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Покупатели

Локация влияет на портрет  

Участники рынка говорят, что за последние годы покупа-
тель элитного жилья заметно помолодел. Эксперты заме-
чают, что часто портрет покупателя диктует не только класс 
жилья, но и его локация. Олег Привалов

Основными покупателями элитной недви-
жимости по-прежнему являются пред-
ставители бизнеса, чиновники и топ-
менеджеры крупных компаний. Артем 
Зубенко, генеральный директор «Мир 
квартир элит Крестовский», считает, 
что сегодня к этому списку можно сме-
ло добавить специалистов IT-индустрии. 
«Развитие цифровых технологий при-
вело к снижению среднего возраста 
предпринимателей, а это в свою оче-
редь омолодило среднестатистическо-
го покупателя»,— рассуждает эксперт. 
Также приобретают премиальную не-
движимость дети вышеперечисленных 
категорий. По статистике «МК элит Кре-
стовский», сегодня средний возраст по-
купателя элитных квартир составляет от 
30 до 40 лет. 

Эксперты говорят, что за прошедшие 
пять лет образ потребления стал менее 
демонстративным, а тяга к показательной 
роскоши стала меняться трендом на раци-
ональность. «Вот и покупатель чаще стал 
выглядеть скромнее, сдержаннее»,— за-
мечает господин Зубенко.

Сергей Софронов, коммерческий ди-
ректор ГК «ПСК», считает, что пандемия 
коронавируса скорректировала и цели 
приобретения элитной недвижимости, и 
портрет покупателя, и его потребности. 
Сейчас главным мотивом покупки, по его 
мнению, является сохранение денег, в то 
время как раньше люди думали об инве-
стиционной привлекательности того или 
иного объекта. 

«Пять-семь лет назад большая часть 
клиентов приходилась на известных 
бизнесменов, топ-менеджеров крупных 
компаний, банкиров. Сейчас элитные 
квартиры приобретают малопубличные 
люди, чьи профессии связаны с новыми 
технологиями  — IT-специалисты, кибер-
спортсмены, а также те, кто работает на 
фондовом и валютном рынках. Из извест-
ных людей премиальное жилье выбирают 
блогеры»,— перечисляет господин Со-
фронов. 

Зависит от объекта Екатерина 
Пчелкина, начальник отдела маркетинга 
«РСТИ», рассказывает: «Опросы наших 
покупателей показывают, что средний 
возраст приобретателей премиального 
жилья  — 40 лет. В основном это люди, 
проживающие в Петербурге, руководите-
ли или собственники бизнеса».

Елена Петропавловская, руководитель 
аналитического центра группы RBI, так-
же полагает, что в элитном сегменте кли-
ент в последние годы в целом молодеет. 
«Хотя товарный запас у конкретного за-
стройщика не такой большой, поэтому 
локально ситуация может меняться. На-
пример, в наших проектах за последний 
год (2021) возрастной состав немного 
поменялся в сторону чуть более старше-
го поколения, выросла доля клиентов в 
возрасте 45+». 

Руслан Сырцов, вице-президент GloraX, 
говорит: «Можно отметить, что покупа-
тель элитной недвижимости помолодел. 
Если раньше это были семейные люди 
в возрасте от 40 до 50 лет с высшим об-
разованием и высоким уровнем дохода, 
преимущественно владельцы бизнеса и 
топ-менеджеры компаний, то сейчас это 
клиенты от 30 лет и необязательно с се-
мьей. Мы связываем этот тренд с актив-
ным развитием цифровых технологий 
и снижением среднего возраста топ-
менеджмента компаний». 

Господин Зубенко отмечает, что среди 
покупателей растет доля иногородних.  
«В период пандемии из-за невозможности 
поездок за границу многие жители Рос-
сии выбирали Петербург как альтерна-
тиву Европе. Все это повышает спрос на 
недвижимость города для иностранцев и 
региональных покупателей»,— поясняет 
эксперт. 

Госпожа Пчелкина полагает: «Доля ре-
гиональных покупателей в этом сегменте 
около 25%. Причем этот показатель оста-
ется относительно стабильным на протя-
жении последних лет. Большую часть этой 
доли составляют жители Московского ре-
гиона». 

