ее особенности, как ведут себя и действуют 
люди. Используя эти знания, постараться 
приспособиться к реалиям, а не пытаться 
перестроить окружающих людей под себя. 
Следуя этим правилам, вы вызываете до-
верие у людей, и они охотнее принимают 
ваши принципы и подходы, в том числе и в 
отношении ведения бизнеса. Нет ни одного 
универсального рецепта, в каждой стране 
и в каждом новом месте есть свои особен-
ности. И если вы действуете по единому 
правилу, независимо ни от каких обстоя-
тельств, вам не будет сопутствовать успех. 
Нужно быть открытым человеком, готовым 
получать и отдавать.
G: Что самое сложное в работе отельера, а 
что самое приятное и легкое?
Э. П.: Отельер — не столько работа, сколько 

образ жизни. Вы практически все время на 
работе. Самое трудное, на мой взгляд, это 
превзойти ожидания клиента. Дело в том, 
что отельный бизнес активно развивается 
во всем мире: появляются новые формы об-
щения с клиентом, усиливается технологи-
ческая составляющая. В этой конкурентной 
среде никто не спит, поэтому очень важно 
держать руки на пульсе тренда и по воз-
можности что-то применять в собственном 
отеле. 
G: Если говорить о туристических предпо-
чтениях, то чего сегодня ожидают гости от 
пятизвездочных отелей? Меняются ли эти 
ожидания со временем?
Э.  П.: Есть известное выражение, которое 
приписывают американцу Элсворту Статле-
ру, основателю компании «Статлер Отели», 
приобретенной позже Конрадом Хилтоном: 
«Есть три вещи, которые делают отель от-
личным. Это — location, location, location». 
Местоположение, конечно, важная состав-
ляющая, но на сегодняшний день это вы-
сказывание имеет более широкий смысл. 
Чтобы улучшить качественные показатели 
отеля, мы, например, участвуем в программе 
«Маркет Mетрикс». По электронным адре-
сам, которые оставляют гости, рассылаются 
анкеты с вопросами. Они касаются разных 
аспектов — начиная с этапа бронирования 
и дальше: как вас приняли, насколько дру-
желюбным был персонал, как часто обра-
щались к вам по имени, как понравилась 
еда, какой был сервис, пользовались ли 
вы какими-то дополнительными объектами 
деловой инфраструктуры, как работают со-
временные технологические средства в оте-
ле — это, кстати, новая составляющая в спи-
ске. Бронируя пятизвездочный отель, гость 
в первую очередь думает о комфортности 
своего пребывания, включая центральное 
местоположение. Он должен чувствовать 
себя здесь желанным гостем, он хочет ви-
деть улыбки на лицах персонала, чтобы его 
просьбы выполнялись без промедления и на 
все дополнительные вопросы, связанные не 
только с нахождением в отеле, он получал 
качественную и профессиональную инфор-
мацию. Чтобы он мог попасть в Мариинский 
театр, в Эрмитаж, без очереди желательно… 
Есть масса моментов, которыми занимаются 
разные сотрудники для того, чтобы гость в 
Санкт-Петербурге и конкретно в отеле «Ко-
ринтия» получил максимум положительных 
впечатлений.
G: Стал ли Петербург для вас «своим» го- 
родом? 
Э. П.: Я полюбил Петербург и чувствую себя 
здесь комфортно. Бываю в Эрмитаже и обя-
зательно захожу на третий этаж, где нахо-
дится богатейшая экспозиция импрессио-
нистов. Это бальзам на мою французскую 
душу. В свободное время люблю бродить 
по городу. Нередко бываю и на Петровском 
стадионе. «Коринтия» — официальный 
партнер клуба «Зенит», но на матчи я хожу 
не только поэтому. Мне кажется, я вжился 
в роль петербуржца и стал настоящим бо-
лельщиком «Зенита». n
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Перед тем как начать работу в петер-
бургском Buddha-Bar, Игорь Ли прошел 
стажировку в Париже — на кухне самого 
первого ресторана, с которого в 1996 году 
началась история мировой сети. 
GUIDE: Игорь, хотя в профессии вы и давно, 
любопытно узнать, как вы в нее пришли и 
почему выбрали именно японскую кухню.
ИГОРЬ ЛИ: По правде говоря, никогда не 
думал, что буду поваром! Но при этом с 
детства был знаком с профессией — по-
варом работала моя мама. Учился я в Мо-
скве, там же начал работать. Тогда, уже 
лет двенадцать назад, встретил своего 
первого учителя Такао-сан. Благодаря ему 
я увидел, насколько удивительной может 
быть кулинария. Ведь в советской дей-
ствительности у нас было представление, 
что все одинаковое, согласно стандартам, 
скучное... А Такао-сан научил меня гото-
вить совершенно по-другому. Именно у 
него я понял, что нет ничего лучше и пра-
вильнее классических суши — сочетания 
свежих морепродуктов и риса.
G: В Японии суши такие же, как в России? 
И правда ли, что они самая популярная 
японская еда или это всего лишь миф?
И. Л.: Действительно, в России многие ду-
мают, что японцы ничего, кроме суши, не 
едят. На самом деле это, конечно, не так. 
Японская кухня очень многогранна и ин-
тересна! Суши в Японии — это закуска, 
традиционное блюдо. И — хоть в Японии, 
хоть в Европе или в России — это блюдо, 

