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Планировки

Тяга к эргономии Пандемия внесла неко-
торую сумятицу в ряды девелоперов в части определения 
тенденций планировочных решений. Одни участники рынка 
говорят о продолжающемся тренде на сокращение метража 
жилья, другие говорят о том, что площадь жилья начала 
расти. Но и те и другие согласны в том, что покупатель ищет 
эргономичное жилье. Олег Привалов

Коммерческий директор «ЛСР. 
Недвижимость-СЗ» Денис Бабаков от-
мечает, что декларируемые участниками 
рынка тенденции трудно назвать однона-
правленными. Многие застройщики на 
фоне пандемии заявляют о необходимо-
сти реализовывать большие квартиры с 
дополнительными площадями под удален-
ную работу, учебу и так далее. «Однако 
в реальности покупатели, в том числе на 
фоне роста цен на недвижимость, не гото-
вы переплачивать за лишние квадратные 
метры жилья»,— полагает эксперт.

Сергей Терентьев, директор департа-
мента недвижимости группы ЦДС, гово-
рит: «Покупатели сейчас не хотят платить 
за лишние метры. Они лучше заплатят 
больше за комфортную среду, хорошую 
локацию жилого комплекса. Поэтому пло-
щадь квартир становится немного мень-
ше. Плюс за счет использования совре-
менных технологий при проектировании 
мы можем создавать более функциональ-
ное жилье».

Ян Фельдман, директор по маркетингу 
ГК «Ленстройтрест», с коллегами не со-
гласен. Он говорит о том, что за послед-
ние два года средняя площадь квартир в 
новостройках Петербурга и ближайшей 
Ленобласти выросла. «Так, в 2019 году в 
городской черте средний метраж жилья в 
сегменте комфорт-класса составлял по-
рядка 43,3 кв. м, в Ленобласти — 39,6 кв. м. 
Сегодня средняя площадь приобретаемой 
квартиры — 50 кв. м. За прошлый год он 
практически не изменился»,— рассужда-
ет эксперт. 

Андрей Кириллов, представитель ком-
пании «Мегалит  — Охта Групп» коллегу 
поддерживает: «Я считаю, что метражи 
выросли. Особенно за последние два 
года акцент в спросе сместился на более 
просторные квартиры. При этом важно 
отметить, что площади сейчас спроекти-
рованы более функционально. Ключевой 
тенденцией можно назвать стремление 
застройщиков строить больше домов 
со свободными планировками квартир, 
квартирами-трансформерами, шеф-
квартирами». 

Господин Фельдман отмечает измене-
ние в структуре спроса: если раньше на 
старте продаж в новой очереди первы-
ми раскупались студии и однокомнатные 
квартиры, то теперь наиболее востребо-
ваны двухкомнатные лоты. «Эта тенден-
ция стала заметна еще в 2020 году, в те-
кущем году спрос на более просторные 
форматы укрепился»,— говорит господин  
Фельдман.

Девелоперы делают ставку на рас-
ширение ассортимента планировочных 
решений, чтобы максимально удовлетво-
рить запросы покупателей, полагает он. 
В фокусе внимания  — функциональные 

планировки, в которых есть гардеробные 
и кладовые, мастер-спальни, объединен-
ные кухни-гостиные, окна в ванной ком-
нате, балконы или лоджии, террасы. «При 
этом очень важно, чтобы площадь квартир 
использовалась эффективно — чтобы не 
было длинных и узких коридоров, слиш-
ком больших лоджий и т. п. Люди не хотят 
переплачивать за квадратные метры, ко-
торые не будут использовать. 

В наших кварталах мы проектируем 
квартиры с террасами и мансардами. По-
сле пандемии запрос на такую опцию вы-
рос в разы»,— рассуждает эксперт.

Елизавета Конвей, директор депар-
тамента жилой недвижимости Colliers, 
подтверждает: «В комфорт-классе наи-
большим спросом среди покупателей 
пользуются квартиры с эргономичными 
планировками, которые предусматривают 
возможность перепланировки или, напро-
тив, включение в стоимость полной отдел-
ки и меблировки квартиры».

Среди ключевых примеров эргономич-
ных и востребованных планировок она 
выделяет квартиры-трансформеры от 
компании YIT (покупатель может выбрать 
один из предложенных застройщиком 
вариантов расстановки стен), а также 
смарт-планировки от LEGENDA Intelligent 
Development. «В проектах также высо-
ким спросом пользуются так называемые 
квартиры формата «евро»,— говорит она. 

Рационализация выходит на 
первый план Сергей Софронов, ком-
мерческий директор ГК «ПСК», также 
говорит о том, что ключевая тенденция в 
планировках — в рационализации исполь-
зования: площади сокращаются — функ-
ционал увеличивается.

«Европланировки сейчас являются ло-
комотивом развития квартирографии, по-
скольку совмещение функции гостиной 
и кухни почти всегда находит отражение 
в реальной жизни. Следовательно, и в 
спросе. Однако отличается подход деве-
лоперов к этому понятию. Зачастую заяв-
ленные в предложениях двух- и трехком-
натные квартиры — де-факто с одной или 
двумя комнатами, но с кухней побольше. 
Мы в своем подходе следуем классиче-
ской модели подсчета: сколько отдель-
ных спален  — столько и комнат. Но за 
счет большой кухни, вплоть до 28 кв. м в 
текущих проектах комфорт-класса, поку-
патель двух- или трехкомнатной кварти-
ры фактически получает жилье формата 
«евро-3» и «евро-4». По нашему мнению, 
это постепенно должно входить в норму, 
поскольку небольшая отдельная кухня 
является, скорее, наследием советского 
подхода к планировкам, нежели отраже-
нием современных потребностей в их мас-
се»,— рассуждает он.

Также в комфорт-классе все чаще 
предлагаются мастер-спальни с досту-
пом к личному санузлу и гардеробной. 
Последняя может представлять собой и 
отдельное помещение, например в конце 
коридора.

«Общая средняя площадь в комфорт-
классе значительно варьируется по про-
ектам. За пять лет в Петербурге она умень-
шилась примерно с 52–55 до 45–42 кв. м. 
Но учитывая то, что под понятие комфорт-
класса нередко подводятся объекты, до 
этого статуса не дотягивающие, едва ли 
можно опираться на среднюю цифру как 
на объективную»,— обращает внимание 
господин Софронов.

Однако, уверен он, совершенно точно 
можно говорить о сокращении лишних 
метров. В основном они убираются умень-
шением площади коридоров, проходными 
кухнями и, собственно, сведением функ-
ций кухни и гостиной в одно помещение. 
Здесь первую роль играет конфигурация 
помещения, форма которого определя-
ет легкость зонирования пространства.  
«В частности, появляются ниши для кухон-
ной мебели и техники. Тренд на уменьше-
ние коридоров дополняется обязательным 
размещением в них ниш для хранения раз-
ных конфигураций»,— полагает эксперт.

При этом крупноформатные плани-
ровки все же востребованы. Особенно 
когда на 75–90 кв. м размещается три 
полноценные спальни и кухня-гостиная.  
«То есть аналогичная по функциона-
лу классическая планировка на че-
тыре спальни с кухней и коридором-
„аэродромом“ заняла бы порядка 100 кв. м 
и более. На больших площадях рацио-
нальность еще более очевидна. Такие 
планировки можно назвать умными, по-
скольку они позволяют оптимизировать 
бюджет покупки»,— замечает господин 
Софронов.

Светлана Московченко, руководи-
тель отдела исследований Knight Frank  
St Petersburg, приводит данные: доля 
квартир с одной спальней сократилась 
на 5 п. п. в пользу увеличения квар-
тир с двумя и тремя спальнями — на 3 и  
1 п. п. соответственно. Доля студий в дан-
ном классе объектов увеличилась за пять 
лет незначительно — на 1 п. п. Основные 
корректировки произошли в разрезе 
средних площадей квартир, которые со-
кратились с 2016 года на 1–4 кв. м, в то 
же время средняя площадь студий увели-
чилась на 1 кв. м.

«Наиболее серьезным изменениям 
подверглись объекты эконом-класса, чья 
квартирография стала более компакт-
ной по площади и насыщенной студиями. 
Доля студий в „экономе“ увеличилась за 
пять лет на 13% за счет сокращения долей 
квартир с двумя-четырьмя спальнями. ➔ 16

Девелоперы 
запутались  
в тенденциях
Рынок жилья оказался на пере-
крестке  — сегодня на него давят 
разнонаправленные тенденции, в 
результате чего даже профессиона-
лы, работающие на рынке, не всег-
да единодушны в оценках текущей 
ситуации.

Например, девелоперы рас-
ходятся во мнении относительно 
метражей нового жилья  — некото-
рые говорят, что площади квартир, 
имевшие тренд к сокращению, по-
сле 2019 года начали вновь расти, 
другие уверяют, что потребность в 
больших квартирах продолжает со-
кращаться. 

Кстати, исследования говорят, 
что спрос на студии за последнее 
время серьезно вырос, но многие 
девелоперы продолжают настаи-
вать, что клиенты не хотят покупать 
малогабаритное жилье. Однако на 
деле студии появились даже в пре-
миальном сегменте.

Скорее всего, причина тут в том, 
что льготная ипотека сделала по-
купательную способность на рынке 
строящегося жилья выше, а значит, 
многие покупатели смогли доплачи-
вать и за лишние метры. Теперь же, 
когда программа дешевых кредитов 
свернута, а цены взлетели на 30%, 
а иногда и на 50%, у россиян по-
явилась необходимость экономить, 
а значит, возросла потребность в 
более компактных квартирах.

Проблема в том, что строитель-
ный цикл достаточно продолжите-
лен и девелоперы выводят на рынок 
продукт, который был востребован 
два года назад. Поэтому разобрать-
ся, какой продукт предложить по-
купателю будущего, девелоперам 
сейчас непросто. Особенно сложно 
это сделать в такой год, как нынеш-
ний,— до июля жилье раскупали как 
горячие пирожки, а после началось 
остужение рынка (хоть итоги тре-
тьего квартала и показали, что па-
дение продаж оказалось не таким 
катастрофическим, как опасались 
застройщики).

Вероятно, в более выигрышном 
положении тут окажутся компании 
с мощными аналитическими отдела-
ми. Если тренды не угадают, будет 
хотя бы на кого свалить вину.

КОЛОНКА РЕДАКТОРА

ВАЛЕРИЙ ГРИБАНОВ,
РЕДАКТОР guide «НЕДВИЖИМОСТЬ»
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Планировки

Коммерческая недвижимость

Как считают в компании Knight Frank St 
Petersburg, столь низкий показатель обу-
словлен высоким спросом на рынке, а так-
же политикой ряда девелоперов по при-
держиванию наиболее ликвидных лотов 
для сохранения динамики продаж. Коли-
чество апартаментов сократилось на 28% 
за счет окончания продаж в семи объек-
тах. При этом на рынок вышло несколько 
новых апарт-отелей, общее количество 
юнитов в которых составило 709. 

Всего за третий квартал было продано 
около 1,5 тыс. апартаментов различных 
форматов общей площадью около 52 тыс. 
кв. м. За квартал доля апартаментов сер-

висного формата сократилась на 3 п. п. до 
уровня 86%, при этом спрос на сервисные 
апартаменты увеличился более чем в два 
раза по сравнению со вторым кварталом 
2021 года. 

Рекреационные и несервисные апар-
таменты также показали положительную 
динамику продаж — 82% и 26% за квартал 
соответственно.

Основной объем проданных апарта-
ментов сервисного формата составили 
студии  — 76% в структуре спроса. Сре-
ди несервисных объектов популярностью 
пользовались апартаменты с одной и дву-
мя спальнями — 54% и 21% соответствен-

но. В рекреационных объектах спрос на 
юниты с двумя спальнями был чуть выше, 
чем в несервисных,— 26%, также большей 
популярностью пользовались номера с 
тремя спальнями — 14%. В элитных объек-
тах традиционно приобретали в основном 
апартаменты с двумя и тремя спальнями.

В третьем квартале 2021 года цены на 
апартаменты продолжили увеличиваться. 
По итогам сентября 2021 года средняя 
цена сервисных апартаментов составила 
213 тыс. рублей за кв. м (+7% за квартал). 
Апартаменты рекреационного и несер-
висного формата показали равную квар-
тальную динамику средней цены в раз-

мере 5%, достигнув соответственно 209 и 
240 тыс. рублей за кв. м.

