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Маркетинг

Маркетинг

НеудачНое соседство  
высоковольтНая лиНия электропередач, свалка, скоростНое 
шоссе, промзоНа или кладбище, расположеННые рядом  
с домом, могут сНизить цеНу На жилье. впрочем, эксперты 
говорят, что приоритеты у людей меНяются и соседство, 
которое еще десять лет Назад казалось Неприемлемым, 
сегодНя для мНогих стаНовится совершеННо 
НезНачительНым фактором при выборе жилья. вАлЕРий гРибАНОв

Стоимость жилой недвижимости на пер-
вичном и вторичном рынке зависит от це-
лого ряда факторов: типа и класса жилья, 
процентных ставок в экономике, экономи-
ческой конъюнктуры, баланса спроса и 
предложения на локальном рынке, транс-
портной доступности, экологии. «Таким 
образом, очевидно, что расположение 
жилья рядом с кладбищами или ЛЭП яв-
ляется одним из важных, но далеко не 
единственным фактором с точки зрения 
ценообразования. При прочих равных не- 
удачное расположение может способство-
вать снижению цены на единицы, а иногда 
и на десятки процентов», — утверждает 
Тимур Нигматуллин, финансовый анали-
тик ИХ «Финам». Тем не менее, говорит 
он, эффект кардинально различается для 
разных классов жилья. Для экономкласса 
снижение стоимости будет незначитель-
ным. Элитная недвижимость будет стоить 
гораздо дешевле. При этом в последнем 
случае резко возрастет срок экспозиции. 

Елизавета Конвей, директор депар-
тамента жилой недвижимости компании 
Colliers International в Санкт-Петербурге, 
считает, что расположение жилого объ-
екта в дискомфортном окружении (клад-
бище, ЛЭП, трасса с очень высокой 
проездной емкостью, отсутствие метро 
в непосредственной близости) может сто-
ить дешевле на 10–15% по сравнению с 
домами в более комфортном окружении 
аналогичного класса. «Как правило, такие 
дискомфортные локации сами по себе 
определяют класс жилья — локация ско-
рее снижает классность целиком, нежели 
делает цену на отдельный объект ниже, 
чем в аналогичных по классу проектах», 
— полагает она.

О том, какие именно объекты могут 
отпугнуть покупателя, в среде экспер-
тов единого мнения нет. К объектам, со-
седство с которыми способно негативно 
повлиять на спрос на квартиры в жилом 
доме, можно отнести источники повы-
шенного шума и загрязненного воздуха. 
«Если окна, из которых открывается вид 
на кладбище, морг или тюрьму, можно 
занавесить, то от постоянного шума за 
окном порой не спасают даже тройные 
стеклопакеты», — говорит начальник от-
дела продаж ЗАО «БФА-Девелопмент» 
Светлана Денисова. Именно поэтому низ-
коликвидным считается жилье, под окна-
ми которого находятся трамвайные или 
железнодорожные пути, гаражные ком-
плексы, крупная автомагистраль. Насто-
роженно относятся покупатели жилья и к 
источникам излучения: линиям электропе-
редачи, телевизионным башням, вышкам 
базовых станций операторов мобильной 
связи. К источникам повышенной опас-

ности для жильцов можно отнести также 
автозаправки, химические предприятия. 
Не приветствуется близость любых, даже 
невредных производств и промышленных 
зон. «Близость всех вышеперечисленных 
объектов снижает привлекательность 
и стоимость жилья на 10–20%. Но если 
тюрьма и кладбище вызывают отторже-
ние на уровне эмоций, то промзона, свал-
ка, полигон по захоронению мусора, КАД, 
ЛЭП, ТЭЦ — это уже прямая угроза здо-
ровью. Проблематичным считается также 
соседство с развлекательными центрами. 
Покупателей отпугивает факт нахождения 
под квартирой ресторана или ночного клу-
ба: громкая музыка, нетрезвые посетите-
ли около подъезда — не лучшие условия 
жизни для пожилых людей, молодых мам 
или несовершеннолетних подростков. 
Также покупатели очень не любят, когда 
окна выходят на огромные дымящие тру-
бы, например ТЭЦ. Самым значимым мо-
жет оказаться человеческий фактор, то 
есть социально неблагополучные или не- 
уравновешенные жильцы. Порой ущерб от 
такого соседства превышает воздействие 
и промзоны, и оживленной трассы вместе 
взятых», — добавляет госпожа Денисова. 

СМена приоритетов «Приоритеты 
покупателей жилья меняются. Мы сейчас 
стали более подвержены трендам Мо-
сквы, где жить рядом с автотрассой, но в 
центральной локации, считается нормаль-
ным. Фактор экологии становится все 
менее актуальным по сравнению с транс-
портной доступностью. В этой гонке в Пе-
тербурге начинают преобладать такие же 
ценности. Жить рядом с дорогой, с про-
ездом, с ЛЭП уже не так страшно, если 
это гарантирует хорошую транспортную 
доступность или другие бонусы», — рас-
суждает госпожа Конвей. 

