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Промежуточные итоги

Спрос опередил  
сдачу В первом полугодии на первичном рынке жилья 
Петербурга и области объем спроса составил 1,85 млн кв. м 
и превысил показатели стабильных лет развития рынка 
(первое полугодие 2015 и 2017 годов). За второй квартал,  
за счет активных мая и июня, было продано около 830 тыс. 
кв. м жилья, что превосходит прогнозы многих экспертов. 
При этом ввод жилья в первом полугодии составил рекор-
дно низкие 650 тыс. кв. м — при плане 1 млн кв. м. Олег Привалов

Активные продажи в мае и июне позволили 
рынку преодолеть апрельское снижение и 
выйти на достаточно высокие показатели по 
итогам полугодия, даже несмотря на несколь-
ко недель работы в режиме самоизоляции и 
перевода офисов в онлайн. Покупательский 
интерес серьезно поддержала ипотека: по 
данным консалтингового центра «Петербург-
ская недвижимость», в июне с ее использо-
ванием заключалось около 80% сделок. При 
этом доля льготной ипотеки в объеме всех 
ипотечных сделок у разных застройщиков 
составила в среднем более 90%.

Придержать проекты «С точки зре-
ния реализации жилья даже коронавирус 
не особенно повлиял на ситуацию. За-
стройщикам очень сильно помогла льгот-
ная ипотека со ставкой 6,5%»,— замечает 
Роман Мирошников, исполнительный ди-
ректор СК «Ойкумена».

Вера Сережина, директор управления 
стратегического маркетинга группы  RBI, 
говорит, что по итогам полугодия можно 
подтвердить тенденцию на сокращение ко-
личества проектов — примерно в три раза. 
«Это в целом логично, потому что период 
сложный и многие застройщики пересма-
тривают свои стратегии»,— указывает она. 

Дмитрий Коновалов, управляющий парт- 
нер Glorax Development, говорит, что се-
годня одна из самых заметных тенденций 
— сужение предложения. «За первое полу-
годие 2020 года в Петербурге стартовало 
почти в два раза меньше проектов, чем за 
аналогичный период годом ранее. Проекты, 
которые вышли на рынок, сейчас составля-
ют всего 5% от всех проектов, которые на-
ходятся в активной стадии строительства. 
Кроме того, аналитики фиксируют смеще-
ние спроса в границы Санкт-Петербурга, 
поэтому новых жилых комплексов в Ленин-
градской области практически нет»,— от-
мечает господин Коновалов. 

В связи с особыми условиями работы во 
втором квартале этого года все застрой-
щики наблюдали крайне неравномерное 
распределение спроса в апреле и мае. 
В  конце весны благодаря появлению про-
граммы господдержки процент сделок с 
применением ипотеки серьезно вырос. 
«В комфорт-классе суммарно в мае и июне 
интерес между покупкой однокомнатных 
и двухкомнатных квартир разделился по-
ровну. Доля сделок по этим типам квартир 
в наших проектах составляет примерно по 
40%. Средняя площадь покупки — 52 кв. м, 
средний бюджет составил 4,9 млн рублей. 
В бизнес-сегменте наши аналитики фик-
сируют интерес к покупке многокомнатных 

квартир. Половина сделок (52%) приходит-
ся на двухкомнатные квартиры, трехком-
натные квартиры составляют 31% сделок, 
а на однокомнатные пришлось всего 17%. 
Средняя площадь покупки — 64 кв. м, сред-
ний бюджет 8,4 млн рублей»,— рассказы-
вает господин Коновалов.

Цены идут вверх Ольга Трошева, ру-
ководитель консалтингового центра «Пе-
тербургская недвижимость», говорит, что 
средние цены в июне продолжили свой 
рост: в классе масс-маркет в Петербурге 
прирост составил 1,4% за месяц (и уже 
+7,6% с начала года), до 123,3 тыс. рублей, 
в пригородах — 1,5%, до 80,3 тыс. рублей. 

«Рост цен вызван, в том числе, рекордно 
низким для рынка пополнением предложе-
ния. В первом полугодии на рынок вывели 
всего 1 млн кв. м жилья, в то время как в 
аналогичном периоде 2019 года этот по-
казатель составлял 2,59 млн кв. м, то есть 
произошло падение на 61%. Многие за-
стройщики скорректировали свои страте-
гии в связи с коронавирусом. Кроме того, 
в условиях работы с эскроу-счетами под-
готовка к старту проектов стала занимать 
более продолжительное время, чем рань-
ше»,— говорит госпожа Трошева.

Два фактора Роман Мирошников гово-
рит, что сегодня на ценообразование вли-
яют два ключевых момента: первый — это 
инфляция, второй — переход на проектное 
финансирование и эскроу-счета. 

Директор группы «Аквилон» Виталий 
Коробов говорит: «Рост цен на квартиры 
в проектах 

”
Аквилона“ в первом полугодии 

2020 года составил от 7 до 15%. В компании 
принято динамическое ценообразование, 
поэтому мы повышаем цены на те или иные 
типы квартир в зависимости от активности 
спроса. Например, в ЖК 

”
FoRest Аквилон“ в 

Приморском районе однокомнатные кварти-
ры за шесть месяцев подорожали примерно 
на 12%». Он считает, что главной особенно-
стью полугодия стала реакция рынка на ка-
рантин: в апреле покупатели приостановили 
сделки, а застройщики удерживали цены. 
«Однако уже в мае спрос вернулся на преж-
ний уровень и продолжил расти в июне»,— 
замечает господин Коробов.

Денис Заседателев, генеральный дирек-
тор операционного бизнеса ГК «Ленстрой-
трест», говорит, что в первом полугодии 
цены продолжили плавный рост, начав-
шийся год назад. «С  одной стороны, на 
застройщиков давит рост себестоимости, 
а также переход на эскроу. Все большее 
количество проектов реализуется по новой 

схеме, которая 
”
добавляет“ к себестоимо-

сти 5–6  тыс. рублей на квадратный метр 
за счет процентов за проектное финанси-
рование. С  другой стороны, предложение 
сокращается более активными темпами, 
нежели спрос. Спрос был поддержан гос- 
программами субсидирования ипотеки 
плюс застройщики достаточно оперативно 
включились в процесс субсидирования ста-
вок, и мы увидели нереальные еще полгода 
назад цифры 0,5%. Цена 

”
квадрата“ будет 

увеличиваться и далее, опережая инфля-
цию, рост по итогам года составит пример-
но 10%»,— уверен эксперт.

Елизавета Конвей, директор депар-
тамента жилой недвижимости Colliers 
International, указывает, что с рынка по-
степенно вымывается предложение, кото-
рое реализуется по «старым правилам», 
и выходят проекты, реализующиеся через 
эскроу-счета, стоимость которых уже на 
старте выше в среднем на 7–12%. 

Метражи растут Сергей Мохнарь, ди-
ректор департамента развития ГК «ПСК», 
замечает: «Рост цен на строящееся жилье 
наблюдается практически во всех городах 
России. В  Петербурге он составил около 
7% в отношении квадратного метра и око-
ло 8%, если судить по стоимости реализо-
ванных квартир. Эта разница обусловлена 
подешевевшей ипотекой, таким образом, 
покупатели стали пересматривать свой 
выбор в сторону увеличения метража. 
Кстати, в Москве цены не выросли. Что го-
ворит о том, что петербургский рынок еще 
далек от перегрева».

На петербургском рынке ипотека также 
предопределила и рост цен. На фоне повы-
шения спроса и номинального увеличения 
покупательной способности (за счет сни-
жения переплат по кредитам) квадратный 
метр продолжил дорожать. И пока потенци-
ал роста цен на 2020 год еще не исчерпан, 
уверен господин Мохнарь.

Себестоимость строительства продол-
жает расти. В  первом полугодии цены на 
материалы увеличились на 3–15%, в зави-
симости от позиций. На текущие проекты 
этот фактор влияет в меньшей степени, 
поскольку большинство контрактов с по-
ставщиками и подрядчиками заключается 
по фиксированным ценам на весь строи-
тельный цикл. «Сметы на новые проекты 
составляются с учетом подорожания — как 
текущего, так и потенциального. Поэтому 
ситуация, при которой ипотека станет еще 
дешевле, а стоимость метра останется не-
изменной, в Петербурге невозможна»,— 
уверен господин Мохнарь. n
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Второй конец палки
Как всегда и бывает, кризис, поми-
мо множества минусов для эконо-
мики, принес участникам делового 
процесса и определенные плюсы. 
Это коснулось в том числе и рынка 
недвижимости, хотя некоторые де-
велоперы даже склонны считать, 
что, по крайней мере пока, в этой 
отрасли настоящего кризиса нет: 
спрос по многим сегментам превы-
шает прошлогодние показатели. Но 
если смотреть на ситуацию здраво, 
то кризис, конечно же, есть, и имен-
но для сглаживания его эффекта 
власти стали субсидировать ставку 
по ипотеке, опустив ее до 6,5%. Соб-
ственно, она последние два с поло-
виной месяца и удерживает спрос на 
плаву.

Дешевые деньги и выросший 
спрос подняли цены на недвижи-
мость, позволив застройщикам 
сохранять приемлемую рентабель-
ность. Ипотека также способство-
вала ускорению и другого процесса 
(хотя и раньше достаточно активно 
развивавшемуся) — росту доли жи-
лья с отделкой. Сейчас доля ипо-
течных сделок на рынке первичного 
жилья достигла у многих девелопе-
ров 70–80%, очевидно, что большин-
ству покупателей проще расходы на 
ремонт включить в один жилищный 
кредит. Поэтому сейчас доля жилья 
с отделкой продолжает стремитель-
но нарастать, достигая показателей 
развитых стран.

Повлиял кризис и на рынок жи-
лой загородной недвижимости. Хотя 
здесь речь идет уже не об экономи-
ческом кризисе, а скорее о социаль-
но-психологическом: спасаясь от 
пандемии, многие горожане броси-
лись скупать загородные объекты 
и к радости риелторов и застрой-
щиков подчистили все запасы, сто-
явшие в продаже по несколько лет. 

Вероятно, это далеко не полный 
список возможностей, которые кри-
зис открыл для российской эконо-
мики. И сложные времена как ми-
нимум помогут очистить рынок от 
ненужных проектов и недостаточно 
эффективных компаний. Кстати, 
возвращаясь к ипотеке: не будь кри-
зиса, вряд ли бы власти раскоше-
лились на субсидирование ипотеки. 
А  опыт прошлых лет показывает, 
что когда ситуация стабилизируется 
и ставку перестанут поддерживать 
из бюджета, обратного роста, ско-
рее всего, не случится. В 2015 году 
произошло именно так.

КОЛОНКА РЕДАКТОРА

ВАЛЕРИЙ ГРИБАНОВ,
РЕДАКТОР guide «НЕДВИЖИМОСТЬ»
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Застройщик ООО «Цветение сливы». Проектная декларация на сайте 
https://onetrinityplace.com/documentation.htm
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Инфраструктура

Инфраструктура

Рост из-под земли Период самоизоляции и тренд на удаленное 
сотрудничество никак не сказались на привлекательности жилья у метро.  
Близость развитой транспортной инфраструктуры по-прежнему остается одним 
из ключевых факторов, влияющих на решение о покупке жилья. Роман Русаков

Метро — самый надежный вид транспорта, 
и его наличие поблизости (даже в перспек-
тиве) автоматически ведет к увеличению 
стоимости квадратного метра. Близость к 
метро — по-прежнему один из значимых 
факторов при выборе жилья, особенно в 
проектах эконом- и комфорт-класса. Сто-
имость квадратного метра в объектах, рас-
положенных рядом со станциями подзем-
ки, может быть на 20% выше, чем в жилых 
комплексах, удаленных от метро, подсчи-
тал Денис Казберов, руководитель проек-
тов компании «Мегалит — Охта Групп».

Елизавета Конвей, директор депар-
тамента жилой недвижимости Colliers 
International, оценивает близость к метро 
в 10–15% от цены жилья, расположенного 
не так близко к станциям подземки. Вита-
лий Коробов, генеральный директор груп-
пы «Аквилон», с ней согласен: «В среднем 
жилье в радиусе 10–15  минут от метро 
дорожает на 15–20%. В принципе, любое 
улучшение транспортной ситуации делает 
квартиры более ликвидными и дорогими. 
Например, мы это видели на Васильев-

ском острове после запуска ЗСД и моста 
Бетанкура». 

Удобный радиус Госпожа Конвей 
замечает, что транспортная доступность 
важна не только для собственников квар-
тир, но и для людей, занятых, например, 
в сфере услуг — нянь, репетиторов. По 
ее оценкам, комфортная пешая доступ-
ность в наших климатических условиях —  
от 5 до 15 минут. 