Алексей Аристов, директор департа-
мента элитной недвижимости Knight Frank 
St Petersburg: «В связи с изменениями 
ключевых условий льготной ипотеки, кото-
рые вступили в силу с 1 июля 2021 года, 
и роста цен возможность приобрести 
квартиру с инвестиционной целью рез-
ко сократилась. Поэтому основным ин-
струментом инвестирования стали более 
доступные апартаменты. В связи с этим 
мы отмечаем двукратный рост спроса на 
апартаменты сервисного формата, чья 
доля сейчас преобладает на рынке». n

Апартаменты сокращают предложение  
По итогам третьего квартала 2021 года свободное предложениЕ на рынке  
апартаментов составило 2,7 тыс. номеров общей площадью 110 тыс. кв. м,  
что стало наименьшим уровнем предложения с 2017 года. Кирилл Косов

15 ➔ Причем квартиры с четырьмя спаль-
нями в эконом-классе стали практически 
экзотическим продуктом, который очень 
быстро раскупается. Примечательным мож-
но считать факт сохранения доли квартир с 
одной спальней, которая как была на уров-
не 45% в 2016 году, так и осталась в 2021-м. 
Средние площади всех типов квартир в эко-
ном-классе также подверглись сокраще-
нию, уплотнению от 1,5 кв. м в студиях до  
18 кв. м в квартирах с четырьмя спальня-
ми»,— рассуждает госпожа Московченко.

Новые требования В компании «Эта-
лон» говорят: «Времена планировок с не-
большими кухнями, тесными прихожими, 
длинными неудобными коридорами давно 
закончились. Сегодня покупатели более 
требовательны к организации простран-
ства, комфорту и выбирают квартиры, 
ориентируясь на практичность и эргоно-
мичность планировок, а также бюджет по-
купки. Поэтому планировочные решения 
Группы „Эталон“, в том числе в классе 
„комфорт“, сегодня в основном ориенти-
руются на евроформат. Плюсы такой пла-
нировки — в ее универсальности и функ-
циональности. Площади, которые обычно 
расходуются на коридоры и дверные про-
емы, превращаются в полезные метры. 
Важно отметить, что квартиры с европла-
нировкой отлично зонируются. Например, 
у входа проектируется общественная 
зона, в которую входят прихожая, кухня-
гостиная и санузел, а в отдалении от вхо-
да планируется личное пространство, где 
находятся спальни и ванная». 

В компании «Эталон» говорят, что 
сегодня востребованы ниши под гарде-
робные, мастер-спальни, хозяйственные 
комнаты, просторные санузлы и рабочие 
места. «Последние два года показали, 
что дома немаловажно наличие рабочего 
места, причем часто рассчитанного на 
двоих. Как следствие, сегодня в планиро-
вочных решениях группы „Эталон“ везде 
присутствует рабочее место»,— сообщи-
ли в компании.

Роман Мирошников, исполнительный 
директор ГК «Ойкумена», замечает: «За-
стройщики Петербурга по-прежнему 
предлагают в среднем больший метраж, 
чем приобретает среднестатистический 

покупатель. Основной спрос сконцен-
трирован на лотах порядка 43–45 кв. м, а 
средняя площадь предлагаемого лота  — 
около 48–50 кв. м. И периодически на-
зревает дефицит компактных лотов (ведь 
они быстро вымываются с „витрины“), что 
и приводит, в том числе, к росту средней 
цены по рынку». 

Дмитрий Ефремов, начальник управ-
ления продуктового менеджмента и мар-
кетинговых исследований «Главстрой 
Санкт-Петербург», полагает, что ключе-
вой тенденцией в комфорт-классе за по-
следние пять лет является то, что проек-
ты становятся все более уникальными и 
все больше отходят от типовых решений. 
«Девелоперы предлагают не только ква-
дратные метры, но и жилую среду, опре-
деленный образ жизни. Трансформации 
подвергаются как планировки, так места 
общего пользования, дворовые террито-

рии, которые становятся логичным про-
должением квартиры»,— говорит он.

По его словам, главными «фишками» 
в планировках комфорт-класса являются 
мастер-спальни с гардеробной, отдель-
ные рабочие зоны или хобби-румы, пано-
рамные или мансардные окна, квартиры с 
увеличенной высотой потолков на послед-
них этажах, квартиры с палисадниками и 
террасами, также появились предложения 
жилья с сити-виллами (квартира с отдель-
ным входом с улицы).

«Один застройщик может реализовы-
вать одновременно несколько проектов в 
комфорт-классе, но при этом показатели 
средней площади квартиры в каждом из 
проектов будут совершенно разными. Это 
зависит от целевой аудитории, на которую 
проект рассчитан, его концепции и стра-
тегии реализации»,— отмечает господин 
Ефремов. 

В среднем в сегменте жилья комфорт-
класса за последние пять лет площадь 
квартир уменьшилась на 10%, подсчитал 
он. Однако наибольшее снижение пло-
щади произошло еще в 2019 году. «За 
последние три года ситуация на рынке 
жилья комфорт-класса не претерпела 
значительных изменений, средняя пло-
щадь остается стабильной»,— говорит он.

Мария Черная, генеральный директор 
ООО «Бонава Санкт-Петербург», резю-
мирует: «Мы уверены, что рынок будет 
развиваться в сторону готовых плани-
ровочных решений. Речь не только об 
оптимальном зонировании пространств 
в квартире, продуманной навигации и эр-
гономике, заложенных еще на этапе раз-
работке проекта. Но и о движении рынка 
в сторону проектов с максимальной сте-
пенью готовности квартир — с полной от-
делкой и меблировкой». n

Европланировки сейчас являются локомотивом развития квартирографии, поскольку совмещение функции гостиной и кухни почти всегда находит отражение  
в реальной жизни

Ев
ген

и
й 

Пав
л

енк
о



№214 четверг 25 ноября 2021 года / КОММЕРСАНТЪ guide / 17

Проект

Проект

Цифровые представления о комфорте  
Цифровая трансформация, ставшая неотъемлемой частью современной жизни, 
постепенно внедряется и в столь консервативную отрасль, как девелопмент.  
Однако пока что диджитализация в нем минимальна, в том числе и в нашей стра-
не. Вместе с тем появляются девелоперы, инвестирующие значительные сред-
ства в цифровизацию собственного бизнеса, тем самым выигрывая конкурент-
ную борьбу и предоставляя клиентам удобные инструменты как на этапе  
покупки, так и дальнейшего проживания. Марина Ковалева

Несмотря на то, что более 50% мировых 
денег в настоящее время сосредоточено 
в недвижимости, в России данный сектор 
все еще остается одним из наиболее кон-
сервативных и закрытых, а большинство 
процессов в нем до сих пор не оцифрова-
но. Так, согласно анализу об инвестициях 
в proptech (диджитал-проекты на рынке 
недвижимости.— BG), в 2020 году в них 
было вложено в совокупности $7 млрд, а 
в России — всего $150 млн за два послед-
них года. «Недвижимость — ведущий сек-
тор экономики, а у нас диджитализация на 
сегодняшний момент совсем минималь-
на»,— отмечает первый вице-президент 
GloraX Александр Андрианов.

При этом, по словам Елизаветы Конвей, 
директора департамента жилой недвижи-
мости Colliers, диджитализация является 
новым уровнем систематизации и обра-
ботки данных, а также конкурентным пре-
имуществом для любой бизнес-структуры. 
«Также это сокращает временной фактор: 
то, что раньше лежало в книгах продаж и 
регламентах, сейчас упаковывается в во-
ронку, цифровые бизнес-процессы. Эти 
процессы автоматически контролируются 
и в некоторых случаях снимают функцию 
контроля с руководителя, что освобожда-
ет его от операционки и позволяет скон-
центрироваться на стратегическом разви-
тии»,— считает она. Кроме того, эксперт 
убеждена, что правильно выстроенные 
бизнес-процессы и цифровизация позво-
ляют более эффективно распоряжаться 
ресурсом своего персонала и делать го-
раздо большую работу в более сжатые 
сроки.

Одним из шагов к цифровизации де-
велоперского бизнеса является также 
использование BIM-технологий. «Все 
участники рынка так или иначе в них заин-
тересованы. Застройщик хочет до старта 
проекта точно понимать свои расходы и 
маржинальность. Генподрядчикам и под-
рядчикам необходимо получить прозрач-
ные затраты и точный бюджет. И BIM с 
этим отлично справляется: с помощью 
технологии можно полностью детализи-
ровать затраты с погрешностью вплоть 
до 5%»,— объясняет Николай Большаков, 
генеральный директор СК «Стройкрафт». 
Кроме того, BIM позволяет отсечь все воз-
можные ошибки на этапе проектирования 
и в итоге избежать увеличения затрат. 
«В целом компании, которые используют 
цифровые технологии, оказываются на 
шаг впереди и получают существенное 
конкурентное преимущество  — высокую 
скорость процессов, которая в конечном 
итоге влияет на маржинальность. Думаю, 
рано или поздно к этому придут все игроки 
рынка»,— полагает господин Большаков.

В GloraX также видят значительные 
перспективы развития IT-технологий в де-
велопменте, поэтому строят свою компа-
нию по принципу IT-организации, выбрав 
после проведения ребрендинга слоган 
«Девелопер мультивозможностей». При 
этом программа диджитализации GloraX 
включает в себя не только внедрение  
BIM-технологий в строительство, а также 
создание многофункциональных сервисов 
для клиентов, полезных и на этапе прожи-
вания. «Наша задача — максимально пе-
ревести контроль за сроками, бюджетами, 
качеством в оцифрованные показатели, 
а также предоставить клиентам возмож-
ность решать многие бытовые вопросы с 
помощью мобильного телефона, букваль-
но в два клика»,— рассказывает господин 
Андрианов, уточняя, что будущее  — за 
теми компаниями, которые предоставят 
клиентам возможность в реальном време-
ни влиять на собственный комфорт.

По мнению Станислава Алексеенко, ру-
ководителя отдела строительного аудита 
и управления проектами консалтинговой 
компании Knight Frank St Petersburg, в рос-
сийской строительной отрасли нет еди-
ных централизованных цифровых продук-

тов, помогающих девелоперам ускорять 
процессы и цифровизироваться. «Все де-
лают по-своему: или самостоятельно соз-
дают среды, или приобретают отдельные 
программные продукты»,— добавляет он.

В GloraX, например, называют ключе-
вой компетенцией собственные разработ-
ки. Однако компания также активно инте-
грирует большое количество сторонних 
сервисов в свою экосистему, создавая 
новые проекты в партнерстве с ведущи-
ми игроками рынка. «Такой гибкий подход 
позволяет нам максимально быстро до-
стигать поставленных целей»,— уверен 
Александр Андрианов. Так, при помощи 
цифрового решения PlanRadar была обе-
спечена сквозная цифровизация контро-
ля всех процессов  — от производства 
СМР до финишной отделки квартир и пе-
редачи их покупателям. «Данное решение 
позволяет не только сокращать затраты 
на строительство и эксплуатацию, но и 
полностью контролировать качество ра-
бот при сокращении сроков реализации 
проектов»,— поясняет эксперт. 

Кроме того, цифровые сервисы GloraХ 
позволяют сократить сроки заключения 
сделки с недвижимостью. Это стало воз-

можным благодаря созданию девелопе-
ром первого в мире цифрового помощни-
ка Lora: клиенту остается лишь заполнить 
анкету и перечислить требования к иде-
альной квартире. Среди других цифровых 
опций  — услуга «примерь квартиру на 
себя». Так, воспользовавшись VR-очками, 
покупатель может пройтись по будущей 
квартире, а также поэкспериментировать 
с отделкой и расстановкой мебели.

Что касается полного управления ком-
фортом своего дальнейшего проживания 
после покупки, начиная от функций систе-
мы «умный дом» и заканчивая заказом всех 
бытовых услуг, то для этого GloraX соз-
дал специальное super app-приложение 
(приложение с расширенным набором 
функцией, удерживающее пользовате-
ля в рамках единой экосистемы.— BG). 
«Благодаря цифровизации мы можем 
предложить клиенту максимально гото-
вый продукт при покупке, а далее на этапе 
проживания экономить время на быто-
вых вопросах»,— подчеркивает господин 
Андрианов. По его словам, соединяя IT и 
повседневность, GloraX не просто строит 
квартиры, но и формирует новые пред-
ставления о комфорте. n

Программа диджитализации GloraX включает в себя не только внедрение BIM-технологий в строительство, а также создание многофункциональных сервисов  
для клиентов, полезных и на этапе проживания
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Возвращение  
студий  

Рост цен на жилье вновь вернул  
интерес покупателей к студиям.  
Причем эксперты отмечают,  
что студии появились  
даже в премиальных сегментах,  
чего раньше не было. Роман Русаков

Стоимость одного квадратного метра жи-
лья в Санкт-Петербурге увеличилась на 
30–50 тыс. рублей всего за год, особенно 
сильно подорожала «вторичка». Вслед-
ствие этого потребитель стал предпо-
читать квартиры-студии тогда, когда при 
прочих равных еще полтора года назад 
купил бы комнату в квартире: разница в 
стоимости небольшая, а отдельная квар-
тира удобнее.