которое сразу же демонстрирует качество 
ресторана и мастерство шеф-повара.
G: Вы сами бывали в Японии?
И. Л.: Пока, к сожалению, нет. Но я дружу 
со многими японцами и надеюсь, что од-
нажды туда поеду. Есть у меня и друзья, 
которые занимаются поставками свежей 
рыбы со знаменитого рынка Цунидзуки. 
Мы для нашего ресторана тоже заказыва-
ем эксклюзивные виды рыбы. 
G: Как рыба сюда доставляется? В заморо-
женном виде?
И. Л.: Ни в коем случае! Только охлажден-
ной. Если речь идет о специальных видах 
рыбы, которую можно назвать эксклюзив-
ной, то мы получаем ее «под заказ», для 
специального банкета, например. Для 
меню, конечно, эксклюзивную рыбу мы по-
ставить не можем, но шведский лосось и 
голубой тунец есть постоянно. И в любом 
случае рыбу доставляют только свежую.
G: Желтого тунца используете?
И. Л.: Я предпочитаю голубого тунца, он бо-
лее нежный, у него богатый вкус. Желто-
перого тунца мы не используем, мне он не 
нравится по вкусовым качествам. 
G: Каким должен быть правильный рис для 
суши?
И.  Л.: Мы покупаем японский сорт Аками-
сан. В любом случае это должен быть 
круглозерный рис, рисинки должны быть 
идеальной формы. Для суши лучше упо-
треблять рис свежего урожая, прошло-
годний. 

G: А как правильно употреблять васаби? 
Ведь это настолько острая приправа, что 
есть ее почти невозможно!
И. Л.: В традиционной японской кухне каж-
дый сам составляет для себя соус, добав-
ляя в соевый васаби и имбирь.
G: Суши — еда традиционная, и все же — 
есть ли какие-то модные тренды в приго-
товлении этого блюда сегодня?
И. Л.: Настоящие японцы, конечно, никаких 
экспериментов не принимают. Дед, отец, 
сын, внук — все они лепят одни и те же 
традиционные суши. Но в Европе япон-
ские повара относятся к суши очень креа-
тивно. К примеру, бренд-шеф Buddha-Bar 
Масато-сан, автор концепции японской 
кухни во всех ресторанах сети, создает 
удивительные новые вкусы. Он разрабо-
тал более десятка авторских соусов, в 
его интерпретации суши стали основным 
блюдом. От классического сочетания 
«имбирь, васаби, соевый соус» Масато-
сан отошел давно. Например, его саши-
ми New Style предлагают к каждому виду 
рыбы свой соус.
G: Такая работа с соусами — влияние 
французской кухни? 
И.  Л.: Мы все вдохновляемся француз-
ской кухней, особенно в Buddha-Bar в 
Париже. Конечно, идея соуса — фран-
цузская. И многие ингредиенты и специи, 
которые мы используем, не японские. 
Мы добавляем в суши лемонграсс, кар-
дамон... Гости всегда хотят пробовать 

что-то новое. Да и создавать новые вку-
сы интереснее.
G: Есть ли какие-то особенные качества, 
которые должны отличать того, кто гото-
вит традиционную японскую еду?
И.  Л.: Когда я пришел к мастеру, первым 
делом он посмотрел на мои пальцы... И 
сказал, что я не подхожу для лепки суши. 
Пальцы суши-шефа должны быть длин-
ные, тонкие, изящные. И суши в основ-
ном готовят мужчины. Как мне объяснил 
Такао-сан, температура тела у женщины 
на пару градусов ниже, чем у мужчины. 
А рис должен быть идеальной комнатной 
температуры. n

В гранд-отеле «Европа» — новый шеф-повар. У него боль-
шие планы, тем более что в отеле планируется создать но-
вый ресторан вместо двух прежних.