Виктор Платонов, руководитель агент-
ства недвижимости ЭВО, говорит: «Наи-
большее влияние открытие станции метро-
политена оказывает на стоимость жилья в 
радиусе 1 км. Возможность пешком в пре-
делах 15 минут добраться до метро всегда 
выделяется как преимущество объекта не-
движимости. Расстояния, превышающие 
1,5 км, уже считается большими. Настоль-
ко далеко идти пешком люди не готовы, 
предпочитают использовать транспорт». 

Валерий Емельянов, аналитик ИК «Фри-
дом Финанс», отмечает, что новые петер-
бургские станции метро не везде распо-

ложились удобно (на удалении от жилых 
массивов), поэтому эффект удорожания 
был смазанным. «Самый активный рост 
был замечен в районе Девяткино, но и там 
он был умеренным (до 10%). Традицион-
но сильнее всего дорожают квартиры в 
домах на удалении 5–10 минут ходьбы от 
новой станции. Те, что находятся на уда-
лении 15–20 минут, прибавляют не более 
5%. Если дома дальше, то на их стоимость 
открытие станции практически не влияет». 

Ирина Доброхотова, председатель 
совета директоров компании «Бест-
Новострой», эти слова подтверждает: 
«В 2019 году открылись три новых стан-
ции пятой линии: 

”
Проспект Славы“, 

”
Дунайская“ и 

”
Шушары“. В  непосред-

ственной близости от нового метро нахо-
дится только жилой комплекс 

”
Балканы“ 

(у станции метро 
”
Дунайская“). В течение 

2019 года цена в этом проекте вырос-
ла на 10%, со 139  до 152  тыс. рублей, 
а средний бюджет покупки увеличился 
с 8,4 до 10,3 млн рублей, однако это так-
же обусловлено вводом в эксплуатацию 

— комплекс был завершен в четвертом 
квартале 2019 года». 

«В целом многое зависит и от района, 
и от состояния жилого фонда. Так, напри-
мер, если район застроен преимуществен-
но домами старых серий (панель, блочные 
дома 1970–1980-х годов, старые пяти- 
этажки), они существенно не вырастут в 
цене даже после открытия по соседству 
станции метро. А  вот 

”
новая вторичка“ 

(недавно сданные дома, дома 2010-х годов 
строительства) могут прибавить в цене до 
15%. Кроме того, открытие метро наибо-
лее сильно влияет на цены, если в районе 
ему нет альтернативы (например, станции 
пригородной электрички), а ближайшая 
станция находится более чем в десяти 
минутах езды на наземном транспорте»,— 
рассуждает госпожа Доброхотова. 

Косвенные факторы Наличие рядом 
метро — лишь один из критериев, влияю-
щих на выбор покупателя. Важно также при-
сутствие и других объектов инфраструктуры 
— от коммерческой до транспортной. ➔ 12

Новые петербургские станции метро не везде расположены удобно, на достаточно большом удалении от жилых массивов, поэтому эффект удорожания был смазанным
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Инфраструктура

Тенденции

11 ➔ «Покупатели жилья сегментов ком-
форт и комфорт+ обращают внимание и 
на другие присущие этому классу жилья 
характеристики: обеспеченность парко-
вочными местами, транспортные развяз-
ки и возможность без проблем выехать 
из района и вернуться в него, не про-
стаивая в пробках»,— говорит господин 
Казберов.

Господин Платонов говорит, что откры-
тие станции метрополитена в уже обжи-
том районе Петербурга тут же повышает 
стоимость жилья примерно на 10%. «Не 
стоит забывать и о косвенных факторах: 
создание инфраструктуры и развитие 
территорий вокруг метро со временем 
также начнут оказывать влияние на рост 
стоимости недвижимости»,— подчерки- 
вает он.

Впрочем, есть скептики, считающие, 
что стоимость жилья уже учитывает от-
крытие будущих станций. «Станции метро 
в Петербурге строятся так долго, что они 
уже чаще всего давно учтены в стоимости 
жилья и другой недвижимости. Поэтому 
считать, на сколько оно подорожало,— 
бессмысленно»,— полагает Екатерина 
Запорожченко, коммерческий директор 
ГК Docklands Development.

«Даже просто ожидание сказывается 
на стоимости — это мы видели на приме-
ре нашего проекта 

”
Граффити“ в Примор-

ском районе»,— подтверждает ее слова 
Роман Мирошников, исполнительный ди-
ректор СК «Ойкумена».

Минусы есть Марина Агеева, дирек-
тор по маркетингу ГК  «Красная стрела», 
замечает, что наличие станции метропо-
литена рядом с домом особенно важно 
для проектов эконом- и комфорт-класса. 
Для жителей домов бизнес-класса этот 
фактор менее значим, однако все равно 
учитывается покупателями, которые не 
всегда пользуются личным автомобилем. 
«Другой вопрос — удаленность метро. 
Наиболее комфортное расстояние, на 
мой взгляд, около десяти минут пешком, 
однако и одна-две остановки обществен-
ным транспортом — для Петербурга также 
приемлемое расстояние. Наличие станции 
метрополитена прямо под окнами — ско-
рее минус, чем плюс. Крупные станции, 
а также пересадочные узлы, во-первых, 
генерируют большое количество пасса-
жиропотока, а во-вторых, имеют очень 
эклектичную социальную среду, не всегда 
безопасную»,— указывает она.

Впрочем, большинство экспертов все 
же считает, что отрицательное влияние на 
жилье близость станций метро оказать не 
может. Господин Емельянов говорит: «От-
рицательно близлежащая станция метро 
на стоимость жилья не влияет практиче-
ски никогда. Сбить цены может только по-
явление шумных транспортных объектов 
(автовокзал, железнодорожная станция 
с грузовым терминалом), крупной транс-
портной развязки (многополосная до-
рога или мост, смотрящий прямо в окна, 
многоуровневые дорожные магистрали). 

Наличие аэропорта рядом может сделать 
жилье неликвидным. Но новые аэропорты 
сейчас появляются крайне редко».

Того же мнения придерживается и гос- 
подин Казберов: «Отрицательное влия-
ние на ликвидность жилья объекты транс-
портной инфраструктуры оказывают в том 
случае, если шумная скоростная трасса 
проходит под окнами уже возведенных до-
мов». Причем он считает, что даже взле-
тающие и садящиеся самолеты сегодня 
не способны отпугнуть новоселов: «Чуть 
более лояльно потребители относятся к 
близости железнодорожных станций и  
аэропорта, влияние таких объектов на 
спрос и ценообразование незначительно».

Однако госпожа Конвей все же верит, 
что для некоторых классов жилья бли-
зость к метро может выступать и негатив-
ным фактором. Например, для элитных 
жилых комплексов — если возникает 
риск нарушения приватности, уединенно-
сти проекта. «Если станция метро служит 
транспортным узлом, где пересекается 
несколько линий, то расположение элит-
ного жилья в непосредственной близости 
априори исключено»,— полагает она.

Госпожа Доброхотова вспоминает что в 
Москве были примеры протестов против 
строительства станции метро «Беломор-
ская» (в результате станция открылась на-
много позже намеченного срока: вместо 
2015-го — в конце 2018 года и несколько 
в другом месте), против открытия метро 
«Ломоносовский проспект» Солнцевской 

линии (открыта в 2017 году), сейчас про-
тестами сопровождается строительство 
отдельной ветки метро в Коммунарку Но-
вой Москвы. «Чаще всего люди опаса-
ются, что метростроение может повлиять 
на целостность уже построенных зданий, 
а также того, что усилятся людские пото-
ки»,— поясняет она. 

Андрей Кугий, управляющий партнер 
маркетплейса «М2Маркет», замечает, что 
в Санкт-Петербурге в данный момент на-
блюдается несколько транспортных про-
блем: несвязанность улично-дорожной 
сети города, районы Петербурга разделе-
ны как естественными, так и искусствен-
ными преградами (в первую очередь, 
железнодорожными путями); отсутствие 
развитой сети магистрального обще-
ственного транспорта. Метро не является 
в данном случае решением всех проблем, 
так как по факту в шаговой доступности 
от него живет не более четверти всего на-
селения города. «В  связи с этим на сто-
имость квадратного метра в  ЖК может 
влиять наличие крупных автомагистра-
лей вблизи и удобный выезд на них (на-
пример ЗСД), развитая сеть наземного 
транспорта. Причем такие магистрали, 
как ЗСД (или планируемая к вводу в 2023 
году ВСД), могут влиять как в плюс, так и 
в минус. Если дорога проходит прямо под 
окнами, ухудшая видовые характеристики 
и экологическую обстановку района, то и 
цена метра в таком месте будет ниже»,— 
заключает господин Кугий. n

Инвестиции в недвижимость ушли  
на самоизоляцию Объем инвестиционных сделок  
на российском рынке недвижимости за первое полугодие 2020 года  
снизился до $1,3 млрд. Объем сделок, закрывшихся во втором квартале,  
оказался минимальным за двенадцать лет. Ирина Кутовая

По оценке компании JLL, в первом полуго-
дии 2020 года объем инвестиционных сде-
лок на рынке недвижимости России соста-
вил $1,3 млрд, что на 20% ниже результата 
аналогичного периода предыдущего года 
($1,7  млрд). Основное падение объемов 
ожидаемо пришлось на второй квартал, 
в котором было закрыто сделок лишь на 
$491 млн, что стало наименьшим значением 
для соответствующих периодов за всю со-
временную историю рынка, а также квар-
тальным минимумом с октября — декабря 
2008 года. 

«Негативная динамика обусловлена 
высокой степенью неопределенности, ко-
торая наблюдается на настоящий момент 
в экономике. Активность инвесторов со-
средоточена на анализе перспектив раз-
личных сегментов и оценке потенциальных 
финансовых потоков от объектов инве-
стирования. Мы ожидаем, что и в третьем 
квартале данные тенденции продолжат-
ся,— говорит гендиректор JLL в России и 
СНГ Андерс Лильенстолпе.— Тем не менее 
динамика ключевой ставки ЦБ РФ, которая 
была снижена в течение квартала с 6 до 
4,5%, приведет к уменьшению стоимости 
финансирования, что будет способство-
вать завершению инвестиционных сделок. 
Сейчас банки заняты в основном работой 

с проблемными клиентами, но готовы ак-
тивно кредитовать новые сделки, что может 
стать значимым фактором, поддерживаю-
щим рост инвестиций».

Сделок с наиболее пострадавшими от 
кризиса торговыми и гостиничными объ-
ектами в первом полугодии практически не 
было. За первые шесть месяцев 2020 года 
интерес инвесторов сохранился к площад-
кам под застройку жилых проектов, доля 
инвестиций в сектор жилой недвижимости 
составила большую часть транзакций это-
го периода (55%). Крупнейшей сделкой 
стало приобретение ГК «ПИК» участка на 
севере Москвы под строительство жилого 
комплекса. 

На втором месте — сектор офисной не-
движимости, доля которого снизилась до 
24% по сравнению с 35% по итогам аналогич-
ного периода 2019 года. Крупнейшими сдел-
ками первого полугодия стали покупка струк-
турой компании «Росатом» бывшего здания 
Минпромторга, а также компанией «Алроса» 
бизнес-центра на Севастопольском проспек-
те для собственного размещения. 

Тройку лидеров замыкает сектор склад-
ской недвижимости, доля которого увели-
чилась с 6% по итогам первого полугодия 
2019 года до 11% в первом полугодии 2020 
года. Тем самым поддерживается тренд 

на рост интереса к индустриальному сег-
менту, который стал заметен еще в начале 
2020 года.

Вследствие продолжающегося интереса 
крупных инвесторов к площадкам под за-
стройку жилых проектов в столице, доля Мо-
сквы в страновом объеме инвестиций уве-
личилась до 82% в первом полугодии 2020 
года (72% годом ранее), в то время как доля 
Санкт-Петербурга немного снизилась — с 
21 до 18%. Ожидается, что во втором полу-
годии основная инвестиционная активность 
будет также сосредоточена на столичном 
рынке. Сделки с региональными активами 
(вне Москвы и Санкт-Петербурга) в первые 
полгода 2020 года составили менее 1%.

Доля сделок с участием зарубежных 
инвесторов в общем объеме транзакций 
снизилась до 8% (с 12% по итогам ана-
логичного периода 2019 года), отражая 
глобальный тренд уменьшения объема 
иностранных инвестиций в мире на фоне 
пандемии. Поскольку закрытие значимых 
сделок с участием иностранных игроков 
до конца 2020 года не ожидается, то по-
казатель может продолжить снижение.