«Спрос на студии плавает. Под дав-
лением льготной ипотеки он сначала не-
сколько снизился  — покупатели стали 
присматриваться к жилью большей пло-
щади. По после отмены спрос вернулся 
на круги своя. Покупатели смотрят на 
ежемесячный платеж по ипотеке и выби-
рают ту сумму, которую готовы платить. 
И на что этих денег хватает — на студию 
или небольшую однушку,— то и покупа-
ют»,— говорит Андрей Вересов, испол-
нительный директор группы «Аквилон». 
«Студия — это чаще всего первое жилье 
и для молодых, и для тех, кто перебира-
ется в Петербург. Поэтому спрос на них 
будет всегда. Другой вопрос, что по срав-
нению с ситуацией четырех-пятилетней 
давности студий становится меньше. Это 
нормальная ситуация»,— уверен Сергей 
Терентьев, директор департамента недви-
жимости группы ЦДС. 

Управляющий партнер аналитического 
агентства WMT Consult Екатерина Косаре-
ва говорит, что средняя стоимость студии 
в новом доме — от 3,8 млн рублей за пло-
щадь 25–30 кв. м, но можно и за 2–2,5 млн 
рублей выкупить студию 13–15 кв. м. В по-
следнее время встречаются предложения 
переделанных студий из коммунальных 
квартир в старых домах. Из-за размеще-
ния в историческом центре, несмотря на 
малые габариты, студия площадью 13 кв. м 
обойдется покупателю в 2,5 млн рублей.

«Также вывешивают множество пред-
ложений выкупить долю в апарт-отеле и 
доверить управляющему дела по аренде 
для гостей города и командировочных. 
Например, в продаже есть и совсем ма-
ленькие варианты — от 1,8 млн рублей за 
студию 9 кв. м в апартаментах,— расска-
зывает она.— Есть и элитные предложе-
ния студий. Например, студия 112 кв. м за 
13,85 млн рублей. Такие варианты позво-
ляют обустроить квартиру полностью по 
вкусу покупателя».

Роман Мирошников, исполнительный 
директор ГК «Ойкумена», несколько ина-
че оценивает стоимость студий: «В апре-
ле 2020 года (до старта льготной ипотеки) 
средняя стоимость студии в новостройке 
комфорт-класса составлял 3,3 млн руб- 
лей, а минимальный бюджет покупки  —  

2 млн рублей. Сегодня те же показатели — 
4,9 млн рублей и 2,8 млн рублей соответ-
ственно. То есть самый доступный некогда 
формат недвижимости подорожал почти 
на 40%. При этом в планировках особо 
новых тенденций не появилось: да, есть 
тенденция к дальнейшему сокращению 
метражей, однако до московских миниму-
мов рынок пока не дошел. В Петербурге 
самые маленькие лоты — это 19–20 кв. м. 
В Москве можно отыскать квартиры менее 
20 кв. м, а в формате апартаментов недав-
но появились лоты по девять «квадратов».

Андрей Кириллов, представитель ком-
пании «Мегалит — Охта Групп», говорит: 
«Когда началась пандемия и действовали 
льготные условия по ипотеке, мы наблюда-
ли временный спад интереса к квартирам-
студиям. Тем не менее у этого продукта 
есть свой покупатель. И особенно сейчас, 
когда ипотечные ставки и цены на недви-
жимость растут, студии снова пользуются 
популярностью. Мы предусмотрели квар-
тиры-студии в остальных очередях своего 
проекта «Приморский квартал». Сейчас у 
нас в продаже квартиры-студии от 23 до 
33 кв. м стоимостью от 5 млн рублей».

Стандартная практика Никита Па-
льянов, директор по маркетингу ГК «Абсо-
лют Строй Сервис», обращает внимание 
на то, что стандартная практика цено- 
образования — чем меньше метраж, тем 
дороже «квадрат», поэтому один квадрат-
ный метр в студии стоит дороже, чем в 
крупногабаритных квартирах. 

«Как правило, доля студий в жилом 
комплексе зависит от класса жилья и типа 
недвижимости. В апарт-комплексах на 
студии может приходиться до 90% лотов, в 
бизнес-классе — от 5%, в масс-маркете — 
до 60%. Но в последнее время доля студий 
в проектах растет, так как из-за роста цен 
покупатели чаще выбирают недвижимость 
меньшего метража».

Ольга Трошева, руководитель Консал-
тингового центра «Петербургская Не-
движимость», говорит, что в 2021 году в 
квартирографии городских новых объ-
ектов доля студий вернулась к уровню 
2019 года — это 33% (+4 п. п. к 2020 году).  
В 2021 году в пригороде выросла доля сту-
дий (24%) в квартирографии выведенных 
на рынок объектов (+2 п. п. к 2020 году), 
но все равно она меньше, чем двумя года-
ми ранее (–6 п. п. к 2019 году.). 

По данным «Петербургской Недвижи-
мости», в среднем цена одного квадратно-
го метра в студиях на 10–15% выше, чем 
в других типах квартир (в пригороде раз-
ница доходит до 25%), за счет маленького 
метража. 

«На сегодняшний день наиболее попу-
лярный метраж приобретаемых квартир-
студий — 24–26 кв. м (42% в спросе). Еще 
треть покупателей выбирают студии пло-
щадью 20–24 кв. м»,— говорит госпожа 
Трошева.

Коммерческий директор «ЛСР. 
Недвижимость-СЗ» Денис Бабаков отме-
чает: «Сейчас студии интересуют не толь-
ко клиентов эконом- и комфорт-класса. 
Малогабаритные квартиры все чаще появ-
ляются в объектах бизнес-класса, преми-
ального и элитного сегментов. К примеру, 
в ЖК Neva Residence покупатели приоб-
ретают совершенно разные студии  — от 
скромных вариантов с окнами во двор до 
квартир с террасами и видом на воду. 

Елизавета Конвей, директор департа-
мента жилой недвижимости Colliers, эту 
тенденцию подтверждает: «Наличие даже 
в премиальных проектах небольших ло-
тов площадью около 25–35 кв. м, что ра-
нее было абсолютно несвойственно для 
этих сегментов, говорит об ориентиро-
ванности девелопера на инвестиционные 
покупки. К примеру, в новом премиаль-
ном проекте Neva Residence присутству-
ют малогабаритные квартиры площадью 
от 22 кв. м, а в проекте „Созидатели“ от 
RBI — от 23 кв. м».

Светлана Московченко, руководи-
тель отдела исследований Knight Frank 
St Petersburg, говорит: «Резкая динамика 
цен не успела отразиться конкретно на 
доли студий в проектах, поскольку боль-
шинство комплексов уже были выведены 
на рынок до подорожания. Вероятно, мы 
увидим какие-то изменения в будущих 
проектах, квартирография которых как 
раз активно разрабатывалась в период 
пандемии. Повышенный спрос и ценовая 
динамика в большей степени отразились 
на политике продаж. Многие девелоперы 
стали придерживать ликвидные лоты и 
выводить в продажу лимитированный пул 
квартир, в том числе и студии».

Стадии эволюции Дмитрий Ефремов, 
начальник управления продуктового ме-
неджмента и маркетинговых исследований 
«Главстрой Санкт-Петербург», напомина-
ет, что студии проходили все стадии эво-
люции комфортности вместе с остальными 
типами квартир. «С 2000-х в целом поме-
нялись стандарты проживания, возрос 
уровень качества строительства, отделки, 
благоустройства и других характеристик. 
Теперь студии сдают с отделкой, часто — с 
двумя окнами, балконом, и их доля посте-
пенно снижается»,— говорит эксперт.

При этом он считает, что модель инве-
стиций «купить студию под сдачу» практи-
чески ушла с рынка, и большинство людей 
все-таки приобретают квартиру для жиз-
ни, поэтому господин Ефремов полагает, 
что доля студий в ближайшие годы не 
будет сильно увеличиваться. «Проекты с 
огромным количеством студий — это уже 
пройденный этап рынка»,— уверен он. 

Некоторые девелоперы вовсе не вклю-
чают студии в свою квартирографию. 
Сергей Степанов, директор по продажам 
компании «Строительный трест», говорит: 
«В жилых комплексах объединения „Стро-
ительный трест“, которые на сегодняш-
ний день есть на рынке, студий нет вовсе. 
Крупные квартиры стабильно пользуются 
высоким спросом, и наш покупатель зна-
ет, что мы качественно строим просторные 
квартиры, и идет к нам именно за этим». 

Мария Черная, генеральный директор 
ООО «Бонава Санкт-Петербург», добав-
ляет: «В проектах Bonava доля студий — 
это считанные проценты от общей про-
даваемой жилой площади. Эта небольшая 
доля была нужна нам, чтобы представить 
всю палитру предложения и удовлетво-
рить все варианты запроса со стороны 
покупателей. Для сравнения: порядка 15% 
составляют квартиры с тремя спальными 
комнатами, 30–35% — с двумя, все осталь-
ное — квартиры с одной спальней и боль-
шой кухней-гостиной». n

В среднем цена одного квадратного метра в студиях на 10–15% выше, чем в других типах квартир (в пригороде 
разница доходит до 25%), за счет маленького метража
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Бизнес-класс на Поклонной горе  
Выборгский район Петербурга продолжает активное развитие. Однако новых  
проектов высокого класса в этой локации практически нет из-за дефицита  
пятен под застройку. Тем не менее даже в условиях дефицита предложения  
новое жилье бизнес-класса здесь приобрести все еще можно. Особенно  
популярна у покупателей локация Поклонной горы. Татьяна Бурдицкая

По итогам третьего квартала 2021 года 
предложение на рынке элитной жилой 
недвижимости сократилось на 25%. По 
данным Knight Frank St Petersburg, к концу 
квартала свободное предложение в этом 
сегменте составило 80 тыс. кв. м, или око-
ло 600 квартир. При этом спрос показал 
положительную динамику.

«С июля по сентябрь были реализова-
ны около 100 квартир общей площадью 
12,4 тыс. кв. м. Объем продаж увеличил-
ся на 8% в кв. м и на 10% в штуках квар-
тир»,— сообщают аналитики агентства 
Knight Frank.

Дефицит участков под застройку накла-
дывает ряд ограничений по местоположе-
нию новых жилых комплексов бизнес- и 
премиум-класса. По словам директора де-
партамента жилой недвижимости Colliers 
Елизаветы Конвей, крупных площадок для 
премиального девелопмента практически 
не осталось.

Особенно сильно нехватку проектов жи-
лья бизнес-класса испытывает Выборгский 
район Петербурга. Северные районы горо-
да активно застраивали во второй полови-
не XX века. Но тогда перед архитекторами 
стояла задача строить как можно больше 
дешевого массового жилья. Так кварталы 
города оказались усыпаны сравнительно 
невысокими серыми домами из стекла и 
бетона, ничем друг от друга не отличаю-
щимися. На их фоне масштабные проекты, 
которые возводили в первой половине XX 
века, выглядели изысканно и монументаль-
но. Тогда большинство строений возводили 
в стиле так называемого сталинского ампи-
ра, соединившего в себе элементы ренес-
санса, барокко, ампира эпохи Наполеона, 
позднего классицизма, постконструкти-
визма, ар-деко, а также неоготики. Стиль 
сочетает помпезность, роскошь, величе-
ственность и монументальность. Яркими 
примерами подобной архитектуры в Петер-
бурге являются дом со шпилем на Москов-
ском проспекте, здание администрации Ка-
лининского района и Дом Советов.

В Выборгском районе примером экс-
клюзивной застройки является жилой 
комплекс бизнес-класса LENINGRAD. 
Объект общей площадью более 100 тыс. 
кв. м компания «Лидер Групп» возвела 
на проспекте Тореза. Проект сдан в экс-
плуатацию в 2019 году, но раскуплен еще 
не полностью, в нем остались последние 
свободные квартиры. Местоположение 
жилого комплекса было выбрано не слу-
чайно. Уже не одно столетие Поклонная 
гора привлекает петербуржцев свежим 
сосновым воздухом и видами на город-
скую панораму. Это самая высокая точка 
в Санкт-Петербурге, ее высота составля-
ет 42 метра над уровнем моря.

Местность у Поклонной горы считает-
ся наиболее экологически чистой в горо-
де — настолько, что врачи рекомендовали 
больным с заболеваниями бронхолегоч-

ной системы дышать здешним воздухом, 
если у них не было возможности уехать в 
Крым или на Кавказ. В разное время на 
этой территории работали и отдыхали Фе-
дор Шаляпин, Максим Горький, Николай 
Некрасов, Иван Тургенев, Федор Достоев-
ский, Илья Репин.