Глен Купер начал свою карьеру в родной Новой Зелан-
дии, где перенимал мастерство у работавших там француз-
ских шеф-поваров. Потом четыре года работал в Сингапуре 
— в одном из отелей класса люкс готовил для приемов зна-
менитой «Формулы-1» и возглавлял кухню модного проекта 
дизайнерского дуэта Blood Brothers PS. Cafe. Последние 
три года Глен провел на Мальдивах в качестве шеф-повара 
роскошного отеля Constance Halaveli Resort с пятью ресто-
ранами, главный из которых славится высокой азиатской 
кухней. В числе гостей перебывали разные знаменитости 
и сильные мира сего, среди которых теннисист Роже Феде-
рер и члены королевской семьи Саудовской Аравии. n

Креативные суши Игоря Ли  
Суши-шеф ресторана Buddha-Bar Saint Petersburg Игорь Ли  
к традиционным рецептам суши и роллов подходит творче-
ски: добавляет к рису и рыбе азиатские пасты, лимонную 
траву, листья лайма, специи и другие ингредиенты, попу-
лярные в паназиатской кухне. А еще — различные соусы, 
что нельзя назвать характерным явлением. Анна Конева

Глен Купер  
возглавил  
кухню «Европы»
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Ресторан Арама Мнацаканова прочно обо-
сновался на углу Большой Морской и Горо-
ховой. Новый Jerome («Жером») — гастро-
номический бар, в котором подают простую 
еду. Концепция — «клуб для своих»: моло-
дых, веселых работников Probka Family. При 
этом клуб открыт для посторонних.

Интерьер ресторана, который создавала 
московский дизайнер Альбина Назимова, 
был недавно обновлен Максимом Лангуевым. 
Этого молодого петербургского декорато-
ра один из мировых гламурных журналов 
включил в топ-15 российских архитекторов, 
отметив, что он умеет «воссоздать в хмуром 
отечестве атмосферу разгильдяйских нью-
йоркских лофтов». Новый Jerome состоит из 
трех залов, бар прямо при входе, курить — на 
скамейке на улице.

Ресторан носит имя шеф-повара Жерома 
Лорье — уроженца Лиона, знатока традици-
онной французской кухни и большого экс-
периментатора. В меню ресторана рядом с 
такими стандартами, как равиоли с рикот-
той и шпинатом или бефстроганов, есть и 
борщ, и салат оливье, и провокационный 
раздел «Джанк-фуд»: шаверма, фиш-н-чипс, 
фирменный супербургер и вегетарианский 
бургер с фалафелем — все в оригинальном 
авторском исполнении. Акцент делается на 
мидии в самых разных видах. n

Jerome преобразился

В новом интерьере Максима Лангуева доминирует сочетание белого и оттенков графитового цвета

В комплименте от шефа из камушков, 
листочков и росы главное не 
ошибиться в том, что можно 
попробовать

Вкус этого сложного 
основного блюда 
передает ароматы вина 
Gevrey-Chambertin Vieilles 
Vignes Rossignol-Trapet 
2009. В меню они значатся 
как «подлесок, грибы, 
свекла, пряности»

Аромат вина — 
во вкусе блюда

Иван Березуцкий, шеф-повар PMI Bar, задался не-
обычной целью: передать во вкусе блюда ароматы 
вина. Вместе с сомелье ресторана Юлией Хайбулли-
ной он создал эногастрономический сет, в котором 
терпкость и оттенки вина можно попробовать на вкус 
в каждом из пяти курсов.

«Мне всегда хотелось приготовить то, что никто 
никогда не пробовал, — говорит Иван Березуцкий. 
— Вино — штука уникальная, аромат значительно 
отличается от вкуса. А повторить букет французских 
и итальянских вин с помощью русских продуктов — 
дело сложное, но интересное. И в этом сете мы по-
казываем, что русские продукты по праву могут быть 
частью искусства». Новое меню преподносится как 
премьера, по-театральному: на обложке значится 
«Сет из пяти сцен», а в самом перечне блюд написа-
но только название вина и сочетания ароматов, ему 
присущих. Из чего состоит само блюдо и отражает ли 

его вкус аромат вина, который нужно вдохнуть перед 
тем, как приступить к еде, предстоит определить са-
мому гостю.

Например, первый курс обозначен в меню как 
«черная смородина, зеленая паприка, грейпфрут», 
вино — Sancerre Les Caillottes Jean-Max Roger 2011. В 
качестве блюда, воплощающего эти ароматы на вкус, 
подают карпаччо из морского гребешка с листьями 
черной смородины, каплями грейпфрута и зеленой 
паприкой. 

PMI Bar — первый ресторанный проект Евгения 
Финкельштейна, главы корпорации PMI. Функцио-
нально заведение делится на бар, энотеку и ресторан. 
Первый этаж — брутальное арочное пространство с 
винными стеллажами и вытянутой барной зоной. Это 
место для вечеринок, выставок и арт-объектов. Вто-
рой и третий этажи — ресторан с бархатными крес-
лами и открытой кухней. n