Микаэл Казарян, член совета директо-
ров и руководитель группы инвестиций и 
развития бизнеса компании JLL, коммен-
тирует: «Вместе с некоторым ослабле-

нием ограничительных мер мы замечаем 
восстановление интереса инвесторов. 
Например, растет активность в складах 
и внутригородской логистике, при этом 
большинство игроков все еще ориенти-
ровано на поиск специальных ситуаций. 
Ожидаемое снижение стоимости фонди-
рования после очередного уменьшения 
ключевой ставки ЦБ может стать новым 
драйвером роста объема инвестиционных 
сделок на рынке коммерческой недвижи-
мости».

На настоящий момент ориентиром 
для рынка аналитики JLL считают став-
ки капитализации в Москве в диапазонах 
8,5–10% для офисов и торговых центров,  
11–12% для складов; в Санкт-Петербурге —  
9–11% для офисов и торговых центров,  
11–12,5% для складов. n

Объем инвестиционных сделок 
на рынке недвижимости России 
(млрд $)

В первом полугодии 2020 года
1,3

В первом полугодии 2019 года
1,7

Источник: JLL
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Жизнь в европейском стиле 
Выход ЖК One Trinity Place на рынок элитной недвижи-
мости Петербурга эксперты называют ярким явлением: 
проект отличается современным и лаконичным внеш-
ним обликом и качественным наполнением. Выпол-
ненный в соответствии с современными европейскими 
градостроительными трендами, жилой комплекс  
на набережной Малой Невки уже стал архитектурной 
доминантой района, а подходы к работам и выбранным 
материалам позволят ему не потерять своей актуаль-
ности еще долгие годы. Мария Кузнецова

Петроградский район по праву считается 
одним из самых престижных в Петербур-
ге. Его сложившаяся деловая, торговая и 
социальная инфраструктура делает его 
идеальным местом для строительства 
жилья элитного уровня. Одним из при-
меров подобных проектов, который в на-
стоящее время находится в высокой ста-
дии готовности и планируется к сдаче до 
конца текущего года, является ЖК  One 
Trinity Place на набережной Адмирала Ла-
зарева, из окон квартир которого будут 
открываться открыточные панорамные 
виды на акваторию Малой Невки, Кре-
стовский и Каменный острова, а также 
Финский залив. 

В  работе над проектом участвует ев-
ропейская команда: архитектурное бюро 
Squire & Partners и дизайн-бюро Gillespies 
и 1508 London, девелопер — GHP Group. 
Одной из особенностей жилого комплек-
са, отвечающей именно европейскому 
подходу к строительству, является сдача 
квартир с полной отделкой — таких про-
ектов в Петербурге пока единицы. «Ком-
плекс отличает нехарактерная для пе-
тербургского элитного рынка компактная 
квартирография, которая успешно нахо-
дит своего покупателя»,— говорит Свет-
лана Московченко, руководитель отдела 
исследований Knight Frank St. Petersburg. 

Среди других его преимуществ — уни-
кальная архитектура в стиле северного 
модерна, современные инженерные ре-
шения, благоустройство и озеленение 
придомовой территории, а также дизай-
нерские МОПы и сервис пятизвездочно-
го отеля. «Мы возводим целый комплекс 
из трех зданий: это два бизнес-центра 
класса  А и жилой дом. Инвестиции в 
реализацию проекта составили около 
$300 млн»,— рассказала Марина Млодик, 
директор отдела продаж One Trinity Place. 
По ее словам, подобные вложения в раз-
витие локации повлекут за собой улучше-
ние окружающей инфраструктуры и сде-
лают недвижимость в этом районе еще 
более ликвидной. 

По мнению Елизаветы Конвей, дирек-
тора департамента жилой недвижимости 
Colliers International, девелопер приложил 
максимальные усилия к тому, чтобы под-
нять статус этой локации, проведя работы 
по озеленению и ландшафтному дизайну 
между проектом и бизнес-центром, кото-
рые хорошо видны в том числе и за грани-
цами зданий. 

Дом у воды Будущий жилой комплекс 
находится в Петроградском районе Пе-
тербурга в пешей доступности от станции 
метро «Чкаловская», недалеко от въезда 
на Западный скоростной диаметр, что по-
зволяет примерно за полчаса оказаться 
в Курортном районе города. Кроме того, 
отсюда можно легко добраться до дру-
гих центральных районов, культурных 
достопримечательностей Петербурга, а 
также до парков и ресторанов Крестов-
ского острова, который с конца XIX  века 
является одним из любимых мест отдыха 
жителей Северной столицы. В  окруже-
нии объекта находится несколько жилых 
комплексов элит- и премиум-класса, что 
позволяет называть данную территорию 
анклавом жилья высокого уровня. 

Расположение One Trinity Place непо-
средственно на набережной придает ему 
дополнительную привлекательность. По-
мимо традиционного интереса со сторо-
ны состоятельных петербуржцев к домам 
на первой береговой линии, связанного 
с престижностью территории, привлека-
тельность такого жилья обусловлена и его 
инвестиционной составляющей: зачастую 
с момента строительства до сдачи дома 
стоимость квартир в нем может возрасти 
более чем на 50%. 

«С  точки зрения местоположения на 
береговой линии и близости выезда на 
ЗСД — это лучшее расположение, кото-
рое получит активное развитие в ближай-
шие пять лет»,— считает госпожа Конвей. 
В  таких проектах особенную ценность 
приобретает грамотно проработанная 
концепция территории, включающая в 
себя создание максимально комфортной 
среды внутри самого проекта.

Передовая архитектура Во время 
работы британское архитектурное бюро 
Squire & Partners вдохновлялось лучшими 
образцами северного модерна, харак-
терного для Петербурга начала XX  века. 
«В  этом проекте нам удалось соединить 
изысканное изящество европейского ар-
хитектурного стиля и принципы монумен-
тального российского модернизма, соз-
дать жилое пространство XXI века, символ 
нового Санкт-Петербурга»,— рассказы-
вают в Squire & Partners. 

Фасад здания, выполненного в форме 
подковы, облицован натуральным гра-
нитом и известняком, а оконные проемы 
спроектированы так, чтобы впускать в по-

мещение как можно больше солнечного 
света. При этом в соответствии с планом 
большая часть гостиных комнат имеет 
виды на реку, а из окон спален виден тихий 
внутренний двор. Жилой комплекс состо-
ит из девяти этажей, на которых располо-
жено 157 квартир, различающихся по пла-
нировкам и количеству спален — от одной 
до четырех. «Особым спросом пользуют-
ся квартиры с двумя и тремя спальнями. 
Высокий интерес наблюдается и к пентха-
усам, из окон которых открываются фено-
менальные виды на несколько миллионов 
долларов»,— говорит госпожа Млодик. 

По мнению Елизаветы Конвей, одна из 
крупных проблем девелоперских продук-
тов — это то, что они некрасиво стареют и 
теряют товарный вид. «Учитывая, что в этом 
районе, как и во многих других, есть объ-
екты, которые, к сожалению, очень быстро 
обветшают и потеряют актуальность с точ-
ки зрения архитектурной ценности, это по-
может утвердить One Trinity Place на роль 
архитектурной доминанты района»,— счита-
ет она. Госпожа Конвей подчеркивает, что, 
учитывая качество работ и выбранных ма-
териалов, можно смело сказать, что и через 
десять лет проект не потеряет актуальности.

Дорогостоящее наполнение В Пе-
тербурге, в отличие от более платеже-
способной Москвы, представлено крайне 
мало элитных проектов, в которых поку-
пателям предлагается приобрести жилье 
с полной отделкой. «Готовое для жизни 
жилье без затрат времени и средств на 
ремонт — это особенность подхода евро-
пейских застройщиков»,— поясняет гос- 
пожа Конвей. В  случае с ЖК  One Trinity 
Place девелопер предлагает клиенту уни-
кальный для рынка готовый продукт. 

В жилом комплексе две цветовых пали-
тры отделки: «беленый ясень» и «амери-
канский орех» с использованием дорогих 
натуральных материалов, таких как дере-
во, камень, итальянский мрамор. Кухни 
One Trinity Place имеют открытую плани-
ровку и оборудованы встроенной быто-
вой техникой, мраморными столешница-
ми и встроенным кухонным гарнитуром в 
полную высоту стены. Ванные комнаты в 
квартирах отделаны мрамором, а спальни 
оборудованы встроенными гардеробами 
и гардеробными комнатами с отделкой из 
ценных пород дерева. 

«Довольно трудно угодить взыскатель-
ному покупателю, ведь, по сути дела, мы 

принимаем решение за него, как должна 
выглядеть его квартира. В  этом нам по-
могли наши британские партнеры — ди-
зайнерское бюро 1508  London»,— рас-
сказывает госпожа Млодик. По словам 
креативного директора 1508 London Луи-
зы Викстед, это яркий и лаконичный инте-
рьер, наполненный гармонией. 

Центральное лобби в нейтральной цве-
товой гамме занимает площадь 350 кв. м 
без колонн и поделено на несколько зон: 
библиотеку, зону доступа в интернет и 
тихое место у камина. На первом этаже 
также расположены спортивный зал и 
детская игровая комната, а на подземном 
этаже — охраняемая автомобильная и ве-
лосипедная парковка. 

«Ощущение дома должно начинаться 
еще до входа в здание»,— подчеркивает 
госпожа Млодик. После завершения стро-
ительства ЖК One Trinity Place, централь-
ную часть его территории займет плаза 
с фонтаном, березовой аллеей, а также 
кафе и магазинами. Через лобби можно 
будет попасть во внутренний сад с расте-
ниями, сохраняющими цветение до самой 
поздней осени,— приватную территорию, 
к которой будут иметь доступ только рези-
денты жилого комплекса. 

«Благоустройство выполняется гра-
нитной плиткой толщиной в 20  см, будут 
установлены скамейки, два фонтана, ита-
льянское освещение»,— рассказывает 
директор отдела продаж One Trinity Place, 
добавляя, что все делается «на века». 
Всего будет высажено 150 двадцатипяти-
летних деревьев, привезенных специаль-
но из Роттердама, среди них яблони, бе-
резы, черемуха, сосны, плакучие формы 
лиственниц, а также 1000  кустарников и 
около 150  цветников. Общий бюджет на 
благоустройство и озеленение комплекса 
составил $5 млн. «Концепция сада состо-
ит в том, что цветение будет начинаться 
ранней весной и заканчиваться поздней 
осенью, цветение одних растений будет 
сменять другие, и так почти до октября»,— 
добавляет Марина Млодик, уточняя, что 
на сегодняшний день готово 80% благо-
устройства и озеленения дома. 

В  настоящее время строительство 
жилого комплекса находится в высокой 
стадии готовности: его ввод в эксплуата-
цию намечен на осень, а ключи от первых 
квартир с готовой отделкой застройщик 
планирует начать передавать в декабре 
этого года. n

Проект

Проект

В работе над проектом участвует европейская команда: архитектур-
ное бюро Squire & Partners и дизайн-бюро Gillespies и 1508 London
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Загород

Загород

Центробежная сила С введением в Санкт-Петербурге режима 
самоизоляции просел рынок городской недвижимости и резко вырос рынок  
загородной. Уже в марте рост спроса на аренду коттеджей и дач составил  
18% относительно аналогичного периода 2019 года. В элитных пригородах Петер-
бурга стоимость аренды коттеджей подскочила до 1 млн рублей в месяц. Кирилл Орлов

Такие данные приводит WMT Consult. Вол-
на спроса вызвала рост цен. По подсчетам 
управляющего партнера аналитического 
агентства WMT Consult Екатерины Косаре-
вой, стоимость долгосрочной аренды дач 
на все лето выросла на 20%, коттеджей 
— на 22%, таунхаусов — на 27%. Средне-
месячная аренда коттеджа, по данным 
ЦИАН, составляет 100–350  тыс. рублей. 
«Снять домик в таких элитных районах, 
как Репино, Зеленогорск и Комарово, в 
конце июня можно было за 1 млн рублей в 
месяц. Впрочем, арендаторы снижали тре-
бования и были согласны даже на бытовые 
неудобства, лишь бы не оставаться в горо-
де»,— рассказывает госпожа Косарева. 

Константин Пороцкий, управляющий 
партнер ГК Omakulma, замечает, что у 
арендаторов в этом году появились новые 
требования: «У  арендаторов дорогой не-
движимости в связи с вынужденной са-
моизоляцией появились требования к на-
личию бассейна. Это самое главное, чего 
раньше в перечне запрашиваемых опций 
не было. Сейчас же в дорогом сегменте 
почти все запросы такие. Удовлетворить 
их практически невозможно, поскольку 
соответствующего предложения почти 
нет. Но рынок вряд ли будет перестра-
иваться под новые запросы, потому что 
организация бассейна в частном доме — 
чрезвычайно дорогое дело. И аренда ото-
бьет бассейн только в том случае, если 
ставки будут очень большими».