Несмотря на кажущуюся удаленность 
от городского шума, жилой комплекс 
LENINGRAD расположен удобно как для 
автовладельцев, так и для привержен-
цев городского транспорта. В непосред-
ственной близости к LENINGRAD нахо-
дятся две станции метро  — «Озерки» и 
«Удельная», а также железнодорожная 
платформа «Удельная», с которой еже-
дневно отходят множество поездов, в том 
числе следующих и до станции «Финлянд-
ский вокзал». В несколько сотнях метров 
от жилого комплекса проходит проспект 
Энгельса, по которому можно быстро до-
браться до центра города или выехать 
на КАД. При этом в шаговой доступно-
сти от жилого комплекса располагаются 
крупные зеленые зоны: сады Юннатов и 
Березовый, парк Сосновка с многолетни-
ми соснами. В парке есть велосипедные 
дорожки, футбольное поле, аттракционы 

для детей, кафе. Летом в Сосновке можно 
поискать настоящую лесную землянику и 
покормить белок, а зимой  — покататься 
на лыжах или коньках. Суздальские озе-
ра, также распложенные возле жилого 
комплекса, в скором времени городские 
власти планируют благоустроить, создав 
там общественное пространство с зона-
ми отдыха и купальнями.

ЖК LENINGRAD стал новой архитектур-
ной доминантой Выборгского района. По-
строенный в стиле сталинского ампира, 
проект отличается от всей прочей типовой 
застройки района своей монументально-
стью и оригинальной эстетикой. Декора-
тивные пилястры и карнизы, облицовка 
первых этажей гранитом, тонированное 
остекление создают эффектный эксте-
рьер комплекса. В том же стиле и не менее 
изысканно выполнена внутренняя отделка 
общедомовых пространств, входных групп 
и лифтовых холлов. Она подчеркивает  
неоклассическую эстетику комплекса.  
В отделке применяются натуральный камень 
и венецианская штукатурка пастельных то-
нов, витражные потолки с геометрическими 
узорами, а лифты декорированы картинами 
с изображениями исторических объектов. 

Также в лифтовых холлах имеются высокие 
зеркальные панно, ковры из керамогранита 
с элементами мозаики. В вестибюлях — фа-
цетированные зеркала, картины, кашпо с 
цветами, комфортная зона ожидания с мяг-
кой мебелью и естественным светом.

Высота жилого комплекса 
LENINGRAD  — 24 этажа, на каждом эта-
же размещаются 5–7 квартир. Малое 
количество квартир на этаже позволяет 
обеспечить приватность жилья, сохраняя 
при этом атмосферу комфортного добро-
соседства. Все парадные оснащены бес-
шумными лифами Otis Gen2, на которых 
можно спуститься в отапливаемый пар-
кинг на 450 машино-мест. 

Особенностью жилого комплекса 
LENINGRAD эксперты называют его видо-
вые характеристики. Ими в ЖК обладают 
почти все квартиры, поскольку LENINGRAD 
возведен в самой высокой точке Петер-
бурга. Окна в квартирах традиционно для 
проектов компании «Лидер Групп» увели-
ченного размера, высота потолков достига-
ет 5,05 метра. Модный европейский атри-
бут — французские балконы — визуально 
увеличивает пространство и обеспечивает 
квартиры дополнительным освещением. 
Также есть видовые квартиры с терраса-
ми и с застекленными лоджиями. Площадь 
квартир в ЖК LENINGRAD начинается с 46 
кв. м. Во всех квартирах предусмотрены 
ниши или кладовые, в трех- и четырехком-
натных квартирах  — гостевые санузлы и 
дополнительные ванные комнаты. В кварти-
рах на последних этажах есть возможность 
установить камин. Также во всех кварти-
рах  — коллекторная система отопления, 
и есть возможность установки кондицио-
нера. Квартиры продаются без отделки, 
но с полным базовым набором, в который 
входят застекленные балконы, двухкамер-
ные стеклопакеты в окнах и металлические 
входные двери с двумя замками.

Инфраструктура жилого комплекса 
LENINGRAD соответствует стандартам 
бизнес-класса. Огороженная и охраня-
емая придомовая территория с видео-
наблюдением и службой консьержей, с 
пешеходными дорожками, современными 
спортивными и детскими площадками для 
детей разных возрастов и благоустроен-
ными зонами отдыха. В центре двора на-
ходится фонтан «Мелодия Ленинграда», 
выполненный в виде большой грампла-
стинки, вокруг разбиты газоны и клумбы.

На первых этажах жилого комплекса 
размещаются магазины, салон красоты, 
аптека, детский центр, банк и другие не-
обходимые инфраструктурные объекты. 
В шаговой доступности — детские сады, 
школы и медицинские учреждения. Так-
же рядом располагаются супермаркеты 
«Дикси», «Пятерочка», «Лэнд», «Норма», 
гипермаркеты «О’кей» и «Лента», не-
сколько торговых центров и три спортив-
ных клуба с бассейнами. n

Жилой комплекс LENINGRAD, вид с проспекта Тореза
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Загородный маятник Пару лет назад популярность жилья  
в Ленобласти стала сокращаться, покупатель вновь переместил интересы  
на проекты внутри КАД. Однако подскочившие цены на жилье в комплексе  
с дефицитом участков под строительство вновь качнули маятник в обратную 
сторону, сегодня наблюдается миграция покупательского интереса за пределы 
Петербурга. Но теперь, говорят эксперты, борьба за покупателя среди девелопе-
ров идет уже на ином уровне качества. Ксения Потапова

По словам экспертов, объем продаж в 
пригородах Петербурга начал сокращать-
ся с 2017 года. «Одной из первых причин 
стало уменьшение объемов строитель-
ства. Большинство земельных участков 
в крупных пригородных локациях к тому 
времени были раскуплены девелопера-
ми, а основные масштабные проекты вы-
ведены на рынок»,— поясняет Светлана 
Московченко, руководитель отдела иссле-
дований Knight Frank St Petersburg.

Виолетта Басина, генеральный дирек-
тор ГК «Омакульма», делает акцент на 
изменении характера покупки жилья. «До 
2016–2017 годов это была первая кварти-
ра. После — уже вторые покупки. Те, кто 
купил квартиру в пригороде, „наелись“ 
этим и потянулись в город»,— отмечает 
эксперт.

«Еще одной причиной смещения спро-
са из периферийных районов в Петербург 
в 2017–2018 годах стал активный редеве-
лопмент промышленных зон в черте горо-
да, в результате чего рынок пополнился 
крупными проектами, значительно увели-
чился объем нового качественного пред-
ложения. На фоне таких проектов кварти-
ры в области значительно уступали из-за 
усиливавшейся нагрузки на социальную 
и транспортную инфраструктуру»,— до-
бавляет Елизавета Конвей, директор де-
партамента жилой недвижимости Colliers.

Сейчас, по словам экспертов, наблю-
дается обратная миграция из города в об-
ласть, причиной которой стало несколько 
факторов. Первый из них — пандемия. По 
словам Светланы Московченко, она ска-
залась на всех сегментах жилой недви-
жимости. Наиболее заметные изменения 
произошли в ценообразовании объектов. 
Показатель средней цены одного ква-
дратного метра в пригородных локациях 
по итогам первого полугодия 2021 года 
по сравнению с началом 2019-го увели-
чился на 37%. Вслед за увеличением цен 
произошло сокращение объема спроса, 
который за 2020 год в пригороде сокра-
тился на 23%. «По итогам 2020 года в при-
городной зоне наблюдался самый низкий 
объем строительства за последние во-
семь лет — 1,4 млн кв. м. Однако, начиная 
с 2021 года, ситуация начала меняться в 
лучшую сторону. Объем строительства 
увеличился на 42% — до 2 млн кв. м жилья 
за счет выхода в продажу нескольких но-
вых проектов»,— поясняет она.

Дмитрий Канунников, заместитель ге-
нерального директора ГК «Запстрой», 
считает, что пандемия оживила рынок. «В 
прошлом году он недолго стагнировал, но 
затем начался рост спроса, который мы 
наблюдаем до сих пор. На фоне падения 
курса рубля, гиперинфляции и общей не-
стабильности экономики люди стреми-
лись как можно скорее приобрести недви-

жимость. К тому же строительный сектор 
перешел на проектное финансирование, 
а государство дополнительно стимулиро-
вало интерес покупателей за счет субси-
дированных ставок и специальных про-
грамм ипотеки»,— поясняет эксперт.

«Хотя во время пандемии стоимость 
одного квадратного метра в городе и об-
ласти поднялась по разным оценкам на 
20–35%, квартиры в области по-прежнему 
дешевле, чем в городе. При этом доходы 
людей значительно снизились. Довольно 
большое количество покупателей успели 
приобрести жилье в Петербурге по низ-
ким относительно текущих ценам еще на 
старте программы льготной ипотеки, но 
дальнейший ценовой тренд только усилил 
своего рода миграцию из города в об-
ласть. К тому же в черте города осталось 
не так много интересных локаций»,— до-
бавляет Алексей Кричевский, эксперт 
рынка недвижимости Академии управле-
ния финансами и инвестициями.

В Ленобласть отправились не только 
покупатели, но и застройщики. «Бум реде-
велопмента прошел. Крупных площадок в 
черте Петербурга почти не осталось. Де-
фицит земельных участков в городе в со-
вокупности с рекордным повышением цен 
на первичку в 2020–2021 годах вновь сде-
лали периферийные и областные локации 
интересными для девелоперов»,— отме-
чает Елизавета Конвей.

В целом, отмечает Дмитрий Канунни-
ков, Ленобласть была и остается интерес-
на для покупателей в первую очередь по-
тому, что цены здесь — значительно ниже, 
чем в Петербурге, а качество строитель-
ства зачастую не только не уступает, но и 
превосходит городские проекты, особен-
но в эконом-классе.

Положение дел По данным Colliers, 
превалирующая доля приобретенных в 
2021 году участков (около 80%) прихо-
дится на периферийные районы и бли-
жайшую Ленобласть  — Пушкинский и 
Петродворцовый районы, Парголово, 
Новоселье, Мурино, Кудрово. При этом 
сохраняется интерес к локациям, где в бу-
дущем запланировано строительство ме-
тро, а нагрузку по созданию социальной 
и транспортной инфраструктуры берет 
на себя девелопер. Например, развитие 
территорий Новая Каменка и юго-запад-
ного направления. Уже в этом году объем 
предложения стал активно пополняться 
объектами, расположенными на перифе-
рии. К примеру, только за третий квартал 
2021 года первичный рынок жилья в Пе-
тербурге пополнился более чем на 20 тыс. 
лотов, из которых треть расположена в 
Ленобласти. 

«Помимо близлежащих к Петербургу 
локаций с шаговой доступностью к же-
лезнодорожным станциям или метро, по-
купатели в основном обращают внимание 
на Всеволожский район, поселки рядом с 
трассой „Скандинавия“ по направлению 
к Выборгу и Тосненский район. В каж-
дом из них все в порядке с экологией, нет 
глобальных проблем с транспортной до-
ступностью, и есть приличный выбор как 
новостроек, так и частных загородных до-
мов»,— добавляет Алексей Кричевский.

При этом, по словам Дмитрия Канунни-
кова, самый заметный тренд 2021 года — 
более чем двукратный рост строительства 
в сегменте ИЖС (индивидуального жилого 
строительства). «Земли в области много, 
так что тенденция к увеличению доли ИЖС 
однозначно сохранится. Также никуда не 
денутся и крупные проекты комплексного 

освоения территорий (КОТ), а также то-
чечные проекты в районах со сложившей-
ся инфраструктурой. Сегодняшний уро-
вень спроса позволяет каждому продукту 
найти своего покупателя»,— поясняет он.

Что касается покупателей квартир в 
Ленинградской области, то, по словам 
экспертов, это в основном люди, которых 
привлекает цена, особенно в сравнении 
со стоимостью недвижимости в Петербур-
ге. «Также есть локальный спрос — среди 
жителей города, поселка или района, в 
котором ведется строительство. И среди 
региональных покупателей, которые, как 
правило, рассматривают квартиру в об-
ласти как „остановку“ для дальнейшей ре-
локации в Петербург. Например, в нашем 
проекте ЖК „Ново-Антропшино“ пример-
но 30% составляют региональные покупа-
тели, около 35% приходится на локальный 
спрос, 20% — покупатели из ближайших 
районов Северной столицы, по финан-
совым соображениям предпочитающие 
недвижимость в области, и около 15% — 
жители других районов Ленинградской 
области, которые стремятся переехать 
ближе к городской черте»,— резюмирует 
Дмитрий Канунников.

Ближайшие перспективы Сейчас 
ситуация на рынке жилья в Ленинград-
ской области, по мнению Дмитрия Канун-
никова, не вполне предсказуемая, однако 
резких перемен ожидать не стоит. Рынок 
будет расти — по крайней мере пока по-
тенциал для этого у него есть. По оценке 
Национального объединения строителей 
(НОСТРОЙ), в настоящее время объем 
текущего строительства Ленинградской 
области составляет чуть более 3 млн кв. м. 