Часто бывает, что недострой поблизо-
сти тоже негативно влияет на темп продаж. 
Много ограничений существует в элитном 
сегменте — очень ярко это выражается в 
ситуации в Центральном и Адмиралтей-
ском районах. «Абсолютно невозможно 
реализовать проект на еще не подвергну-
той редевелопменту территории, где мно-
го коммуналок, полуразваленного старого 
фонда либо заброшенных промышленных 
зданий. Это одна из проблем Адмиралтей-
ского района — причина, по которой он 
развивается не тем темпом, каким мог бы. 
Несмотря на то, что время от времени по-
являются новые проекты, изобилие старо-
го фонда в плохом состоянии не дает де-
велоперам возможности приобретать там 
участки. Хотя есть интересные локации, 
да и район очень благоприятен по сво-
ей транспортной доступности. Но здесь 

действительно необходима поддержка го-
рода, чтобы ликвидность возросла. Либо 
требуются дополнительные инвестиции 
девелопера по приведению в порядок 
окружающей среды вокруг его проекта», 
— рассуждает госпожа Конвей. 

тихие СоСеди Нежелание приобре-
тать жилье возле кладбищ для покупа-
телей больше связано с субъективным 
фактором. Коммерческий директор ФСК 
«Лидер» Григорий Алтухов говорит: «По 
большому счету кладбища — это самые, 
если так можно выразиться, безобидные 
объекты соседства, отдельные категории 
покупателей вообще не видят в них ника-
кого негатива, особенно если кладбищу 
уже много лет и оно засажено деревьями. 
В таком случае, уже начиная с четвертого-
пятого этажа, визуально оно ничем не от-
личается от обычного парка или сквера».

Марина Агеева, руководитель отдела 
продаж жилой недвижимости УК «Теоре-
ма», добавляет: «При условии соблюде-
ния санитарной зоны, соседство с клад-
бищем, где не делают новых захоронений, 
не имеет особых минусов. По большому 
счету, под окнами — большая зеленая 
парковая зона, отсутствие высотной за-
стройки, то есть возможность продавать 
видовые квартиры, опять же избитая исто-
рия про 

”
тихих, знаменитых соседей“. В 

целом дискомфорт от соседства жилых 
домов с кладбищами сводится к психо-
логическому, эмоциональному аспекту. 
Лично я не готова гулять с ребенком по 
кладбищу вместо парка или, отмечая се-
мейные праздники, смотреть из окна на 
могилы. Тем не менее, если такие проекты 
строят, значит, их создатели в них верят, 
видимо, положительный опыт реализации 
есть. Возможно, у застройщиков таких 
проектов и их покупателей есть особая 
философия на этот счет. Опять же, не так 
давно готика была в большой моде».

«Кладбище кладбищу рознь. Смолен-
ское кладбище — это один вариант, а 
заброшенное кладбище в Невском или 
Красногвардейском районе — другой. 
Все зависит от состояния кладбища, от 
степени его мемориальной значимости, от 
его благоустроенности. Можно сказать, 
что основная проблема заключается не 
в том, что это кладбище, а в том, какое 
это кладбище и в каком оно содержится 
виде, — считает госпожа Конвей. — Если 
это ухоженный мемориально-парковый 
ансамбль, то успешным продажам это 
не мешает. Как не мешает, например, 
продажам в комплексе The Residence на 
Васильевском острове через дорогу от 
Смоленского кладбища и еще ряду проек-
тов, которые находятся в непосредствен-

ной близости от него. Так, например, в 
проекте 

”
Айно“ девелоперской компании 

”
Лемминкяйнен“, расположенном между 

Армянским и Смоленским кладбищами, 
средний темп продаж составляет 55 квар-
тир в квартал, что является показателем 
даже выше среднего по рынку. В проекте 
Green City от 

”
Северного города“, распо-

ложенном рядом с Еврейским кладбищем, 
темп продаж составляет 58  квартир в 
квартал, что также выше среднего». 

Девелоперы нередко стараются ниве-
лировать негативный эффект, связанный 
с неудачным расположением объекта. 
Наиболее распространенный способ 
— строительство специальных шумо-
защитных экранов для ограждения от 
многополосных автомобильных дорог и 
железнодорожных путей. Также исполь-
зуются декоративные экраны и естествен-
ные препятствия (например, зеленые на-
саждения). Хотя эксперты констатируют: 
если у покупателя есть предубеждение по 
поводу какого-то неприятного соседства, 
то переубедить его не сможет никакое 
маркетинговое ухищрение. n

к находящиМСя по СоСедСтву С доМоМ линияМ элек−
тропередачи, телевизионныМ башняМ, вышкаМ Стан−
ций операторов Мобильной Связи покупатели жилья 
отноСятСя наСтороженно

Ал
ЕК

СА
Нд

Р 
КО

Ря
КО

в