Рассуждая о тенденциях на рынке арен-
ды коттеджей, управляющий директор 
Russia Sotheby’s International Realty Ирина 
Мошева отмечает, что те собственники, 
которые всегда сдавали недвижимость на 
длительный срок, так и продолжают де-
лать это, несмотря на то, что от клиентов 
поступали достаточно выгодные запросы 
на краткосрочную аренду (от 30 до 50% к 
месячной арендной стоимости, установ-
ленной на длительный срок). 

Рост в разы Но есть эксперты, кото-
рые, оценивая рост спроса на аренду дач, 
приводят значительно большие цифры. 
Наталья Осетрова, руководитель про-
екта города-курорта Gatchina Gardens, 
подсчитала что весной из Петербурга в 
Ленобласть и ближайшие пригороды на 
постоянное проживание выехало более 
2  млн человек. «Ажиотажный спрос при-
вел к взрывному росту рынка загородной 
недвижимости. Спрос на аренду частных 
домов, по данным аналитиков, вырос 
втрое, а предложение выросло в среднем 
на 17–20%. Также был зафиксирован рост 
числа сделок по купле-продаже загород-
ного жилья (рост около 20%), земельных 
участков. Потребность покупателей по-
зволила продавцам запросить более вы-
сокую цену»,— рассказывает она. 

Госпожа Косарева замечает, что если 
предложений аренды на длительный 
срок около 130, то объявлений о прода-
же загородной недвижимости под Санкт-

Петербургом — около 1500. Максим Гон-
чаров, старший руководитель проектов 
направления «Оценка и финансовый кон-
салтинг» группы компаний SRG, говорит, 
что количество запросов на приобретение 
загородной недвижимости увеличилось 
на 30–40%.

Госпожа Мошева также оценивает рост 
спроса на покупку загородной недвижимо-
сти примерно на 30% по сравнению с про-
шлогодними показателями. «Это обуслов-
лено, во-первых, падением курса рубля, а 
во-вторых, желанием переехать за город 
или же сдавать загородную недвижимость, 
получая стабильной ежемесячный до-
ход»,— говорит она. Спросом, по ее сло-
вам, пользуются не очень отдаленные от 
города локации, которые подходят не толь-
ко для сезонного проживания, но и для по-
стоянного. «Так, на севере и юге Петербур-
га есть несколько поселков с коттеджами, 
которые можно рассматривать как аналог 
городской квартиры. Кстати, многие клиен-
ты переходят с финского рынка недвижи-
мости на рынок недвижимости Петербурга 
и Ленобласти. А многие продают свои го-
родские квартиры, чтобы приобрести за-
городное жилье»,— рассказала эксперт 
о тенденциях. «На сегодняшний день уста-
новился стабильный спрос на загородную 
недвижимость, в ближайшей перспективе 
он сохранится. Востребованы будут недо-
рогие дома, и большая их часть — в ипоте-
ку»,— полагает госпожа Мошева.

Подмели запасы Разброс цен на 
приобретение загородной недвижимости 
огромен — от нескольких миллионов руб- 
лей до 600 миллионов в Комарово. «В на-
чале карантина этот рынок немножко при-
тормозил: многие продавцы, выставившие 
свои дома на продажу, снимали объявле-
ния, чтобы переждать там карантин. Ре-
шение о покупке принимают те, кто решил 
окончательно перебраться за город и до-
говорился об удаленной работе, а также 

те, кто решил таким образом уберечь сбе-
режения, особенно валютные, от инфля-
ции»,— указывает госпожа Косарева.

Господин Пороцкий считает, что по ито-
гам шести месяцев на загородном рынке 
недвижимости Петербурга все, что было 
интересного и ликвидного, было куплено. 
«В прошлом году на загородном рынке ко-
личество сделок было минимальным. По 
сравнению с этим, естественно, сейчас 
фиксируется спрос с большим разбросом 
цен»,— отмечает эксперт.

Александр Гиновкер, генеральный ди-
ректор агентства недвижимости «Невский 
простор», эту тенденцию подтверждает: 
«На рынке продажи многие объекты, кото-
рые 

”
висели“ в экспозиции годами, сейчас 

испытывают бум покупательского интере-
са. При этом, конечно, до реальных сделок 
дело доходит в случае адекватного сочета-
ния цены и качества. В предыдущие годы 
данный факт тормозил весь рынок, что в 
итоге привело к затовариванию сегмента».

Ирина Мошева при этом заявляет, что 
если рост ставок на аренду действитель-
но заметный, то роста стоимости продажи 
загородного жилья не наблюдается. Мак-
сим Гончаров все же констатирует рост 
цен, хоть и не такой заметный, как рост 
на аренду. «За первое полугодие цены на 
приобретение коттеджей увеличились не 
более чем на 10%. Основная часть сделок 
пришлась на участки стоимостью до 1 млн 
рублей. Повышенный спрос на аренду и 
рост арендной платы привели к тому, что 
многие собственники передумали прода-
вать загородную недвижимость и остави-
ли ее для последующей сдачи в аренду. 
Также на рынке наблюдается незначитель-
ный спрос на приобретение загородной 
недвижимости для последующей сдачи в 
аренду. Наибольшим спросом со стороны 
арендаторов пользуются коттеджи и дачи 
в поселках с развитой инфраструктурой и 
хорошей транспортной доступностью»,— 
говорит господин Гончаров.

Екатерина Иванова, президент Меж-
регионального юридического центра зе-
мельных отношений, также оценивает 
рост цен в 10–15%. «Многие продавцы не 
повышали цены на те объекты, которые 
уже стояли в продаже, и рады, что на них 
нашлись покупатели. Те, кто откладывал 
покупку дачи и предпочитал проводить 
выходные на обустроенных туристических 
объектах, в том числе загородных, сейчас 
осознали, что свое — лучше. Пока рано 
говорить о структурном изменении спро-
са на дачи и загородные дома для после-
дующей сдачи в аренду. Основная цель 
покупки такой недвижимости пока для 
себя»,— сообщает госпожа Иванова.

Господин Пороцкий отмечает, что дома 
покупают преимущественно для себя, а не 
для того, чтобы потом их сдавать в аренду. 
«В  поселке Omakulma — Annino, судя по 
настроению покупателей, возможность по-
следующей сдачи рассматривают процен-
тов десять из них, не более»,— говорит он.

«Объекты для последующей сдачи при-
обретают в бюджетном сегменте. При 
этом нужно понимать, что рынок загород-
ной аренды очень сильно зависит от се-
зона. Кроме того, до 2015 года большую 
конкуренцию загородной аренде в Лен- 
области составляла Финляндия. Таким об-
разом, можно сказать, что арендный биз-
нес на загородном рынке сложнее и более 
непредсказуем, чем сегмент городской 
аренды»,— добавляет господин Гиновкер. 
Он замечает, что на премиальном заго-
родном рынке дома под сдачу практиче-
ски не приобретаются. 

 «Безусловно, рынок будет расширять 
линейку предложения, правительство ра-
ботает над мерами поддержки, стартовала 
программа сельской ипотеки. Спрос на всю 
загородную недвижимость будет расти, но 
прежде всего мы видим динамику в сегмен-
тах бизнес и премиум. Цены в проектах вы-
сокого качества достигнут верхней планки 
в течение двух-трех лет, поскольку приори-
тет жизни за городом и децентрализация 
мегаполисов станут основными трендами 
в постэпидемиологический период. Рынок 
недвижимости ожидает глобальная пере-
оценка, мы живем в новой реальности, из-
менились требования покупателя»,— про-
гнозирует госпожа Осетрова. По ее словам, 
актуальное исследование одного из круп-
ных банков показало, что 40,3% жителей 
Москвы и 43,2% жителей Санкт-Петербурга 
не хотят жить выше пятого этажа.

«Покупатель отдает предпочтение ав-
тономным, многофункциональным проек-
там с полным набором инфраструктуры 
— коммерческой, рекреационной, растут 
требования транспортной доступности 
таких проектов. Переход от сезонного 
пользования загородными домами к по-
стоянному проживанию будет трансфор-
мировать и сами жилые пространства, 
добавляя рабочие зоны, отдельные поме-
щения для всех членов семьи»,— уверена 
госпожа Осетрова. n

У  арендаторов дорогой недвижимости в связи с вынужденной самоизоляцией появились требования  
к наличию бассейна. Это самое главное, чего раньше в перечне запрашиваемых опций не было
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Коронавирус выступил  
санитаром Петербургский рынок апартаментов 
на протяжении последних лет демонстрировал стабильный 
рост. Пандемия коронавируса внесла коррективы в развитие 
формата: по итогам первого полугодия эксперты отмечают 
снижение и предложения, и спроса в этом сегменте. Управ-
ляющие компании были вынуждены пересмотреть страте-
гии, чтобы обеспечить номерному фонду заполняемость,  
а инвесторам — доходность. Теперь прогнозы аналитиков, 
что к 2023 году номерной фонд апарт-отелей обгонит по ко-
личеству номеров гостиничный сегмент, очевидно, нужда-
ются в пересмотре. Ксения Потапова

Согласно прогнозу международной кон-
салтинговой компании Colliers International, 
к 2023 году совокупный номерной фонд 
сервисных апарт-отелей Петербурга дол-
жен был составить более 23 тыс. юнитов, 
на 15% превысив количество номеров в го-
стиницах категории «три-четыре звезды».

Марина Сторожева, директор по про-
дажам Valo, предполагает, что апарт- 
отели как формат действительно обгонят 
гостиницы по объему номерного фонда, 
но с учетом новых условий это случится 
немного позднее. «Кризис ясно показал, 
что апарт-отели — более гибкий и за счет 
этого более перспективный формат, чем 
гостиницы. Апартаментам куда проще 
перестроиться на формат долгосрочной 
аренды, что дает им сильное конкурентное 
преимущество. Думаю, по итогам коро-
накризиса нас ждет очень активное раз-
витие формата»,— рассуждает госпожа  
Сторожева.

По итогам первого квартала 2020 года, 
по данным международной консалтинговой 
компании Knight Frank, свободное предло-
жение на рынке апартаментов составило 
8 тыс. номеров общей площадью 278 тыс. 
кв. м. За три месяца предложение на рынке 
уменьшилось на 18% — за счет преоблада-
ния объемов реализации апартаментов над 
новыми проектами в продаже. В  первом 
квартале этого года рынок пополнился 
только одним объектом — Valo Mercure.

По сравнению с итоговым кварталом 
2019 года в первом квартале 2020 года 
суммарный спрос на апартаменты умень-
шился на 11%. Наибольшая отрицательная 
динамика наблюдалась в сервисных (–24% 
за квартал) и элитных (–4%) объектах. Од-
нако были и сегменты, демонстрирующие 
на фоне пандемии уверенный рост. Осо-
бенно успешным первый квартал 2020 года 
стал для компаний, реализующих рекреа-
ционные апартаменты: продажи данного 
типа недвижимости увеличились в два раза 
по сравнению с четвертым кварталом 2019 
года. 

Что касается второго квартала, то, по 
данным аналитиков комплекса апарт-оте-
лей Valo, объем строящихся апартаментов 
на 1  июля 2020 года составил 500,3  тыс. 
кв. м. Спрос за первое полугодие 2020 года 
превышает показатели аналогичного пери-
ода прошлого года на 12%. 

Предложение апартаментов на конец 
второго квартала 2020 года составило 
310,7  тыс. кв. м, что на 11% меньше, чем 
в первом квартале 2020 года и на 19% 
меньше по сравнению со вторым кварта-
лом 2019 года. Уменьшение предложения 
связано как с вымыванием из остатков 
наиболее ликвидных предложений, так и с 
отсутствием объема нового предложения 
во втором квартале 2020 года. Средне-
взвешенные цены на сервисные апарта-
менты бизнес-класса выросли на 25% за 
год (с 138 526 рублей за квадратный метр 
во втором квартале 2019 года до 173 130 
рублей во втором квартале 2020 года), 
по комфорт-классу рост составил +16% 
(92 051 и 107 092 рублей соответственно). 
Общий рост цен на сервисные апартамен-
ты составил более 16% за год (со второго 
квартала 2019 года по второй квартал 2020 
года). По несервисным апартаментам (без 
премиум-сегмента) во втором квартале 
2020 года по сравнению с аналогичным пе-
риодом прошлого года цены практически 
не изменились. Во втором квартале 2020 
года средневзвешенная цена квадратного 
метра составила 179 082 рубля, во втором 
квартале годом ранее — 181 011 рублей.