При этом, по мнению Алексея Кри-
чевского, динамика ближайших лет в 
Петербурге и области, как и в России в 
целом, будет напрямую зависеть от тем-
пов восстановления доходов населения и 
внешнеполитического фона. «По сути, в 
пандемию отчасти повторился сценарий 
2014 года, но в гораздо более замедлен-
ном варианте  — цены постоянно росли 
на фоне ажиотажного спроса, а затем 
начали постепенно снижаться ввиду ис-
тощения активности покупателей и роста 
ипотечных ставок. При столь жесткой 
денежно-кредитной политике, которую 
сейчас проводит ЦБ РФ, рассчитывать на 
рост цен инвесторам не стоит, поскольку 
уже более чем полгода около 40% ипо-
течников отказываются от кредитов из-за 
неспособности их обслуживать. Даже при 
самом позитивном раскладе максимум, 
чего стоит ожидать,— это стабилизации 
цен с прибавкой в 2–3% от текущих зна-
чений, но лучше готовиться к стагнации и 
постепенному их снижению»,— заключает 
эксперт. n

Дефицит земельных участков в городе в совокупности с рекордным повышением цен на первичку  
в 2020–2021 годах вновь сделали периферийные и областные локации интересными для девелоперов
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Ипотека

Ипотека

Льготное ускорение Пересмотр льготной ипотеки не привел  
к резкому снижению сделок в третьем квартале 2021 года. Количество сделок  
по России (209,4 тыс. ДДУ) оказалось меньше всего на 10% относительно пре-
дыдущего квартала (232,8 тыс. ДДУ), когда на рынке наблюдался повышенный 
спрос на фоне предстоящего пересмотра программы льготного кредитования,  
но больше, чем в первом квартале 2021 года (189,7 тыс. ДДУ), то есть пересмотр 
условий выдачи льготной ипотеки не привел к существенному падению активно-
сти покупателей на первичном рынке. Денис Кожин

В годовой динамике (относительно тре-
тьего квартала 2020 года) спрос оказался 
таким же: тогда было зарегистрировано 
209,9 тыс. ДДУ  — всего на 500 сделок 
больше, чем в третьем квартале 2021 
года. Первичный рынок не столкнулся с 
обвалом спроса на недвижимость  — по-
купатели продолжают интересоваться 
рынком.

Всего с начала 2021 года Росреестр за-
регистрировал по России 631,9 тыс. ДДУ. 
Это на 29% выше, чем за аналогичный пе-
риод 2020 года (489 тыс.). Но не стоит за-
бывать, что в прошлом году из-за локдауна 
и отсутствия в первом квартале льготной 
ипотеки спрос был ограничен. Текущий 
спрос выше показателей 2019 года, когда 
ключевая ставка была сопоставимой, то 
есть ипотека выдавалась примерно на тех 
же условиях, что и сейчас, если не брать 
в расчет программу льготной ипотеки, ко-
торая «обнулилась» для многих регионов. 
В среднем в 2019 году ежеквартально ре-
гистрировалось 195,7 тыс. ДДУ. В третьем 
квартале 2021 года с обновленной льгот-
ной ипотекой — на 7% выше.

Невзирая ни на что Снижение чис-
ла сделок коснулось не всех регионов. 
В сравнении со вторым кварталом 2021 
года число зарегистрированных ДДУ в 
третьем квартале увеличилось для 22 
регионов  — то есть четверть всех субъ-
ектов РФ нарастили спрос, несмотря на 
пересмотр программы льготного кредито-
вания. Больше всего таких регионов — в 
Центральном ФО (семь из 22 по стране с 
положительной динамикой спроса). Впро-
чем, зачастую положительная динамика 
объясняется эффектом низкой базы, то 
есть в регионе проходит мало сделок, и 
даже прирост в несколько десятков или 
сотен ДДУ приводит к существенной по-
ложительной динамике в процентном вы-
ражении, но не по количеству сделок.

Например, в Калмыкии количество сде-
лок выросло всего в четыре раза, но в 

абсолютном выражении это всего на 125 
сделок больше, чем кварталом ранее. 
Среди десятка регионов-лидеров по ро-
сту спроса в семи квартальный прирост 
спроса оказался ниже тысячи сделок в 
месяц. Выделяется только Краснодарский 
край, где прирост составил 61%, или 7,5 
тыс. ДДУ за квартал. Среди всех регионов 
с положительной динамикой спроса еще в 
Тульской области и Ставропольском крае 
прирост составил более тысячи сделок за 
квартал. 

Еще в семи регионах не прошло ни од-
ной сделки: Еврейская АО, Камчатский 
край, Магаданская область, Чукотский 
АО, Мурманская область, Тыва, Карача-
ево-Черкесская Республика. Речь идет 
либо о регионах с минимальными объема-
ми ввода жилья девелоперами, либо мало-
населенных районах, либо регионах, где 
более актуально индивидуальное жилищ-
ное строительство.

В Москве за квартал число ДДУ снизи-
лось на 12%, или 4,3 тыс. ДДУ. В Москов-
ской области — на 19%, или 7,4 тыс. ДДУ.

Максимальное падение числа сделок в 
процентном выражении отмечено для сле-
дующих регионов: Сахалинская область, 
Бурятия и Кабардино-Балкарская Респу-
блика. Но в абсолютном выражении число 
сделок за квартал оказалось ниже всего 
на 200–400 ДДУ. Существенное падение 
(более чем на 2,2–2,5 тыс. за квартал) от-
мечено для Рязанской, Самарской, Ново-
сибирской областей.

Южный лидер В разрезе отдельных 
федеральных округов самая позитивная 
ситуация в Южном ФО, где относительно 
предыдущего квартала количество сде-
лок на первичном рынке увеличилось на 
четверть, растет и вклад округа в общей 
структуре сделок по РФ. Сейчас это 15%, 
что меньше только Центрального ФО 
(38%). Хотя еще год назад Южный ФО по 
доле спроса уступал не только Централь-
ному ФО, но и Приволжскому, а также 
Северо-Западному. То есть россияне про-
должают скупать недвижимость в курорт-
ных зонах. Среди всех регионов Южного 

ФО 65% ДДУ приходится на Краснодар-
ский край.

В некоторых регионах наблюдается 
значительный дисбаланс между их вкла-
дом в общее число сделок и в общую 
численность населения страны. Напри-
мер, на Москву приходится 9% населения 
страны, но 15% всех ДДУ, на Московскую 
область — 5% населения и 12% ДДУ, на 
Санкт-Петербург  — 4% населения и 8% 
ДДУ, на Краснодарский край  — 4% на-
селения и 9% ДДУ. Это подтверждает те-
зис, что в данных регионах («столицах» и 
главном курортном) вклад в общее число 
сделок дают не только местные жители, 
но и жители других регионов. В разрезе 
по федеральным округам также наблю-
дается дисбаланс: на ЦФО приходится 
38% ДДУ, но только 27% населения, на 
СЗФО  — 14% ДДУ и 7% населения, на 
ЮФО — 15% ДДУ и 8% населения. В ПФО 
и СФО и ДФО, напротив, доля по населе-
нию существенно выше, чем доля по ДДУ. 

Минимальная доля сделок традиционно 
проходит в Северо-Кавказском ФО (1%), 
чем объясняется высокая волатильность 
в приросте (+88% в годовой динамике), 
хотя количество сделок увеличилось все-
го на 2,6 тыс. ДДУ за весь квартал. Такое 
небольшое количество ДДУ объясняется, 
во-первых, высокой популярностью ИЖС, 
то есть жители республик нередко пред-
почитают частный сектор, а не многоквар-
тирные дома. Во-вторых, в республиках 
Северного Кавказа сложнее получить 
ипотеку из-за высокой доли просрочки и 
невысоких официальных доходов.

Передовая десятка регионов На 
10 регионов, лидирующих по количеству 
сделок на первичном рынке, пришлось 
62,2% общего числа ДДУ. Это аналогич-
но показателю за первое полугодие 2021 
года. Для сравнения: в третьем квартале 
2020 года на 10 регионов-лидеров прихо-
дилось 59,1% от общего количества ДДУ. 
Концентрация спроса нарастает.

Регионы—лидеры по росту спроса за III квартал 2021 г.
№	Р егион	Ч исло ДДУ, 	Д инамика 	Д инамика за квартал
		  III квартал 2021 г.	 за квартал в %	 в кол-ве ДДУ
1	Р еспублика Калмыкия	 166	 305%	 125
2	Т ульская область	 2794	 98%	 1384
3	К раснодарский край	 19 826	 61%	 7489
4	Р еспублика Саха (Якутия)	 811	 57%	 293
5	Х абаровский край	 1021	 50%	 340
6	С тавропольский край	 4287	 42%	 1273
7	Р еспублика Марий Эл	 701	 37%	 191
8	Я рославская область	 1443	 37%	 386
9	В ладимирская область	 1465	 32%	 352
10	Л ипецкая область	 729	 22%	 133

Источник: ЦИАН.Аналитика по данным Росреестра

Регионы с максимальным падением спроса за III квартал 2021 г.
№	Р егион	Ч исло ДДУ, 	Д инамика 	Д инамика за квартал
		  III квартал 2021 г.	 за квартал в %	 в кол-ве ДДУ
1	С ахалинская область	 156	 -75%	 -474
2	Р еспублика Бурятия	 143	 -62%	 -230
3	К абардино-Балкарская Республика	 213	 -59%	 -308
4	Р еспублика Дагестан	 133	 -50%	 -133
5	Т омская область	 271	 -45%	 -220
6	Р еспублика Алтай	 14	 -42%	 -10
7	Р язанская область	 3475	 -39%	 -2229
8	Я мало-Ненецкий автономный округ	 128	 -38%	 -78
9	Р еспублика Ингушетия	 23	 -38%	 -14
10	Р еспублика Адыгея (Адыгея)	 759	 -37%	 -444

Источник: ЦИАН.Аналитика по данным Росреестра

Всего с начала 2021 года Росреестр зарегистрировал по России 631,9 тыс. договоров долевого участия.  
Это на 29% выше, чем за аналогичный период 2020 года (489 тыс.)
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Ипотека

Лидером по числу ДДУ традиционно яв-
ляется Москва (32,3 тыс.). Далее следуют 
Московская область (26,1 тыс.), Красно-
дарский край (19,8 тыс.), Санкт-Петербург 
(17,4 тыс.), Свердловская область  
(8,0 тыс.), Новосибирская область (6,3 
тыс.), Ростовская область (6,0 тыс.), Тю-
менская область (5,3 тыс.), Башкортостан 
(4,6 тыс.), Самарская область (4,4 тыс.),  
Ростовская область (9,8 тыс.). За исклю-
чением Тюменской области — это регио-
ны с городами-миллионниками. 

Год назад топ-10 лидеров был практи-
чески таким же, только вместо Башкорто-
стана и Самарской области были Ленин-
градская область и Татарстан. Впервые 
Краснодарский край по числу ДДУ обо-
шел Санкт-Петербург. Регион существен-
но нарастил число сделок  — при общем 
сокращении числа ДДУ на 10% за квартал 
здесь их количество увеличилось сразу на 
61%. Еще один регион из топа, где коли-
чество сделок значительно возросло,—  
Ростовская область (+19%). 

Растущий эскроу Ежеквартально в 
целом по России наблюдается рост доли 
сделок на первичном рынке, открытых с 
помощью счетов эскроу. По итогам тре-
тьего квартала 2021 года 66% сделок на 
первичном рынке прошли по новым пра-
вилам. Еще во втором квартале 2021 года 
доля таких сделок составляла 62%, а в 
первом квартале 2021 года  — 53%. Для 
сравнения: по итогам всего 2020 года 
показатель был ниже  — 37,4%, а в 2019 
году — всего 5,6%.

Лидеры по числу ДДУ со счетами эскроу 
в третьем квартале 2021 года практиче-
ски полностью совпадают с лидерами по 
общему числу сделок. В топ-10 — Москва 
(23,5 тыс.), Краснодарский край (16,3 
тыс.), Санкт-Петербург (8,3 тыс.), Москов-
ская область (5,2 тыс.), Тюменская область 
(5,1 тыс.), Новосибирская и Ростовская 
области (по 4,2 тыс.), Свердловская об-
ласть (4,8 тыс.), Воронежская область (3,7 

тыс.), Самарская область (3,3 тыс.). Отли-
чие лишь в одном регионе — вместо Баш-
кортостана в лидерах оказалась Воро-
нежская область с высокой долей эскроу 
(91%). Высокая доля сделок с эскроу так-
же в Тюменской области (97%), за счет 
чего регион, занимающий только восьмое 
место по общему числу сделок, выходит на 
пятое место в рейтинге по эскроу. 

Доля сделок, проведенных с эскроу-
счетами, во многом зависит от конкрет-
ного региона. Есть регионы, где с от-
крытием эскроу прошли абсолютно все 
сделки третьего квартала 2021 года. Это 
семь регионов: Коми, Новгородская об-
ласть, Ингушетия, Мордовия, Оренбург-
ская область, Алтай и Амурская область. 
Впрочем, данные субъекты РФ отлича-
ются минимальным числом сделок (мак-
симальные продажи в 1200 сделок сре-
ди перечисленных регионов отмечены в 
Оренбургской области). Еще в 20 регио-
нах с эскроу прошли более 90% сделок. 
Для сравнения: еще год назад, в третьем 
квартале 2020 года, количество реги-
онов, где с эскроу прошло более 90% 
сделок (в том числе все сделки с эскроу) 
было всего пять. То есть количество та-
ких регионов за год выросло в пять раз 
(с пяти до 27). 

Минимальная доля сделок с открытием 
эскроу-счетов отмечена в Чечне (6%) и 
Кабардино-Балкарии (8%). По остальным 
регионам, где прошли сделки, доля сде-
лок с эскроу выше 10%. Год назад коли-
чество регионов, где с эскроу проходило 
менее 10% сделок, было восемь. 

То есть надежность вложений в первич-
ный рынок повышается: в трети регионов 
подавляющая часть сделок проходит по 
новым правилам.

В Москве с эскроу в третьем квартале 
2021 года прошли 73% сделок против 30% 
год назад. В Санкт-Петербурге  — 48% 
против 12% годом ранее.

«Интерес к первичном рынку со-
хранятся и с „обнулением“ льготной 
ипотеки, во многом это заслуга самих 
застройщиков, которые разрабатыва-
ют собственные субсидированные про-
граммы, в том числе совместно с бан-
ками,— комментирует Алексей Попов, 
руководитель ЦИАН.Аналитика.— Одна-
ко не во всех проектах возможна такая 
субсидированная ипотека, обычно такие 
продукты предлагают крупные компа-
нии и в масштабных проектах. Поэтому 
основная часть покупателей вынуждена 
вписывать сумму займа под трехмилли-
онный лимит для господдержки или же 

брать ипотеку по высоким ставкам. При 
аналогичной ключевой ставке два года 
назад кредиты на первичном рынке вы-
давались в среднем под 9,2% годовых — 
можно рассчитывать на аналогичные 
рыночные условия от банков уже в конце 
этого года. Поэтому в четвертом квар-
тале мы ожидаем снижение спроса, в 
том числе из-за введенных ограничений  
с нерабочими днями». n

Доля федеральных округов  
(и некоторых регионов) в общем 
числе ДДУ за III квартал  
и в общей численности  
населения страны

Федеральный округ	Д оля	Д оля 
(регион)	 в ДДУ	 в населении
Центральный	 38%	 27%
Московская область	 12%	 5%
Москва	 15%	 9%
Северо-Западный	 14%	 10%
Санкт-Петербург	 8%	 4%
Южный	 15%	 11%
Краснодарский край	 9%	 4%
Северо-Кавказский	 3%	 7%
Приволжский	 14%	 20%
Уральский	 8%	 8%
Сибирский	 6%	 12%
Дальневосточный	 2%	 5%

Источник: ЦИАН.Аналитика  

по данным Росреестра и Росстата

Топ-10 регионов по количеству сделок на первичном рынке  
в III квартале 2021 года

№	С убъект	К ол-во сделок, 	О тносительно 	О тносительно	Д оля
		  тыс. шт.	 III квартала 2020 г.	 II квартала 2021 г.	 от всего рынка
1	М осква	 32,3	 5%	 -12%	 15,40%
2	М осковская область	 26,1	 14%	 -22%	 12,50%
3	К раснодарский край	 19,8	 55%	 61%	 9,50%
4	С анкт-Петербург	 17,4	 -2%	 -19%	 8,30%
5	С вердловская область	 8	 3%	 1%	 3,80%
6	Н овосибирская область	 6,3	 -22%	 -28%	 3,00%
7	Р остовская область	 6	 -5%	 19%	 2,80%
8	Т юменская область	 5,3	 -5%	 5%	 2,50%
9	Р еспублика Башкортостан	 4,6	 -14%	 -6%	 2,20%
10	С амарская область	 4,4	 18%	 -34%	 2,10%

Источник: ЦИАН.Аналитика по данным Росреестра и Росстата 

Доля сделок с эскроу-счетами 
на первичном рынке РФ

	Д оля ДДУ 	Е жеквартальный
	 с эскроу-счетами	п рирост доли, п. п.
I кв. 2020 г.	 24%	
II кв. 2020 г.	 29%	 5
III кв. 2020 г.	 37%	 8
IV кв. 2020 г.	 49%	 12
V кв. 2021 г.	 53%	 4
VI кв. 2021 г.	 62%	 8
VII кв. 2021 г.	 66%	 4
Источник: ЦИАН.Аналитика по данным Росреестра

Общественно-культурные пространства 
начали появляться в городе относитель-
но недавно  — около десяти лет назад. 
Сегодня их ежегодно открывается все 
больше и больше, но по-настоящему по-
пулярных в городе центров не так много. 
По мнению экспертов, потенциал еще не 
исчерпан. Развитие сегмента сдержива-
ют, главным образом, высокая стоимость 
земли и особенности управления такими 
проектами. 

В Петербурге сейчас действуют или ча-
стично открыты более 50 общественных 
пространств. Из них 30 частные, 21 — го-
сударственные. Больше всего обществен-

ных пространств расположено в центре 
города: на Центральный и Адмиралтей-
ский районы приходятся 18 проектов. В 
Петроградском и Василеостровском ра-
ботают по восемь пространств. Самым 
наполненным из спальных районов ока-
зался Красногвардейский  — здесь дей-
ствуют шесть пространств, правда, боль-
шая часть из них  — точечные проекты, 
например в библиотеках. В Калининском, 
Приморском, Московском и Пушкинском 
районах открыты по два пространства. В 
Кировском и Выборгском  — по одному. 
В Кронштадте развивается всего один 
проект — «Остров фортов», но на сегод-

няшний день он самый масштабный и по 
территории, и по вложениям. Наиболее 
крупные пространства в городской чер-
те  — «Новая Голландия» и «Севкабель 
Порт», самые миниатюрные  — филиалы 
библиотек. 

Деление общественных пространств на 
типы условно, тем не менее, Retrogradu.net 
подсчитал, что в городе действуют или бу-
дут открыты в ближайшие три года 16 кре-
ативных пространств, 13 комбинирован-
ных (деловая и общественная функция), 
семь пространств с объединенной функ-
цией (выставочные плюс прогулочные), 12 
образовательных. 29 пространств предна-

значены исключительно для променадов, 
а два — только для занятий спортом. 

Общественные пространства Петербур-
га — неисследованный пласт. «Мы слышим 
про московские, британские, скандинав-
ские. Наши пространства для большинства 
горожан terra incognita, ну разве что все 
знают про „Новую Голландию“ и „Севка-
бель“. Но в Петербурге множество разных и 
по формату, и по размеру, и по духу обще-
ственных пространств. Сейчас мы отходим 
от парадигмы „работа — дом — работа — 
дом“. Горожанам необходимо так называе-
мое „третье место“ — общественные про-
странства, где они могут отдохнуть или, ➔ 24

В поисках «третьего места»  
В Петербурге за последние несколько лет сформировался 
тренд на общественно-культурные пространства.  
Помимо основной функции они способствуют развитию  
и обновлению городской среды, дают новую жизнь  
территориям, на которых реализованы, и прилегающим 
кварталам. Наталья Кутовая

До 2024 года анонсировано появление еще как мини-
мум 40 общественных пространств в Петербурге
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23 ➔ что стало актуальным в период пан-
демии и удаленки, поработать. Поэтому 
их становиться все больше и больше. Мы 
решили свести все в единую базу и будем 
продолжать ее поддерживать»,— говорит 
Станислав Баканов, владелец Svoboda 
group.

До 2024 года анонсировано появление 
еще как минимум 40 общественных про-
странств. Большую часть из них (более 
30) будут воплощать городские и район-
ные власти. Самые крупные из планиру-
емых к открытию  — Почтовый квартал, 
лофт-квартал «Скороход», «Северная 
площадь» у «Лахта Центра», городское 
пространство «Газпром нефть» на Охтин-
ском мысе.

Мыс уравновесит «Новую Гол-
ландию» Как говорят участники рынка, 
общественным пространством, по уров-
ню не уступающему «Новой Голландии» 
и «Севкабелю», может стать проект на 
Охтинском мысе. Архитектурное бюро 
Nikken Sekkei недавно представило кон-
цепцию развития территории по заказу 
одной из структур «Газпрома». 

Как рассказал директор бюро Nikken 
Sekkei Фади Джабри, на Охтинском мысе 
будет разбит общедоступный ландшафт-
ный парк. Деревья и растения туда пла-
нируют подбирать таким образом, чтобы 
во все сезоны парк выглядел живописно. 
В холодное время года, когда прогулки 
вдоль берегов Охты и Невы становятся не-
комфортными, посетителям доступны об-
щественные пространства внутри здания. 
Здесь можно воспользоваться интерак-
тивными беговыми дорожками, посидеть в 
кафе или ресторане, послушать лекции. В 
помещениях предусмотрены детские пло-
щадки и много живой зелени. На крыше 
будет открыта обзорная площадка с ви-
дом на Смольный собор и Большеохтин-
ский мост.

«Каждый сможет найти здесь что-то 
для себя. Во-первых, это жители района: 
одни придут сюда погулять с собакой, 
другие  — провести время с детьми, тре-
тьи — позаниматься йогой. Во-вторых, это 
сотрудники офиса и их гости. В какой-то 
момент место станет популярным, и тогда 
посмотреть на зимний сад и парк будут 
приезжать жители других районов и тури-
сты»,— говорит архитектор Фади Джабри.

Особое место займет экспозиция, 
рассказывающая об истории Охтинско-
го мыса  — от неолитической стоянки до 
крепостей и судоверфи. В начале 2021 
года президент России Владимир Путин 
поручил Министерству культуры, прави-
тельству Петербурга и «Газпрому» про-
работать вопрос о возможности созда-
ния на Охте историко-археологического 
музея. Была собрана межведомственная 
рабочая группа, в которую вошли архе-
ологи, историки, руководители крупней-
ших музеев, чиновники разных уровней 
и собственник участка. В настоящее 
время специалисты продолжают обсуж-
дать формат будущей экспозиции. Пред-
варительно городские власти и «Газпром 
нефть» договорились о выделении под 
эти цели значительных площадей в буду-
щем комплексе (1500 кв. м).

Есть где встретиться Василий 
Довбня, директор департамента консал-
тинга Colliers, говорит: «Во всем мире сей-
час актуален тренд на создание „третьего 
места“, где можно провести время, встре-
титься с друзьями, позаниматься спортом 

и т. д. Сейчас такие пространства имеют 
разную направленность и ориентированы 
на разные аудитории: есть форматы для 
широкой аудитории, молодежные про-
странства, есть форматы, ориентирован-
ные на творческий кластер».

Эдуард Тиктинский, президент группы 
RBI, соглашается с коллегой: «Жители со-
временных крупных городов нуждаются в 
некоем „третьем месте“ помимо дома и ра-
бочего офиса, где они могли бы проводить 
время. Конечно, здорово, что в последние 
годы в Петербурге новые общественные 
пространства появляются одно за другим: 
„Новая Голландия“, „Севкабель“, „Карпов-
ка“, „Остров фортов“… Это делает среду 
обитания человека более дружественной: 
есть где отдыхать, общаться, есть место, 
где можно провести несколько часов, даже 
полдня, и прямо там же развлечься, послу-
шать лекцию или перекусить, выпить кофе. 
Раньше такую роль выполняли только ТРК, 
но это совсем не тот формат: свежий воз-
дух, ландшафт, культурно-просветитель-
ская функция — там этого почти нет».

Одна из наиболее распространенных 
тенденций  — когда общественные про-
странства в современных городах появ-
ляются на месте бывших промышленных 
зданий, которые в силу разных причин не 
могут быть переориентированы под жи-
лое строительство или торговые комплек-
сы. Часто для их оформления используют 
стиль лофт и наполняют разными функци-
ями — творческими мастерскими, учебны-
ми центрами, коворкингами, кофейнями, 
маркетами и прочим.

Наиболее известные пространства се-
годня — «Новая Голландия», «Севкабель 
Порт», «Ленполиграфмаш», гастрономи-
ческое пространство на Василеостров-
ском рынке и другие.

Понятие размыто Директор по раз-
витию сети апарт-отелей YE’S Антон 
Агапов считает, что пока спрос на обще-
ственные пространства не удовлетворен в 
полном объеме. «В разрезе такого круп-
ного города, как Петербург, скорее, мож-
но говорить об их дефиците. Например, 
в отдаленных от исторического центра 
районах мы отмечаем полное отсутствие 
таких мест»,— говорит он.