Во власти пандемии Эксперты отме-
чают, что пандемия поставила рынок «на 
паузу». «По сравнению с первым полуго-
дием 2019 года все сегменты апартамен-
тов в Петербурге показали падение — и 
по объему юнитов в продаже (в среднем 
на 40%), и по объему выходов новых про-
ектов: почти в два раза уменьшилось число 

”
новичков“»,— поясняет Ольга Шарыгина, 

вице-президент Becar Asset Management.
Госпожа Сторожева подчеркивает, что 

во время пандемии все девелоперы Пе-
тербурга продолжали строительные рабо-
ты на своих объектах — это касается как 
жилой недвижимости, так и апартаментов. 
Крупные застройщики оперативно пере-
строили работу отделов продаж и переш-
ли на дистанционный формат заключения 
сделок. «С середины мая на рынке недви-
жимости наблюдается оживление, связа-
но это в том числе и с субсидированными 
ставками от государства. Наш проект, на-
пример, совместно с банком 

”
Дом.РФ“ за-

пустил в мае льготную ставку по ипотеке 
— от 4,8% на весь период кредитования. 

Кроме того, многие застройщики стали 
предлагать дополнительные скидки на 
квартиры и апартаменты для своих клиен-
тов при дистанционных покупках и онлайн 
регистрации. Появились длинные рассроч-
ки от застройщиков, программы ипотеки с 
льготной ставкой для апартаментов»,— го-
ворит эксперт.

Михаил Жилин, руководитель департа-
мента долевого строительства компании 
«МК-Элит», считает, что в целом рынок 
сейчас возвращается к докризисным пока-
зателям. «В  данный момент мы прогнози-
руем восстановление спроса к концу тре-
тьего — началу четвертого квартала. Этому 
способствуют субсидированные ставки по 
ипотеке и другие инструменты поддержа-
ния спроса»,— отмечает он.

Стратегии управляющих «Падение 
ставок и загрузки — это основное влияние 
пандемии на рынок. Что касается арендно-
го спроса, то второй квартал перекрыл всю 
позитивную картину: загрузка в сегменте 
апартаментов серьезно сократилась, хоть 
и не так драматично, как в отелях»,— счи-
тает госпожа Шарыгина.

Из-за действующего режима закрытых 
границ (для иностранцев) и длительного 
периода самоизоляции (для региональ-
ных гостей)  значительно просела кратко-
срочная аренда. «До марта загруженность 
комплексов была в норме — от 85 до 90%, 
затем наступил резкий спад — до 50%. 
С середины мая ситуация стала улучшать-
ся: появились гости из Москвы, в июле 
ожидаются из дальних регионов»,— добав-
ляет Николай Антонов, партнер, генераль-
ный директор компании «МТЛ. Управление 
недвижимостью» (входит в ГК «Бестъ»).

Некоторые управляющие компании во-
время сумели перестроиться и начали 
сдавать юниты в среднесрочную и долго-
срочную аренду. Как отмечает Констан-
тин Сторожев, генеральный директор Valo 
Service (УК  комплекса апарт-отелей Valo), 
в марте и апреле спрос на краткосрочную 
аренду упал на 60%, а предложение по 
долгосрочной аренде выросло на 50%. 

«Сейчас у нас в долгосрочную аренду 
сдается 50% апартаментов, ранее этот 
объем составлял около 25%. В том числе 
от 5 до 10 % апартаментов некоторые УК 
сдают сейчас не только в качестве жилья, 

но и под рабочие места»,— добавляет  
господин Антонов.

«Мы, как и многие коллеги, оперативно 
переориентировали свой номерной фонд 
с краткосрочной на долгосрочную арен-
ду (а также внутренний туризм и деловую 
миграцию). Так, например, на конец июня 
более 60% номерного фонда заполнено 
долгосрочными арендаторами, договоры 
с которыми заключены на срок от вось-
ми месяцев. Только за июнь мы заключили 
152 сделки, что является беспрецедентным 
результатом. Мы также надеемся на восста-
новление краткосрочного спроса с прихо-
дом делового сезона в сентябре и благода-
ря гибкости формата сможем осуществить 
оперативный переход на краткосрочную 
аренду»,— заключает господин Сторожев.

Посткризисные перспективы По 
мнению аналитиков Knight Frank, до конца 
2020 года рынок, вероятнее всего, ожида-
ют стагнация цен и снижение показателей 
продаж, а значительная часть объектов, за-
явленных к сдаче в 2020-м, будет введена 
не ранее 2021 года.

«С весны следующего года рынок при-
дет в себя почти по всем параметрам. До 
этого момента мы увидим снижение объ-
емов ввода, невысокие ставки и загрузку, 
снижение спроса в отдельных сегмен-
тах»,— считает госпожа Шарыгина.

По мнению господина Жилина, рынок 
несомненно восстановится, но уже в новых 
реалиях. Можно ожидать увеличения сде-
лок, совершенных полностью или условно 
удаленно, когда решение о просмотре или 
сделке принимается после виртуального 
просмотра.

Госпожа Сторожева отмечает, что ста-
бильно перенесут последствия кризиса 
гибкие проекты, которые смогли опера-
тивно отреагировать на кризис и показали 
себя наиболее устойчивыми в финансо-
вом плане. «Сегодня многие девелоперы 
реализуют свои проекты на собственные 
средства и средства дольщиков, то есть 
без кредитов — к их числу относится и 
комплекс апарт-отелей Valo. Это позволяет 
вести строительные работы согласно заяв-
ленному графику и даже с опережением, 
а также значительно снизить зависимость 
проекта от кризисных явлений в экономике 
государства»,— заключает эксперт. n

Апартаменты

Апартаменты

Уменьшение предложения на рынке апартов связано 
как с вымыванием из остатков наиболее ликвидных 
предложений, так и с отсутствием объема нового 
предложения во втором квартале 2020 года
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Отделка

Ипотека пришла на финиш Кризис на рынке пока никак 
не отразился на предложении жилья с отделкой на первичном рынке. Сегодня 
примерно половина всего предложения в сегменте масс-маркет представлена  
в готовом виде, позволяющем сразу после сдачи дома начать в нем прожива-
ние. В будущем его доля только возрастет, кризисные явления, скорее всего, 
никак на этот процесс повлиять не смогут. Увеличению доли жилья с отделкой 
серьезно способствует рост популярности ипотеки. Роман Масленников

Как правило, квартиры с отделкой пред-
ставлены в классе масс-маркет. В основном 
квартиры с отделкой (без учета дозаказа) 
предлагают девелоперы — лидеры рынка, в 
2019–2020 годах практически каждая вторая 
квартира на рынке предлагается с отделкой. 
Пять лет назад доля таких квартир состав-
ляла лишь треть рынка (30%). За это время 
улучшились и качественное наполнение, 
и стилистика предлагаемой отделки от за-
стройщика. Ряд девелоперов предлагает бо-
лее двух вариантов отделки, а также допол-
нительную индивидуализацию предложения. 
Кроме того, некоторые девелоперы предла-
гают допопцию — меблировку квартиры.

Ольга Трошева, руководитель консал-
тингового центра «Петербургская не-
движимость», говорит, что у покупателей 
квартиры с чистовой отделкой пользуются 
повышенным спросом: их доля в спросе 
оценивается в 55–60%. Также ряд застрой-
щиков предлагает платный дозаказ отделки, 
это еще около 10–20% спроса в зависимо-
сти от сегмента и девелопера. «В среднем 
на рынке средняя цена дозаказа отделки 
варьируется в диапазоне 8–13 тыс. рублей 
за квадратный метр. В настоящее время по-
вышения цен на дозаказ отделки не зафик-
сировано»,— рассказала госпожа Трошева. 
Она уверена, что, несмотря на кризисный 
период, нет предпосылок к снижению доли 
квартир с отделкой, так как стоимость са-
мостоятельного ремонта может быть выше, 
кроме того, готовая отделка — это и эконо-
мия времени на переезд, и проживание в 
доме, где не будут очень долго вестись ре-
монтные работы в квартирах. 

Способ самореализации Ян Фельд- 
ман, директор по маркетингу ГК «Ленстрой-
трест», считает, что чем выше сегмент, тем 
меньше спрос на отделку, так как покупа-
тели недвижимости более высокого клас-
са хотят квартиру с уникальным дизайном. 
«В  последнее время запрос на уникаль-
ность появляется и у клиентов в массовом 
сегменте»,— замечает эксперт. По его мне-
нию, границы понятия «квартира с отдел-
кой» значительно расширяются. Помимо 
минимального набора (обои, потолки, меж-
комнатные двери, радиаторы и сантехника), 
застройщики включают в отделку дополни-
тельные элементы. 

Виталий Коробов, директор группы «Ак-
вилон», говорит, что в классе комфорт доля 
квартир, которые продают с чистовой от-
делкой, составляет 25–30% в общем объе-
ме продаж. «В комнатах уже наклеены обои 
под окраску, настелен ламинат, установле-
ны все двери, в санузлах — выложена плит-
ка, установлены сантехника, полотенцесу-
шитель и тумба под умывальник. Остальное 
— квартиры с предчистовой отделкой white 
box, то есть улучшенной подготовкой под 
ремонт, когда все 

”
грязные“ работы уже вы-

полнены, стены и пол выровнены, сделана 
стяжка и разводка сетей. Это соотношение 
за последние годы не меняется — кто-то хо-
чет заехать в квартиру и сразу жить, кто-то 
хочет сделать квартиру для себя, под свой 
вкус»,— замечает эксперт.

Вера Сережина, директор управления 
стратегического маркетинга RBI, подтверж-
дает, что количество квартир, выходящих в 
продажу с отделкой, медленно увеличивает-
ся. Достаточно популярным форматом ста-
ла чистовая, или «белая», отделка. «В  на-
ших объектах мы тоже выводим в продажу 
квартиры именно с 

”
белой“ отделкой, а не 

с полной. Чистовой вариант — это 
”
холст“ 

для творчества жильцов, в то же время 
позволяющий сдать квартиру в опрятном 
виде. А  полная отделка, включающая вы-
бор напольного покрытия, межкомнатных 
дверей, цвета стен, не оставляет места ин-
дивидуальности, которую ценят покупатели, 
а также влечет дополнительные затраты и 
увеличивает срок стройки»,— рассказала 
госпожа Сережина.

На законодательном уровне Мария 
Черная, генеральный директор ООО «Бона-
ва Санкт-Петербург», замечает: «Самыми 
прогрессивными странами с точки зрения 
девелопмента и развития квартиры как 
продукта мы считаем Германию, Швецию, 
Данию и Норвегию. В  этих государствах 
мы наблюдаем давно сформировавшуюся 
тенденцию строительства жилья с полной 
отделкой. Во многих странах сдача жилья с 
полной отделкой закреплена на законода-
тельном уровне и обязательна. В некоторых 
— обязательна даже сдача готового жилья 
со встроенной кухней. При этом в данном 
случае нормативное регулирование в том 
числе отражает и рыночные тенденции».

Она уверена, что в России в средне- и 
долгосрочной перспективе полная отделка 

также будет развиваться как часть продук-
та, что качество материалов, дизайн и на-
бор вариантов будут все больше отвечать 
современным представлениям о технологи-
ях, комфорте и эстетике. «Качество работ 
тоже будет расти. Однако все это требует 
от девелоперов существенной перестрой-
ки процессов и подходов к строительству, 
постоянной работы над качеством продук-
та»,— замечает госпожа Черная.

«Мы активно развиваем направление от-
делки квартир. В штате компании есть соб-
ственные дизайнеры и подразделение пол-
ной отделки, что позволяет контролировать 
и повышать качество работ. В следующей, 
шестой очереди комплекса Magnifika мы 
планируем выделить пилотный пул квартир, 
которые будут сдаваться с полной отделкой, 
и еще одну часть — с полной отделкой и со 
встроенной кухней. Нам важно изучить, на-
сколько такой продукт заинтересует рынок. 
К  2025 году мы готовимся предложить в 
Петербурге квартиры с полной отделкой и 
меблировкой. Мы считаем, что рынок будет 
развиваться именно в этом направлении. 
И уже сейчас работаем над нашим продук-
том»,— делится госпожа Черная.

Господин Фельдман рассказал: «Мы 
предлагаем покупателям жилье с опцией 
SOTA: услуга заключается в том, что мы обо-
рудуем в квартире отдельное пространство 
площадью 5 кв. м под конкретную функцию 
(например, кабинет или мастерскую, всего 
доступно 12 различных решений). Отделка 
этого пространства включает специальное 
инженерное обеспечение: набор систем 
вентиляции, кондиционирования, отопле-
ния, электроснабжения и освещения. Па-
раллельно мы наблюдаем, как усиливается 
интерес к частично меблированным кварти-
рам. Мы планируем предлагать нашим по-
купателям и такие варианты, уже сейчас в 
наших проектах можно выбрать квартиру с 

кухонным гарнитуром со встроенной быто-
вой техникой. По нашим прогнозам, спрос 
на жилье с отделкой в ближайшие годы бу-
дет только расти, а готовые решения будут 
набирать популярность». 

Анжелика Альшаева, генеральный ди-
ректор агентства недвижимости ГК «КВС», 
говорит, что ее компания пошла дальше: 
«В последние годы в ряде наших жилых ком-
плексов мы предлагали варианты со встро-
енными кухнями, и спрос на них оказался 
высоким, их быстро раскупили. Это подтолк- 
нуло к разработке новой услуги — полной 
комплектации квартиры мебелью и техни-
кой. Мы запустили такую опцию в июне, ее 
можно заказать дополнительно как вместе 
с покупкой квартиры, так на более поздних 
этапах строительства или после ввода дома 
в эксплуатацию. Услуга интересна тем, что 
предлагает клиентам не типовую меблиров-
ку, а возможность выбора интерьерного ре-
шения. Мы разработали несколько базовых 
дизайн-проектов, но выбор цвета и факту-
ры мебели остаются за клиентом. Покупа-
тель также может заменить модели бытовой 
техники, сантехники, мебели, дополнить 
комплект или убрать ненужные ему предме-
ты интерьера. Практически мы предлагаем 
конструктор будущего интерьера». 

Кредиты помогли тенденции Гос- 
пожа Черная видит несколько причин для 
роста популярности квартир с отделкой. 
Первая — это развитие ипотеки. Фактиче-
ски покупатель получил возможность сразу 
зафиксировать стоимость отделки, вклю-
чить ее в тело кредита и быстро переехать 
после передачи ключей, не тратя силы и 
время на ремонт. Вторая причина — более 
глобальный тренд, проявляющийся на рын-
ках любых услуг и товаров,— эксперты кон-
статируют стремление людей максимально 
освободить свое время для семьи и увлече-
ний, передав профессионалам все то, что 
они не любят, не хотят или не умеют делать.

Роман Мирошников, исполнительный ди-
ректор СК  «Ойкумена», также связывает 
рост доли жилья с отделкой с ростом коли-
чества ипотечных сделок: «Мы давно уже 
решили для себя, что будем сдавать жилье 
только с отделкой, потому что большая доля 
покупателей приобретает квартиру с помо-
щью ипотеки. Для них очень важно как мож-
но быстрее перебраться в новую квартиру 
и иметь возможность там проживать, чтобы 
не арендовать другую. К тому же, когда че-
ловек покупает жилье без отделки в ипоте-
ку, ему еще надо найти достаточно прилич-
ную сумму на ремонт. По нашей статистике, 
в течение трех лет лишь 5% покупателей 
делали ремонт или переделывали отделку, 
которую сдали мы. Квартиры с типовой, но 
качественной отделкой — это очень востре-
бованный продукт, для клиентов это и про-
ще, и дешевле». n

Развитие ипотечного кредитования позволило покупателю сразу зафиксировать стоимость отделки,  
включить ее в тело кредита и быстро переехать после передачи ключей, не тратя силы и время на ремонт
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Довериться посреднику В последние годы каналы  
реализации первичного жилья претерпели заметные изменения. Если раньше 
многие девелоперы предпочитали реализовывать свой продукт самостоятельно,  
то сегодня все большую долю продаж берут на себя брокерские компании. 
В большинстве случаев соотношение собственных продаж и продаж через  
посредников составляет сейчас 50 на 50. Петр Моторин

Эксперты говорят, что тенденцией по-
следних лет стал рост доли агентских 
продаж. «Если пару лет назад пропорция 
70% собственных продаж и 30% агентских 
считалась оптимальной, то сегодня соот-
ношение 60 на 40 является нормой. Ряд 
застройщиков увеличил долю агентских 
продаже выше 50%»,— рассказал Денис 
Заседателев, генеральный директор опе-
рационного бизнеса ГК «Ленстройтрест». 
За последние два года доля агентских 
продаж в ГК «Ленстройтрест» выросла с 
25 до 40%. По итогам апреля доля агент-
ских продаж по проектам составила бо-
лее 50%, сообщил он. 

Дмитрий Фалкин, директор по прода-
жам группы RBI, сообщил, что в компании 
установилось стабильное соотношение: 
50% девелопер продает сам, 50% — через 
партнеров.

Ольга Трошева, руководитель консал-
тингового центра «Петербургская недви-
жимость», подтверждает: более половины 
сделок на рынке приходится на брокеров 
(55–60%), последние годы эта цифра пла-
номерно увеличивалась. 

Оксана Кравцова, генеральный ди-
ректор ГК  «Еврострой», сообщила, что 
в компании соотношение собственных 
и агентских продаж равное и не зависит 
от класса реализуемого объекта. «Боль-
шинство агентств не аффилировано ни 
с одним из девелоперов, поэтому они 
выступают в роли независимого экспер-
та, который может предложить своему 
клиенту все многообразие вариантов на 
рынке. При продажах в элитном сегмен-
те для покупателя крайне важны личные 
рекомендации. Тот, кто уже приобрел не-
движимость от застройщика и является 
лояльным клиентом компании, зачастую 
сам рекомендует интересанту обращать-
ся напрямую к застройщику. Однако ино-
городние покупатели, которые недавно 
переехали и хотят купить свою первую 
дорогую квартиру в Петербурге, как пра-
вило, обращаются к риелторам. Мы рабо-
таем более чем с двумя десятками партне-
ров, которые обеспечивают стабильную 
долю продаж — не менее 40% от общего 
объема сделок»,— рассказывает она.

Более широкий охват Господин За-
седателев говорит: «Каждый застройщик 
самостоятельно выстраивает политику 
продаж. Если он планирует построить 
один точечный дом, то, возможно, нет не-
обходимости привлекать к этому агент-
ства недвижимости. Мы нацелены на 
длительную работу на рынке, и для нас 
важно, какой образ формируется в созна-
нии потребителя, когда произносят назва-
ние нашей компании или наших объектов. 
Добиться высокой репутации на рынке 
можно, только выстроив долгосрочные 
отношения с партнерами — агентствами 
недвижимости. Кроме того, при продаже 

сложного продукта, который требуется 
объяснять покупателю, роль партнеров 
вырастает». 

И  агенты, и менеджеры по продажам 
сопровождают клиента на всех этапах по-
купки — от решения приобрести недви-
жимости до подписания договора. «При 
этом агенты, обладающие высокой ком-
петентностью, могут предоставить срез 
всего рынка новостроек под конкретный 
запрос клиента. Такой агент зачастую 
становится личным консультантом семьи 
в приобретении квартир — как эксперт 
высокого уровня. Вряд ли застройщик 
сейчас сможет целиком охватить весь ры-
нок. В то время как агенты часто продают 
квартиру клиентов на вторичке и всегда 
могут подсказать, на какую новостройку 
обратить внимание»,— отмечает господин  
Заседателев. 

Господин Фалкин уверен, что пути 
клиентов к покупке на рынке первичного 
жилья очень многообразны, и несколько 
каналов продаж увеличивают шанс на 
сделку и сокращают затраты на марке-
тинг. Например, многие начинают не с по-
иска, а с продажи или оценки имеющих-
ся у них активов. И здесь первое лицо, с 
которым коммуницирует будущий покупа-
тель,— это риелтор, который занимается 
продажей квартиры. Если он заслужил 
доверие клиента, то его мнение может 

стать решающим при выборе нового жи-
лья. «У агентств, специализирующихся на 
продаже первичной недвижимости, свои 
преимущества. Например, они тратят мно-
го средств на маркетинг, их голос доста-
точно силен. Информации на рынке сей-
час очень много, поэтому клиент может 
одновременно воспользоваться всеми ка-
налами. Важно довести клиента до сдел-
ки, соблюдая интересы всех сторон и не 
перетягивая одеяло в свою сторону. Вот 
в этом и заключается искусство баланса 
при продаже через несколько каналов»,— 
рассуждает господин Фалкин.

Своими силами лучше Роман Ми-
рошников, исполнительный директор 
СК  «Ойкумена», рассказал: «У  нас есть 
офис продаж, коммерческая служба. 
Естественно, мы сотрудничаем и с риел-
торами, и с агентствами недвижимости, 
потому что многие клиенты приобретают 
новые квартиры за счет продажи старых, 
а мы не занимаемся перепродажей и реа-
лизацией вторичного жилья. Но с броке-
рами, которые оптом скупают квартиры, а 
потом их продают, мы не работаем. Это, 
на наш взгляд, совершенно неправильная 
для застройщика процедура. Плюс реали-
зации жилья через посредника в том, что 
если плохо идет реализация, то таким об-
разом расширяется круг возможностей, 

круг людей, до которых доходит информа-
ция о тебе. А минус лишь в том, что работа 
посредников не всегда качественная, и 
если их обещания не основаны на фактах, 
то в итоге клиенты начинают предъявлять 
претензии застройщикам. Кроме того, ре-
ализация через брокеров чревата тем, что 
оптовики требуют себе скидку, а смысла в 
этом нет, учитывая, насколько сильно упа-
ла маржа».

Есть среди девелоперов и те, кто за-
являет, что доля посредников в их реали-
зации последние годы только снижается. 
Мария Черная, генеральный директор 
ООО «Бонава Санкт-Петербург», замеча-
ет, что на рынке существуют различные 
модели реализации жилья. «У  некоторых 
девелоперов нет своего отдела продаж, 
они передают поиск клиентов и заключе-
ние сделок с ними узким специалистам, 
агентствам. Мы, напротив, считаем, что 
качественное взаимодействие с клиен-
тами, процесс представления и продажи 
продукта является частью нашего уни-
кального предложения. Поэтому в основ-
ном мы продаем квартиры самостоятель-
но и только в редких случаях привлекаем 
агентства. В  целом количество квартир, 
продаваемых нами при участии внешних 
агентов, последние три года постоянно 
снижается»,— говорит она.

Госпожа Черная объясняет, что компа-
ния стремится минимизировать исполь-
зование посредников, так как затраты на 
агентства значительны: за свою работу 
они берут комиссию в размере от 3 до 
5% от стоимости квартиры. «А вот то, как 
с клиентом будут работать, какие у поку-
пателей сформируются ожидания отно-
сительно нашего продукта, мы не знаем. 
Впоследствии мы можем столкнуться с си-
туацией, когда ожидания покупателя рас-
ходятся с реальностью, клиент остается 
недоволен тем, что ему что-то пообещали 
и не выполнили. Кроме того, мы считаем, 
что наш продукт сложный, необходимо 
объяснять его технические особенности, 
рассказывать о нашей философии и 
представлениях о добрососедстве, о вза-
имодействии с соседями, об обществен-
ных пространствах и хобби-румах. Мы не 
уверены, что внешнее агентство сможет 
донести всю эту информацию так, как мы 
бы этого хотели»,— полна скептицизма 
эксперт.

Госпожа Черная также признает что 
плюс работы с большими агентствами — 
это более широкий охват потенциальных 
клиентов. «Также мы привлекаем агент-
ства для продажи коммерческих площа-
дей в наших проектах. Коммерческая 
недвижимость имеет свои особенности 
и товарные характеристики. Для нас это 
непрофильный сегмент, и в этом случае 
мы считаем правильным привлекать про-
фессионалов в этой области»,— говорит 
госпожа Черная. n

Каналы продаж

Каналы продаж

Пути клиентов к покупке на рынке первичного жилья очень многообразны, и несколько каналов продаж  
увеличивают шанс на сделку и сокращают затраты на маркетинг
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Лето  
без подогрева  
Летний период на рынке недвижи-
мости традиционно считается  
низким сезоном, поэтому боль-
ших планов на него девелоперы 
никогда не строят, но в этом году 
спрос перешел с весны на лето. 
А потому программ по стимулиро-
ванию спроса в виде скидок  
и бонусов в этом году заметно 
меньше. Кирилл Косов

Михаил Гущин, директор по маркетин-
гу группы RBI, рассказывает: «Обычно 
летом активность клиентов падает: все 
разъезжаются на дачи или в отпуск. По-
этому девелоперы запускают летние ак-
ции, которые всегда связаны с отпуском 
или отдыхом. Например, мы делали кам-
панию, в которой призом был велосипед. 
Но в этом году лето крайне нетривиаль-
ное: выезд за границу пока ограничен, 
город и его жители остаются в активном 
деловом режиме. И  реклама также не 
перестроилась на 

”
отпускной режим“ 

и демонстрирует преимущества проек-
тов или рассказывает о льготной ставке  
ипотеки». 