С ним согласен господин Тиктинский: 
«Пока еще Петербургу таких пространств 
не хватает, и особенно в спальных райо-
нах. Человеку нужно оттуда ехать в центр, 
что не всегда удобно, особенно если с ним 
дети. В идеале — иметь такое “третье ме-
сто“ рядом с домом. Особенно учитывая 
то, что растет и востребованность форма-
та коворкингов, офисных помещений. Та-
кие рабочие помещения для фрилансеров 
или сотрудников на удаленке, если они 
действительно находятся в двух шагах от 
дома, будут высоко востребованы».

Наталия Киреева, руководитель отде-
ла исследований компании JLL в Санкт-
Петербурге, считает, что в Петербурге 
очень размыто понятие креативного (куль-
турного) пространства или кластера и 
существует большой перекос в сторону 
развлекательной составляющей проектов 
и общепита. «Наиболее успешными точ-
ками притяжения в городе по-прежнему 
остаются „Севкабель Порт“ и „Новая Гол-
ландия“, а также активно развивающая 
территория „Никольских рядов“». 

Юлия Токарева, партнер, руководи-
тель департамента стратегического кон-
салтинга Cushman& Wakefield, отмечает, 
что обычно такие проекты имеют в сво-

ем составе арендаторов творческих на-
правлений (художественные мастерские, 
выставочные пространства), моды и ди-
зайна, образования, сервиса и, конечно, 
различные ресторанные концепции. «Все 
направлено на получение нового опыта и 
проведение времени в атмосфере „модно-
го места“»,— рассуждает она.

Господин Агапов объясняет: «Основную 
прибыль приносят рестораны, точки об-
щественного питания, открытые на терри-
тории общественных пространств, катки 
зимой и прочая инфраструктура, при этом 
доход, получаемый от их работы, не сопо-
ставим с затратами на реализацию таких 
проектов». 

Спорная окупаемость Господин 
Тиктинский полагает, что окупаемость или 
прибыльность таких проектов  — вопрос 
спорный, далеко не всегда это вообще 
возможно, особенно с учетом того, какого 
объема вложений требует реконструкция. 
«Так, финансовые затраты на реконструк-
цию Левашовского хлебозавода и созда-
ние культурно-делового центра мы оцени-
ваем в 1 млрд рублей. И будем рады, если 
он будет хотя бы окупать свои операцион-
ные расходы»,— отмечает он.

Госпожа Токарева считает, что стои-
мость строительства зависит от масшта-
ба реконструкции объекта. «Как правило, 
большинство подобных объектов обхо-
дится минимальным обновлением и соз-
данием общественных зон, где стоимость 
может варьироваться от 30 до 50 тыс.  
рублей за кв. м. Во втором случае стои-
мость может быть более 100–150 тыс.  
рублей за кв. м».

Доходность проекта, считает она, за-
висит от потока посетителей, который 
позволит арендаторам платить доста-
точную ставку аренды. «Учитывая, что в 
большинстве случаев арендаторами таких 
пространств являются несетевые компа-
нии, ставка аренды для которых не может 
быть очень высокой, основным фактором 
управления доходностью становится уве-
личение частоты, длительности посеще-
ния и сохранение интереса за счет раз-
личных мероприятий»,— рассуждает она. 

Дмитрий Киселев, заместитель предсе-
дателя правления «Охта групп», говорит: 
«Минимальные вложения могут очень бы-
стро окупиться за счет интересной кон-
цепции, большой проходимости и, следо-
вательно, высокой аренды. Проекты могут 
быть разные в зависимости от концепции, 
целей, локации. Называть какие-то цифры 
некорректно, окупаемость может быть от 
года до ста лет».

«Ключевая выгода  — удорожание не-
движимости, которая находится рядом с 
такими проектами»,— считает господин 
Агапов.

Ольга Шарыгина, вице-президент Becar 
Asset Management, также говорит, что 
окупаемость общественных пространств 
может в значительной мере отличаться 
от проекта к проекту. «Многое зависит от 
концепции и от „усталости“ самого объек-
та. Думаю, что стоит ориентироваться на 
сроки от восьми до 15 лет. Вложения в по-
добных проектах могут быть от 10 до 300 
тыс. рублей на кв. м». 

Она замечает, что в большинстве новых 
проектов ставка делается на технологии, 
диджитализацию, погружение в другие 
реальности и сильную визуальную состав-
ляющую.

Игорь Кокорев, руководитель отдела 
стратегического консалтинга Knight Frank 

St Petersburg, говорит: «С учетом того, что 
в новых объектах в этом сегменте рынка 
обычно большое внимание уделяется как 
раз формированию уникальности и но-
вым впечатлениям для посетителей, то для 
объектов, которые существуют на рынке 
не первый год, важно качественное управ-
ление и постоянное развитие».

Госпожа Киреева отмечает: «В непро-
стые для всех сегментов рынка недвижи-
мости последние два года не обошлось 
без потерь и в сегменте креативных кла-
стеров. Смена управляющих компаний в 
креативных пространствах и череда за-
крытий началась с весны прошлого года. 
Например, «Голицын лофт» прекратил 
отношения с управляющей компанией 
BS Art Development Group, которая анон-
сировала планы по открытию двух новых 
площадок весной 2021 года. УК «Артплэй» 
завершила работу над проектом «Центр 
творческих индустрий» на Красногвар-
дейской площади (здание принадлежит 
«Тандем Истейт»). Miles & Yards перестала 
быть управляющей компанией в «Севка-
бель Порту». Прекратило существование 
креативное пространство «Ткачи», так как 
здание купила сеть бизнес-центров «Се-
натор».

Одна из причин разрыва отношений 
собственников с управляющими компа-
ниями  — финансовые показатели. Они 
ухудшались еще до пандемии, а пандемия 
усилила этот тренд. 

Но в то же время в 2021 году начали 
работать «Вавилов лофт» на Кадетской 
линии, «Третье место» на Литейном и 
другие. 

Виктор Заглумин, партнер Bright Rich, 
отмечает, что в городе почти нет обще-
ственно-культурных пространств с де-
ловой частью: «На рынке представлены 
бизнес-парки типа „Полюстрово“, однако 
здесь не представлена культурно-развле-
кательная составляющая. Арендатора-
ми офисов в таких кластерах могут быть 
компании, которых не отпугнет соседство 
с резидентами общественно-культурной 
направленности и соответствующий по-
ток посетителей этой инфраструктуры. 
Это, например, IT-компании, стартапы, 
компании fashion-сегмента, которые могут 
разместить шоурум по соседству. Девело-
перским, юридическим компаниям, даже 
их клиентским офисам может подойти 
подобный формат, в том случае если мы 
говорим об отдельно стоящем корпусе в 
рамках ансамбля многофункционального 
кластера, с условием обеспечения допол-
нительных мер безопасности. На выбор 
такого проекта в качестве места разме-
щения офиса будет влиять прежде всего 
локация объекта, направление деятельно-
сти компании и портрет ее клиента». 

Более удачным вариантом господину 
Заглумину видится такой проект, реали-
зованный на достаточно большой терри-
тории отдельными кварталами с опреде-
ленной функцией. На небольшом участке 
совместить различные функции может 
быть непросто, полагает он. 

«В качестве подходящих или близких 
к таковым действующих площадок я бы 
назвал деловой центр „Обводный двор“, 
где помимо бизнес-части расположены 
заведения общественного питания, спор-
тивный клуб, шоурумы, выставочные про-
странства, фотостудии и досуговые объ-
екты, а также технопарк „Полиграфмаш“. 
Из потенциально подходящих проектов, 
находящихся в стадии реализации, отмечу 
проект на Уральской, 1»,— говорит он. n
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Вынести на публику 
В последнее время девелоперы  
все чаще привлекают к разработке 
своих проектов не только профильные 
консалтинговые компании,  
но и вузы, и общественные 
организации. Это позволяет  
улучшить физические характеристики 
объекта, снизить себестоимость, 
повысить привлекательность,  
учесть при проектировании  
потребности потенциальных жильцов,  
а кроме того — взрастить  
и сформировать качественный 
кадровый резерв. Ксения Потапова

Преимущества специализированных кон-
салтинговых компаний, по словам экспер-
тов,— это постоянное тесное взаимодей-
ствие с участниками рынка по вопросам 
проектирования, согласования, инвестиций, 
специфике девелопмента, продажи или сда-
чи объектов в аренду. Их помощь обеспечи-
вает девелоперам возврат инвестиций.

Среди плюсов сотрудничества с ву-
зами и общественными организациями 
Игорь Кокорев, руководитель отдела 
стратегического консалтинга Knight Frank 
St Petersburg, выделяет возможность ис-
пользования более широких трудовых 
ресурсов (студенты, краудсорсинг и т. д.), 
более глубокую, разностороннюю теоре-
тическую и научно-исследовательскую 
составляющую или близость к определен-
ным социальным группам.

По словам Александра Цыганова, за-
ведующего кафедрой ипотечного жилищ-
ного кредитования и финансовых инстру-
ментов рынка недвижимости Финансового 
университета при правительстве РФ, пуб- 
личная экспертиза известного вуза или 
общественной организации придаст про-
екту солидности и поможет снизить накал 
страстей. Кроме того, для проекта может 
потребоваться новая компетенция, кото-
рая в российской практике еще не нара-
ботана, но уже анализируется учеными. 

Наконец, как отмечает Илья Токарев, 
директор проектов Центра практик ка-
чества жизни Агентства стратегических 
инициатив (АСИ), сотрудничество с вуза-
ми позволяет девелоперу получить более 
комплексную и консолидированную экс-
пертизу рынка. «Если заказывать консал-
тинговую экспертизу у какой-то отдельной 
компании на рынке, то итогом станет лишь 
экспертное мнение конкретных специали-
стов этой компании. В случае экспертизы 
со стороны института или привлечения 
его к разработке проекта заказчик полу-
чает сводную позицию всего рынка. По-
тому что в вузах, как правило, работают 
высококвалифицированные специалисты, 
которые самостоятельно выступают в ка-
честве консультантов»,— поясняет он.

Векторы сотрудничества По сло-
вам Ильи Токарева, девелоперы привлека-
ют вузы в основном к проектам комплекс-
ного развития, в том числе жилищного 
строительства, либо в проекты развития 
общественных пространств или объектов 
общественно-делового пользования (ки-
нотеатров, театров и т. д.).

«Консалтинговые компании и обще-
ственные организации привлекаются как 
для лучшей организации общественных 
зон, прилегающих парковок, так и для 
аудита и анализа перспектив экономиче-
ской выгоды от проекта — интереса арен-
даторов, инвесторов, анализа возможной 
проходимости и посещаемости торгового 
или офисного центра и возможного ин-
тереса среди покупателей жилья. То есть 
де-факто для девелоперов это замещение 
тех белых пятен, которые профильные 
специалисты могут просто не увидеть»,— 
добавляет Алексей Кричевский, эксперт 
рынка недвижимости Академии управле-
ния финансами и инвестициями.

По словам Сергея Митягина, директора 
Института дизайна и урбанистики Универ-
ситета ИТМО, привлечение общественных 
организаций позволяет лучше учитывать 
специфику местного населения, в том 
числе запросы, привычки, ценности, и ис-
пользовать эту информацию при проек-
тировании. Другими словами, это делает 
проекты более устойчивыми в долгосроч-
ной перспективе и снижает уровень воз-
можных конфликтов.

Для таких проектов, как, например, 
торговые общественные пространства, 
практика привлечения общественных ор-
ганизаций позволяет лучше планировать 
функциональное и смысловое наполне-
ние, способствует приданию проектам 
локальной интересной специфики. Это 
хорошо сказывается на инвестиционной 
привлекательности таких пространств. 
Например, лаборатория Института ди-
зайна и урбанистики ИТМО участвовала в 
разработке концепции кластера «Линии».

«Для проектов, связанных с возведе-
нием жилья и промышленных объектов, 

дела обстоят сложнее, поскольку чаще 
девелопер заинтересован в краткосроч-
ной прибыли, чем в создании уникальной 
идентичности городской среды и привле-
кательного пространства. Но есть и поло-
жительные примеры, такие, как ЖК „Я — 
Романтик“ на Васильевском острове, где 
работа с местными сообществами спо-
собствовала формированию коллективов 
инициативных жителей, что однозначно 
положительно отражается и на качестве 
среды. Так, например, там складывается 
практика ухаживания за парками силами 
жильцов, чего не наблюдается в других 
ЖК»,— добавляет Сергей Митягин.

Марина Петроченко, доцент Выс-
шей школы промышленно-гражданско-
го и дорожного строительства Санкт-
Петербургского политехнического 
университета Петра Великого (СПбПУ), 
отмечает, что в университет часто обра-
щаются крупные девелоперы. Чаще всего 
к участию в проектах приглашаются веду-
щие преподаватели-практики и студенты 
старших курсов, в основном специалитета 
и магистратуры. 