Сергей Терентьев, директор департа-
мента недвижимости группы ЦДС, с кол-
легой солидарен: «Лучшей текущей ак-
цией является действующая программа 
ипотеки с государственной поддержкой. 
В  настоящей ситуации покупателей сти-
мулирует постоянное увеличение стои-
мости недвижимости, наблюдающееся 
по всем нашим объектам. Сама ситуация 
на рынке недвижимости подталкивает 
людей к решению жилищного вопроса. 
В связи с этим дополнительные меры сти-
мулирования спроса, помимо уже имею-
щихся, пока не требуются».

Не расположены предоставлять скид-
ки и девелоперы, работающие в высоком 
ценовом сегменте. Оксана Кравцова, 
генеральный директор ГК  «Еврострой», 
говорит, что в сегменте жилья преми-
ум- и элит-класса уже несколько лет не 
наблюдается ярко выраженной сезонно-
сти: вопреки расхожему мнению, летний 
спрос на квартиры стоимостью от 25 млн 
рублей может быть таким же стабильным, 
как и в ноябре. «Поэтому и дополни-
тельное маркетинговое стимулирование 
летом для нас не всегда востребовано. 
Кроме того, большие скидки и акции, на-
против, могут оказать обратный эффект, 
обесценив продукт. Экспозиция элитной 
недвижимости может занимать многие 
месяцы, но при этом она всегда находит 
своего покупателя, в том числе потому, 
что такой сегмент является наиболее кри-
зисоустойчивым и актуален для людей, 
которые стремятся вложить средства для 
сохранения капитала»,— делится госпо-
жа Кравцова. 

Обычное дело Ольга Трошева, руко-
водитель консалтингового центра «Пе-
тербургская недвижимость», говорит, 
что девелоперы для оживления спроса 
в обычные годы летом дарят покупате-
лям своих квартир кладовые и паркинги 
или предоставляют на них существен-
ные скидки. В  периоды неажиотажного 
спроса в массовом сегменте скидка, как 
правило, может составлять 50–200  тыс. 
рублей с квартиры, с многокомнатных 
квартир в более дорогом сегменте может 
быть еще выше. 

Ян Фельдман, директор по маркетингу 
ГК  «Ленстройтрест», считает, что боль-
шие скидки и дорогостоящие подарки 
при покупке жилья уже можно отнести 
к устаревающему маркетинговому ин-
струменту. «Сейчас наиболее распро-
страненный инструмент стимулирования 
спроса у застройщиков — субсидирова-
ние ипотечной ставки на первый период 
погашения кредита. Например, мы субси-
дируем ставку по ипотеке нашим клиен-
там, оформившим кредит в банке ВТБ, до 
0,5% в первые 12 месяцев действия ипо-
течной программы. На остальной срок 
кредита ставка составит 6,5%»,— указы-
вает он.

Директор по маркетингу группы «Акви-
лон» Надежда Зотова говорит: «Мы про-
лонгировали на июль популярную среди 
наших клиентов программу с субсидиро-
ванной ставкой 0,01%. Она практически 
полностью освобождает покупателя от 
оплаты процентов по кредиту до конца 
года. После окончания льготного перио-
да ставка составит 6,5% годовых на весь 
срок кредитования».

У ряда застройщиков существует соб-
ственная программа лояльности с гибкой 
системой скидок. «Например, мы в ком-
пании 

”
Ленстройтрест“ поощряем наших 

клиентов за повторную покупку квартир 
в наших кварталах небольшой скидкой. 
Также есть скидки клиентам, совершаю-
щим покупки с помощью сервиса 

”
Дом-

Клик“, действует специальная скидка 
для зарплатных клиентов нашего банка-
партнера, скидки на квартиры в сданных 
домах. Кроме того, мы предоставляем 
скидки клиентам из регионов. Она ком-
пенсирует расходы на поездку в Петер-
бург и обратно, если покупатель решил 

своими глазами посмотреть на квартал, 
в котором планирует приобрести кварти-
ру»,— рассказывает господин Фельдман.

Он считает, что наиболее позитивно 
потребители воспринимают скидки в аб-
солютном выражении или материальный 
подарок (отделку, парковочное место и 
тому подобное). «Например, сейчас мы 
дарим кухонный гарнитур с встроенной 
техникой при покупке трехкомнатных 
квартир в квартале 

”
Янила“ и 

”
IQ  Гатчи-

на“. Мы планируем вывести в продажу 
квартиры с частичной меблировкой, и 
эта акция должна привлечь внимание к 
новой услуге»,— рассказал господин 
Фельдман.

Роман Строилов, директор по раз-
витию, партнер маркетплейса недви-
жимости «М2Маркет», говорит: «Самая 
популярная скидка, которую все еще 
предоставляют на рынке недвижимо-
сти,— это скидка за онлайн-покупку. 
И несмотря на то, что уже можно вернуть-
ся к обычному режиму работы, отделы 
продаж некоторых застройщиков про-
должают работать удаленно. На втором 
месте по популярности акция 

”
Субсиди-

рованная ставка“. На рынке даже идет 
своеобразное соревнование, кто предло-
жит лучшие условия по субсидированной 
ставке. Это действительно работающий 
инструмент, который показывает хоро-
шие результаты. Больше никаких уни-
кальных предложений и подарков от за-
стройщиков не заявлено». 

Подарки, конкурсы и розыгрыши при-
зов от застройщиков все еще встреча-
ются на рынке, но меняется их характер. 
Если еще несколько лет назад застрой-
щики могли разыграть среди покупате-
лей квартир дорогой автомобиль или 
мотоцикл, то сейчас такая щедрость — 
редкость. Скорее покупателю предложат 
отделку или машино-место в подарок или 
с существенной скидкой, зато гарантиро-
ванно, а не по принципу лотереи. 

Пиковый май Руководитель анали-
тического центра ГК «ФСК» в Санкт-
Петербурге Юлия Голубева отмечает, 
что в этом году пик новых предложений 
и акций пришелся на май: девелоперы 
стремились максимально увеличить ко-
личество возможных вариантов приоб-

ретения квартиры и форматов получения 
дополнительной выгоды. Еще весной 
большинство крупных компаний запу-
стило сделки в онлайн и давало скидки  
(1–2% или 50–150 тыс. рублей) за дистан-
ционную оплату и электронное оформ-
ление сделки. Затем наметился тренд на 
предложения по рассрочкам на индиви-
дуальных условиях, запуск сервисов по 
выкупу вторичного жилья, средства от 
продажи которых учитывались при при-
обретении новой квартиры у застройщи-
ка, ипотечные каникулы или акции по от-
срочкам платежа. 

С  запуском ипотеки с господдержкой 
начались акции по снижению ипотечной 
ставки до 0,1–1,2% на период от шести 
месяцев до двух лет за счет субсидиро-
вания застройщиком. В  основном такие 
предложения есть у компаний, чьими 
партнерами выступают ВТБ, Альфа-банк, 
Сбербанк. 

Весь май и июнь во многих компаниях 
действовали спецпредложения: были вы-
браны пулы квартир в нескольких объек-
тах, на которые устанавливались специ-
альные цены, либо на них действовала 
дополнительная скидка с квадратного 
метра. «С  большой долей вероятности 
данные акции буду продлены до конца 
лета. Из месяца в месяц продлеваются 
уже упомянутые скидки на онлайн-покуп-
ку»,— говорит госпожа Голубева 

В июне в акции стали включать паркин-
ги и кладовые: до конца лета на них дей-
ствуют скидки или специальная цена при 
покупке определенных квартир. В  конце 
месяца произошло снижение первого 
взноса по льготной ипотеке с 20 до 15%, 
что послужило поводом для большинства 
застройщиков: о повышении цен с 1 июля 
объявили многие крупные игроки, что мо-
тивировало клиентов принимать более 
оперативные решения.

«Примерно до середины июня за-
стройщики пополняли перечень акций и 
скидок, стремясь учесть все возможные 
варианты для приобретения и привлечь 
новых покупателей, сейчас наблюдается 
некоторая стабилизация, новые акции 
и предложения появляются все реже — 
один-два раза в месяц против весеннего 
показателя раз в три-четыре дня»,— за-
ключает госпожа Голубева. n

Скидки

Скидки

Большие скидки и дорогостоящие подарки при покупке жилья некоторые девелоперы относят к устаревающему маркетин-
говому инструменту
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Бизнес-центры

Бизнес-центры

Удаление от офисов Офисный сегмент оказался одним 
из самых пострадавших на рынке недвижимости за период самоизоляции. 
К концу весны 2020 года около трети арендаторов петербургских бизнес-центров 
направило запросы на расторжение договора аренды, еще 21% — на переезд 
в меньшие площади в рамках бизнес-центра. Однако ротации подвержены 
офисные центры низкого класса. В бизнес-центрах класса А вакансия  
по-прежнему низкая. Вероника Абрамян

Такие данные приводит Bright Rich | 
CORFAC International. По данным компа-
нии, количество сделок на рынке офис-
ной недвижимости Санкт-Петербурга за 
первое полугодие уменьшилось на 23% 
по сравнению с прошлогодним показа-
телем: были заключены 224  ключевые 
сделки. При этом средний размер сдел-
ки составил 450  кв.  м. Общая площадь 
арендованных помещений уменьшилась 
на 46%, до 70 168 «квадратов». «Процесс  
поглощения происходит достаточно бы-
стро. Изменений в размере арендной 
ставки мы пока не видим, как и пер-
спектив к ее снижению на фоне низкой 
вакансии на рынке»,— отмечает Виктор 
Заглумин, партнер Bright Rich | CORFAC 
International. 

Распробовать формат Дмитрий 
Кузнецов, заместитель директора депар-
тамента офисной недвижимости Colliers 
International, говорит, что в период само-
изоляции многие компании «распробо-
вали» формат удаленной работы, однако 
полагает, что далеко не все могут сокра-
тить арендуемые площади раньше срока 
окончания договора аренды. «К тому же, 
чтобы отвечать требованиям Роспотреб-
надзора, компаниям сейчас требуется 
больше площадей на меньшее количество 
людей, находящихся в офисе. В  случае 
если площади не используется, такие из-
лишки зачастую сдаются в субаренду. Те 
компании, которые рассматривают сей-
час возможность переезда с целью эко-
номии, ищут разные площади — до 3 тыс. 
кв. м. Однако предложение качественных 
и недорогих крупных блоков фактически 
отсутствует в Петербурге. Поэтому в ос-
новном заключаются сделки на неболь-
шие блоки до 500–600  кв.  м»,— говорит 
господин Кузнецов.

Иван Починщиков, управляющий парт- 
нер IPG.Estate, считает, что на данный мо-
мент пока рано говорить о том, какие по-
следствия окажет пандемия коронавируса 
на рынок офисной недвижимости. «Сей-
час мы можем отметить, что видна незна-
чительная ротация арендаторов: компа-
нии, которые не смогли договориться о 
предоставлении скидки в 20–30%, пере-
езжают в объекты по более низкой ставке 
аренды. Потери бизнеса и, как следствие, 
высвобождение офисных помещений за 
счет сокращения арендуемых площадей, 
а также за счет закрытий компаний косну-
лось в основном только мелких офисных 
блоков площадью до 200 кв. м. По нашим 
оценкам, наибольший уровень вакансии 
был достигнут в офисных центрах клас-
са С, предлагавших арендаторам площа-
ди в мелкую нарезку»,— полагает он.

Господин Починщиков утверждает, 
что уровень вакансии в классе  А суще-

ственно не изменился и составляет 9%, 
уровень вакансии в классе В/В+ увели-
чился за счет ввода новых площадей и 
достиг уровня 10%. «На конец первого 
полугодия 2020 года средний уровень за-
прашиваемых ставок аренды на офисные 
помещения класса А существенным обра-
зом не изменился и находится на уровне 
1700 рублей за квадратный метр в месяц, 
включая НДС и КУ»,— говорит он. Сред-
ний уровень ставок аренды на офисные 
помещения класса В/В+ также не претер-
пел серьезных изменений и находится на 
уровне 1230 рублей за квадратный метр в 
месяц, включая НДС и КУ.

Важный параметр Михаил Тюнин, за-
меститель генерального директора Knight 
Frank St.  Petersburg, говорит, что самый 
важный параметр, который влияет на 
ставку,— это уровень вакантных помеще-
ний. «Сейчас в среднем по рынку он со-
ставляет 4–5%, и до тех пор пока вакансия 
составляет менее 10%, ставка останется 
неизменной. Если к концу года свободных 
помещений будет более 10–20%, ставки 
уменьшатся, но пока этого не происхо-
дит»,— считает он.

Господин Тюнин прогнозирует, что в 
сегменте офисной недвижимости в ско-

ром времени изменится и сам формат от-
ношений, и сам продукт в сторону гибких 
офисов — помещений с полной отделкой 
и мебелью, гибкими условиями по увели-
чению-уменьшению площадей. 