«Если говорить про проекты, то это в 
основном жилье и объекты социальной 
инфраструктуры. Девелоперы хотят уви-
деть свежие идеи, новый, молодежный 
взгляд на, казалось бы, привычные вещи 
и, конечно же, новые технологии. В ка-
честве примеров можно привести про-
екты таких застройщиков, как Bonava, 
Группа «Эталон», ЦДС, ЛСР, ПИК. Боль-
шое количество проектов с участием на-
ших студентов реализуется на площадке 
«Профстажировки 2.0». Ее суть в том, 
что девелоперские компании, а также 
федеральные и региональные органы ис-
полнительной власти формируют проек-
ты, а студент имеет возможность принять 
участие в его разработке и далее полу-
чает приглашение пройти стажировку в 
организации-заказчике»,— добавляет 
эксперт.

«Мы сотрудничаем с СПбГПУ с 2017 
года. По рекомендации университета мы 
использовали технологию лазерного ска-

нирования при возведении первой оче-
реди IN2IT. На стадии строительства она 
позволяет оценить качество проектных 
решений, сравнить объемы планируемых 
проектных решений с фактическими вы-
полненными, а также увидеть отклонения 
при строительстве. При этом к разработ-
ке благоустройства набережной напро-
тив будущей гостиницы PLG в Примор-
ском районе мы привлекли студентов и 
выпускников художественных и архитек-
турных вузов Санкт-Петербурга»,— до-
бавляет Ольга Смирнова, операционный 
директор PLG.

По словам Михаила Гущина, директора 
по маркетингу группы RBI, компания сей-
час занимается проектированием нового 
жилого комплекса на улице Шостаковича 
в Выборгском районе и большое внимание 
уделяет мастер-планированию обширной 
территории, логистике, пешеходным пото-
кам. «Здесь мы планируем сотрудничать 
с Университетом ИТМО, эксперты будут 
анализировать дворы в соответствии с по-
садкой корпусов, разметкой маршрутов и 
проектом благоустройства. Современный 
подход заключается в том, чтобы прове-
сти анализ «изохрон», выяснить, какие 
маршруты оптимальны и естественны для 
людей, где будут проходить «стихийные 
тропы», и учитывать эту информацию в 
проекте благоустройства»,— поясняет он.

По мнению экспертов, сотрудничество 
с вузами и общественными организация-
ми перспективно сразу с нескольких то-
чек зрения. «Для горожан это способству-
ет получению лучшего качества проектов, 
для города  — устойчивости в развитии, 
для бизнеса  — снижению рисков»,— от-
мечает Сергей Митягин.

Кроме того, вузы заинтересованы в 
подготовке кадров, соответствующих за-
просам рынка, а девелоперы — в молодых 
эффективных специалистах с опытом уча-
стия в проектах. Наконец, такие практики 
сотрудничества стимулируют формирова-
ние местных сообществ, повышают ответ-
ственность горожан за место, где они жи-
вут, и эмоциональную связь с городом. n

Публичная экспертиза известного вуза или общественной организации придаст проекту солидности и помо-
жет снизить накал страстей
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Цифра для HoReCa Как цифровизация влияет на работу  
в сегменте HoReCa и что предпринимают компании отрасли, чтобы оставаться 
востребованными среди избалованных новейшими технологиями клиентов,  
обсудили эксперты круглого стола «Цифровые технологии в гостиничном  
и ресторанном бизнесе», организованном компанией «Дом.ру Бизнес» совместно 
с газетой «Коммерсантъ в Санкт-Петербурге». Татьяна Бурдицкая

Сайт в интернете сегодня имеет практиче-
ски любая компания. Представленность в 
интернете открывает перед гостиницами 
и ресторанами огромные возможности, 
что особенно важно в условиях панде-
мии, когда живое общение между людьми 
нужно свести к минимуму. Но сайт должен 
быть сделан качественно. По словам экс-
перта по упаковке брендов в интернете 
CEOFounder PetrogradWeb, сопредседате-
ля комитета по инновациям и интеллекту-
альным системам в Санкт-Петербургской 
международной бизнес-ассоциации Алек-
сандра Шуйского, основные требования, 
предъявляемые к сайту отелей и ресто-
ранов, давно известны. Но о них часто за-
бывают, уделяя внимание вещам, которые 
никому не нужны, что в итоге приводит к 
созданию «мертвого» продукта: сайта, ко-
торый не отвечает требованиям целевой 
аудитории и бизнеса в целом.

Эксперты отмечают, что у сайтов сег-
мента HoReCa есть некоторые особенно-
сти, отличающие их от сайтов других сег-
ментов рынка. Первой из них Александр 
Шуйский назвал сервисы бронирования, 
например Travelline или WuBook. Без них 
не обходится практически ни одна го-
стиница, и их интеграция в сайт с одной 
стороны простая, а с другой стороны 
ставит весомые ограничения по визуаль-
ному оформлению сайта. Для ресторанов 
характерно использование сервисов ав-
томатизации, таких как r-keeper или iiko, 
что особенно актуально в свете мировой 
пандемии и переходу на доставку еды до-
мой. Помимо того, что сами эти сервисы 
стоят денег, важно понимать, что интегра-
ция этих сервисов в сайт — не бесплатна. 
Она требует значительного времени и де-
нег. Также не стоит забывать и о том, что 
платной будет и использование на сайте 
привычной для многих интерактивной кар-
ты Яндекс или Google, поэтому здесь сто-
ит помнить о более бюджетных или бес-
платных вариантах, например MapBox или 
OpenStreetMap.

Еще одним важным моментом, о кото-
ром должны помнить создатели сайта,— 
это личный кабинет пользователя. Его 
наличие всегда должно быть обосновано 
нужным функционалом, например про-
граммой лояльности или сохранением 
адресов доставок. Здесь важно все про-
думать и с точки зрения бизнес-процес-
сов, и с точки зрения ваших клиентов: 
удобство использования и визуальная со-
ставляющая сайта не должны оставаться 
без внимания.

«Можно быть трижды классным отелем 
или шикарным рестораном, но если с фо-
тографиями на сайте плохо, то и сам сайт 
работать будет плохо,— говорит Шуй-
ский.— Кроме того, важно уделить особое 
внимание удобству сайта на мобильных 
устройствах: в сегменте HoReCa один из 
самых высоких процентов захода пользо-

вателей именно со смартфонов, и для сай-
тов баров и ресторанов он почти всегда 
свыше 80%».

При заказе на сайте есть несколько 
глобальных ошибок, которые чаще всего 
совершают представители бизнеса, и это 
критично для последующей работы. Так, к 
примеру, заказчики просто забывают про 
свои цели, задачи, сосредотачиваясь, в 
итоге, не на том, что понравится клиенту, 
а на том, что хочется владельцу бизнеса. 
Это нередко вещи совершенно разные, и 
создание сайта «под предпринимателя», 
а не «под клиента» оказывается просто 
тратой денег.

Тренды в дизайне в последние годы не 
менялись, но определенные тенденции на-
блюдаются. На пике моды сейчас сайты, в 
которых органично сочетаются, казалось 
бы, несочетаемые шрифты. Для продук-
товых сайтов хорошим тоном считается 
стиль минимализма. 

Первый в списке Коронавирус внес 
свои коррективы, и гостей в отелях, как 
правило, сейчас не очень много. Но компа-
нии продолжают держать марку даже бо-
лее строго, чем раньше, подходя к обеспе-
чению гостей всем необходимым. Первым 
в списке необходимого для комфортного 
проживания, как ни удивительно, в гости-
ничном деле считается телевизор с каче-
ственным разрешением экрана и большим 
набором каналов. И хороший вайфай — в 
том числе и потому, что многие гости, при-
езжая в отель, продолжают работать на 
удаленке. Время от времени технические 
службы отелей сталкивались с настоящи-
ми вызовами — к примеру, как рассказал 
кластерный IT-менеджер Radisson Hotel 
Group в Санкт-Петербурге Евгений Носа-
ев, однажды гости попросили обеспечить 
им к приезду канал мощностью в гигабит. 
Инженеры справились, в том числе, с по-
мощью компании «Дом.ру Бизнес».

«Пандемия заставила компании бы-
стрее реагировать на вызовы времени. 
Именно поэтому растет спрос на цифро-
вые облачные решения: они удобны в ис-
пользовании и не требуют наличия в штате 
большого количества IT-специалистов»,— 
говорят эксперты компании «Дом.ру Биз-
нес». По их словам, облачные сервисы, 
облачные технологии получили взрывной 
рост. В «Дом.ру Бизнес» практически на 
каждый продукт уже выпущено или нахо-
дится на стадии реализации LaaS-, SaaS- 
или Отт-решение. 

«Но пандемия активизировала не 
столько сами облачные решения, сколь-
ко сдвинула парадигму восприятия этих 
решений в глазах бизнеса. Когда всех 
закрыли на локдаун, нужно было срочно 
принимать решение, спасать бизнес, обе-
спечивать сотрудников удаленными рабо-
чими местами. И тут облачные сервисы 
раскрыли свой потенциал, выявили недо-
статки и стали шлифоваться»,— уточняют 
специалисты компании «Дом.ру Бизнес».

Примером такой шлифовки стало вне-
дрение с помощью сервисов «Дом.ру» в од-
ной из сетей крупных отелей единой систе-
мы бронирования и удаленного кол-центра, 
сотрудники которого могут отвечать на 
звонки, находясь в любой точке мира.

Выраженная потребность клиентов в 
сокращении общения с персоналом за-
ставила отели адаптироваться под новые 
запросы: меню в ресторанах уходит в 
цифру, автоматизированные бронирова-
ния становятся еще более популярными, 
чем раньше. Но отели не останавлива-
ются на достигнутом. Чтобы оставаться 
востребованными, представителям гости-
ничного сектора необходимо смотреть на 
несколько шагов вперед. При этом иногда 
из этого предугадывания вырастают сер-
висы, которые затем становятся популяр-
ными в обычной жизни,— так, именно из 
отельного сервиса, предлагавшего к про-

смотру базу фильмов, выросли онлайн-ки-
нотеатры, из этого же бизнеса появились 
«в миру» автоматизированные телефон-
ные станции.

Цифровизация не только в меню 
Стремясь привлечь и удержать клиента, в 
цифру наряду с отелями уходят и ресто-
раны. Как рассказали спикеры на кру-
глом столе, это проявляется не только в 
ставшем популярным онлайн-меню. Так, 
готовясь к введению QR-кодов, некоторые 
рестораны приобрели роботов, которые 
будут проверять наличие и достоверность 
свидетельств о вакцинации у гостей. Ска-
нируя QR-код, робот сразу будет отправ-
лять запрос в базу «Госуслуг» и, если код 
и имя гостя не совпадут, попросит послед-
него удалиться. Правда, кто будет обеспе-
чивать подчинение роботу — неизвестно. 
Есть и другие случаи, когда развитие тех-
нологий создает вау-эффект для бизнеса. 
К примеру, как рассказал управляющий 
партнер ресторана «Игристые» Игорь 
Стрелков, в управляемом им заведении 
все столы превратили в интерактивные 
со встроенными тачпадами, посредством 
которых клиенты могут выбирать блюда, 
делать заказ, звать официанта, общаться 
с гостями, сидящими за другими столами, 
и играть в различные игры друг с другом и 
с другими гостями.

«Помимо привлечения клиентов, тачпа-
ды помогли нам решить вопрос зависимо-
сти заведения от человеческого фактора 
со стороны сотрудников — с учетом пан-
демии этот вопрос стал весьма болезнен-
ным для ресторанной отрасли»,— говорит 
Игорь Стрелков. И отмечает, что ресторан 
пытался добиться и того, чтобы меньшее 
количество сотрудников ресторана и 
меньшее количество контактов с гостями 
не отразилось на среднем чеке. Значит, 
контакты должны были стать более про-
дуктивными, а опросы клиентов — более 
точными. С помощью интерактивных сто-
лов этого удалось добиться. Официанты 
стали меньше ходить впустую к столикам, 
получив время заниматься другими обя-
занностями. Кроме того, проходя еже-
дневно меньшее количество шагов, офи-
цианты после смены остаются не такими 
«выжатыми».

Интерактивные истории не только за 
столами  — там есть и другие интерес-
ные вещи, например проваливающийся 
пол в туалете или «оживающее» зерка-
ло. Все эти технологии, уверен Игорь 
Стрелков, становятся причиной того, что 
гости готовы возвращаться в ресторан 
снова и снова.

Развитие технологий будет продол-
жаться и дальше, и эксперты уверены: в 
скором времени они охватят не только ре-
агирующие на перемены острее всего го-
стиницы и рестораны, но и другие отрасли 
бизнеса. n
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