«Что касается востребованных площа-
дей, то в настоящий момент чаще всего 
ищут небольшие помещения с ремонтом, 
с возможностью съехать раньше срока 
без больших штрафов — это стало одним 
из главных аспектов, на которые обраща-
ет внимание арендатор при подписании 
договора»,— указывает господин Тюнин. 

Виталий Коробов директор группы 
«Аквилон», сообщил: «В  начале июля 
мы начали продажу помещений в биз-
нес-центре класса  А 

”
Аквилон Links“ на 

Московском проспекте, 83. Несмотря на 
кризис, спрос на них достаточно боль-
шой. За последние несколько лет в Пе-
тербурге сформировался дефицит каче-
ственных офисных объектов. Поэтому на 
старте реализации проекта площади в 
основном приобретают профессиональ-
ные инвесторы для последующей сдачи 
в аренду или перепродажи. По нашим 
оценкам, наиболее востребованы не-
большие офисы от 15 до 800 кв. м и такие 
гибкие форматы, как open space, ковор-
кинги».

Майя Харченко, заместитель директора 
офисного отдела East Real, говорит, что 
в июне появилось большое количество 
новых запросов на аренду офисов пло-
щадью 200–300  кв.  м, а также возникла 
необходимость в смене офисов компаний, 
которые оказались заложниками сложив-
шейся ситуации: собственники их поме-
щений оказались крайне негибкими. 

По данным Bright Rich, наиболее вос-
требованными стали небольшие офис-
ные блоки площадью 100–200 кв. м, доля 
таких сделок составляет 42%. С поме-
щениями площадью до 500  кв.  м было 
заключено 38% сделок, офисы площа-
дью более 500  «квадратов» в структуре 
спроса занимают 20%. При этом на поме-
щения свыше 1 тыс. кв. м пришелся наи-
больший суммарный объем поглощения: 
этот показатель равен 31 481 кв. м (45% 
от общего объема поглощения за первое 
полугодие).

При этом господин Починщиков от-
мечает, что запросы арендаторов изме-
нились. «Если раньше основной поток 
запросов был на помещения площадью 
1000–2000  кв.  м, то сегодня в основном 
запросы поступают на помещения пло-
щадью до 1000 кв. м. Причины такого со-
кращения связаны с тем, что компании 
пересматривают бизнес-процессы: одни 
оставляют сотрудников на удаленной ра-
боте до сентября, другие переводят часть 
на онлайн-режим на постоянной основе, 
третьи вводят посменный график, есть 
случаи, когда компании сокращают штат. 
Также есть случаи, когда компании во-
все отказываются от офисов и намерены 
вернуться к поиску лишь осенью, если не 
будет второй волны коронавируса»,— по-
ясняет господин Починщиков. 

Роман Мирошников, исполнительный 
директор СК «Ойкумена», отмечает, что 
спрос на офисы во встроенных помеще-
ниях почти не пострадал. «Мы продаем 
офисы, встроенные в жилые дома, на 
первых и вторых этажах, и ни спада, ни 
потери интереса к ним не увидели. Для 
офисов востребованы маленькие пло-
щади, магазины просят 500–600 кв. м»,— 
рассказал он.

По словам господина Починщикова, в 
июле бизнес-активность начала расти, 
компании начали частично и поэтапно 
возвращаться в офисы, но делать оконча-
тельные выводы, считает он, преждевре-
менно. «На настоящий момент значитель-
ная доля собственников и арендаторов 
все еще ведет переговоры о льготных 
условиях, скидках и рассрочках. Поэтому 
в рамках рынка уровень номинируемых 
арендных ставок не показал падения, но 
в ходе переговоров собственники могут 
идти навстречу арендаторам»,— говорит 
эксперт. n

Компании пересматривают бизнес-процессы: одни оставляют сотрудников на удаленной работе до сентября, 
другие переводят часть штата на удаленный режим на постоянной основе, третьи вводят посменный график
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Склады

Коммерческая недвижимость

Стрит-ритейл наращивает вакантность 
По итогам второго квартала 2020 года доля свободных помещений  
на основных торговых улицах Петербурга увеличилась на 2,3 п. п. и достигла 
11,6%. Это максимальное значение за последние пять лет. Денис Кожин

Спекулятивный девелопмент взял  
трехлетнюю паузу Сроки сдачи около четверти индустриаль-
но-складских площадей, запланированных к вводу в Петербурге на 2020 год, 
были перенесены на 2021 год. С учетом корректировки объем ввода по итогам 
2020 года составит около 200 тыс. кв. м. Яна Кузьмина

Об этом свидетельствуют данные JLL. 
В  компании отмечают, что кризисная си-
туация, вызванная пандемией и связан-
ными с ней ограничениями, лишь усилила 
существующие тренды на рынке стрит-
ритейла. «Вакантность начала расти не 
в марте с введением ограничений, а уже 
с сентября 2019 года, отражая состояние 
экономики: сокращающиеся реальные 
доходы населения и низкую покупатель-
ную способность жителей города. Время 
безудержного потребления сменилось 
эпохой разумного поведения. На десяти 
основных торговых улицах города за по-
следние три месяца закрылось 120  ма-
газинов, кафе и ресторанов. Однако это 
не превышает средний ежеквартальный 
показатель, поскольку в стрит-ритейле 
традиционно отмечается высокий уровень 
ротации. Рекордно малым во втором квар-
тале является количество новых арен-
даторов — всего 44. Это минимальный 
квартальный показатель за всю историю 
наблюдений» — комментирует Наталия 
Киреева, руководитель отдела исследова-
ний компании JLL в Санкт-Петербурге.

Существенные сложности испытывает 
общепит, который занимает треть всех 
помещений на основных торговых улицах 
города. Более четверти всех закрытых 
объектов стрит-ритейла (26%) во втором 
квартале — это кафе и рестораны. При 
этом на главной ресторанной улице горо-

да — Рубинштейна — все стабильно, бары 
работают навынос, вновь опустевших по-
мещений нет, и даже появилось новое за-
ведение — кондитерская «Гарсон». 

По количеству закрытых заведений на 
втором месте после ресторанов — про-
дуктовые магазины (18%), которые опти-
мизируют свое присутствие на рынке за 
счет переезда в более удачные локации. 

Наибольший прирост пустующих объек-
тов за второй квартал наблюдался на Вла-
димирском проспекте. Здесь вакантность 
увеличилась в три раза и достигла 15,7%. 
Освободили помещения Samsonite, Togas, 
бар «СПб», «Вкусвилл» и другие. На Нев- 
ском проспекте закрытия коснулись в ос-
новном сувенирных магазинов в результа-
те снижение потока иностранных туристов. 

Наличие большого выбора ликвидных 
помещений в местах с хорошей проходи-
мостью дает возможность для выхода на 
рынок новых брендов и расширения при-
сутствия уже существующих. Во втором 
квартале 2020 года часовой бутик Breitling 
арендовал помещение на Невском, 129, 
нидерландский бренд мужской одежды 
Suitsupply — на Большом проспекте П.С., 
61, Bork — на Большой Конюшенной, 13. 

Несмотря на стремительно пустеющие 
помещения на улицах Санкт-Петербурга, 
собственники пока не готовы к снижению 
запрашиваемых арендных ставок, но есть 
исключения. «На текущий момент можно 

отметить снижение минимальной границы 
диапазона базовых ставок аренды на ос-
новной части Невского проспекта — от Ад-
миралтейства до площади Восстания. Если 
в марте она составляла 8000 рублей за 
квадратный метр в месяц, включая НДС, то 
в июне упала до 7500 рублей. Максималь-
ные ставки в этой локации пока находятся 
на уровне 13  тыс. рублей за квадратный 
метр. Тем не менее с осени мы столкнем-
ся с более существенными корректиров-
ками коммерческих условий в меньшую 
сторону по мере увеличения сроков экс-
позиции и роста количества свободных 
помещения»,— говорит консультант торго-

вого департамента компании JLL в Санкт-
Петербурге Александра Камаева. 

Часть собственников уже пустующих 
помещений готова обсуждать так называ-
емый степ-рент — поэтапное повышение 
ставки аренды с постепенным выходом на 
докризисные цифры. Альтернатива это-
му — краткосрочный договор и надежда 
на возвращение к привычным условиям в 
последующем периоде. До конца лета не 
прогнозируется массовый уход аренда-
торов при наличии хорошей погоды и при 
условии постепенного восстановления 
туристического потока. А с осени вакант-
ность продолжит расти. n

Такие данные содержатся в исследовании 
международной консалтинговой компании 
Colliers International. По мнению экспертов, 
в ближайшие годы строительство новых 
складских площадей в Петербурге будет 
происходить преимущественно по схеме 
built-to-suit (под нужды компаний), а спеку-
лятивный девелопмент восстановится не 
ранее, чем через два-три года.

Девелоперы были вынуждены сдвигать 
сроки сдачи проектов, с одной стороны, 
из-за ограничений в работе стройпло-
щадок, связанных с эпидемиологической 
ситуацией, с другой — в связи с при-
остановкой обработки заявок в службе 
государственной экспертизы в период са-
моизоляции. При этом ни один из анонси-
рованных проектов не был отменен.

Крупнейшие объекты, срок сдачи кото-
рых по-прежнему намечен на 2020 год, ре-
ализуются по схеме built-to-suit. Это рас-

пределительный центр «Лента» площадью 
более 69  тыс. кв.  м, а также спекулятив-
ный складской комплекс «Марвел-Логи-
стика» площадью 51  тыс. кв.  м, который 
строится на территории «PNK Парк Со-
фийская КАД».

По словам Андрея Косарева, гене-
рального директора Colliers International 
в Санкт-Петербурге, склады в моменте 
оказались одним из наиболее устойчи-
вых к кризису сегментов коммерческой 
недвижимости. «Ключевым фактором 
стабильности наравне с хорошей фор-
мой, в которой сегмент вошел в кризис,— 
низкой вакансией и стабильно высокими 
темпами поглощения, стал также профиль 
основных арендаторов производственно-
складских площадей. В  последние пять 
лет наибольший спрос на помещения 
формировали торгово-дистрибуционные 
компании, преимущественно продоволь-

ственные и фармацевтические, а также 
логистические операторы, которые в 
меньшей степени пострадали в кризис»,— 
отмечает господин Косарев.

Самыми крупными сделками первого 
полугодия 2020 года стали аренда компа-
нией «Эксклюзив» мультитемпературно-
го склада в строящемся индустриальном 
парке «Русич-Шушары» (37 тыс. кв. м), а 
также аренда компанией Ozon складских 
площадей в СК «Марвел–Логистика» в 
составе «PNK Парк Софийская КАД» 
(29  тыс. кв. м). На конец июня 2020 года 
вакантными в Петербурге остаются около 
90 тыс. кв. м, или 2,9% из 3,1 млн кв. м ин-
дустриально-складских площадей.

Ограниченный прирост спекулятивного 
предложения, низкий уровень вакансии и 
стабильно высокие темпы поглощения на 
протяжении последних лет способствова-
ли росту ставок в сегменте. За календар-

ный год (с июня 2019-го по июнь 2020-го) 
запрашиваемые ставки аренды в складах 
класса  А увеличились на 2%, составив 
4450 рублей за квадратный метр в  год, в 
классе B — на 6%, до 3700 рублей.

«Прибыль арендодателей на рынке скла-
дов сохранилась в целом на докризисном 
уровне, так как они не растеряли аренда-
торов и в большинстве своем не предо-
ставляли скидок. Однако пострадавшие от 
кризиса компании, чьи договоры аренды 
истекают в ближайший год и которые в 
течение года-двух не рассчитывают вос-
становить прежние объемы бизнеса, будут, 
скорее всего, оптимизировать занимаемые 
площади. Мы ожидаем, что восстановле-
ние спекулятивного девелопмента на рынке 
складов произойдет через два года, пока 
же строительство новых площадей будет 
происходить преимущественно по схеме 
built-to-suit»,— говорит Андрей Косарев. n

Диапазон ставок аренды на основных торговых улицах  
Санкт-Петербурга по итогам второго квартала 2020 года

Торговый коридор	У ровень арендных ставок, руб. за кв. м в месяц (вкл. НДС)
 	М инимум	М аксимум
Невский проспект, основная часть	 7 500	 13 000
Старо-Невский проспект	 3 000	 6 000
Улица Рубинштейна	 3 500	 6 000
Московский проспект	 2 500	 6 000
Каменноостровский проспект	 2 000	 6 000
Большая Конюшенная улица	 3 000	 5 500
Садовая улица	 2 500	 5 500
Владимирский проспект	 2 500	 4 500
Большой проспект П.С.	 2 000	 4 000
6–7-я линии В.О.	 2 500	 4 000
Средний проспект В.О.	 1 800	 4 000

Источник: JLL
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