Руслан Сырцов, вице-президент GloraX, 
также говорит о доле региональных поку-
пателей в 20–25%, но он считает, что она 
последние годы растет. «При этом количе-
ство иностранцев, приобретающих квар-
тиры в Северной столице, в последние 
годы значительно сократилось, что связа-
но с политической ситуацией в стране и 
пандемией»,— говорит он.

По словам госпожи Петропавловской, 
доля региональных покупателей в элит-

ном сегменте у RBI обычно держится на 
уровне 30%. «В этом году она составляет 
35%, но этот рост, опять же, скорее, яв-
ляется фактором конкретного товарного 
запаса, специфики тех проектов и лока-
ций, которые на сегодня есть в продаже. 
Как пример: в проекте „Русские сезоны“ 
была более высокая доля покупателей из 
Петербурга и Ленобласти, так как именно 
местные жители больше знают локацию 
Сестрорецка и чувствуют ее ценность. 
Когда продажи в этом проекте закончи-
лись — это повлияло в целом на долю сде-
лок с региональными покупателями, она 
выросла»,— поясняет она.

Елизавета Конвей, директор департа-
мента жилой недвижимости Colliers, также 
отмечает, что зачастую в элитном жилье 
портрет потенциального покупателя дикту-
ет локация. «Например, ранее популярный 
Крестовский остров  — известная рекре-
ационная локация, наиболее подходящая 
для семейного проживания, сегодня стано-
вится не таким комфортным направлением 
из-за широкой развитой развлекательной 
инфраструктуры, которая привлекает 
чрезмерное количество трафика и нару-
шает ранее излюбленную приватность и 
обособленность. В то же время изменения 
претерпел практически весь центр: коли-
чество элитных проектов в Центральном 
районе сократилось практически до нуля. 
На арену выходят несколько проектов 
апартаментов и проекты в компромиссных 
локациях промышленного центра, но уже 
в премиум-классе, хотя, как нам кажется, 
через несколько лет эти локации вполне 
можно будет считать элитными благодаря 
преображающемуся облику»,— рассужда-
ет госпожа Конвей. ➔ 18

Удовлетворить  
все запросы
Портрет покупателя элитной не-
движимости меняется — эксперты 
в один голос говорят, что он стал 
заметно моложе. Отчасти этому 
способствует то, что за последнюю 
пару лет особенно заметно вы-
двинулась на лидерские позиции 
IT-отрасль. А в ней, как правило, 
владельцами бизнеса являются до-
статочно молодые люди. Молодеет 
и целевая аудитория девелоперов, 
работающих в премиальном сегмен-
те, и потому, что у состоятельных 
людей выросли свои дети, которым 
теперь нужно отдельное жилье.

Помолодевший покупатель вы-
двигает новые запросы к преми-
альным проектам. Это касается и 
архитектуры проектов — становится 
востребованным стиль хайтек, боль-
шую популярность приобретает ми-
нимализм, меняются и требования 
к оформлению мест общего поль-
зования и внутридворовым терри-
ториям.

Впрочем, в общей массе покупа-
телей элитного жилья в последние 
годы нарастает доля иногородних 
покупателей, которые, очевидно, 
все же имеют иные предпочтения, 
чем местные покупатели дорогих 
квартир. Чаще всего жилье в Пе-
тербурге приобретают жители не-
фтедобывающих регионов, и у таких 
клиентов требования могут быть 
прямо противоположные тем, что 
выдвигают местные жители. Если 
для коренного петербуржца ключе-
вым фактором при выборе жилья 
является приватность, тишина, вид 
на воду или парк, для иногородних 
покупателей часто главным крите-
рием является нахождение жилья в 
центре.

Отчасти такое расслоение тоже 
идет на пользу рынку. Стремясь 
удовлетворить потребности всех 
категорий покупателей, девелоперы 
вынуждены искать разнообразные 
формы решений своих проектов, 
что в конечном итоге положительно 
сказывается и на внешнем облике 
всего города.

КОЛОНКА РЕДАКТОРА

ВАЛЕРИЙ ГРИБАНОВ,
РЕДАКТОР guide  

«ЭЛИТНАЯ НЕДВИЖИМОСТЬ»
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Покупатели

Паркинг

Премиальный элемент Рост цен на жилую строящуюся 
недвижимость, который наблюдался последний год, никак не отразился на сто-
имости паркингов — как говорят эксперты, цена на машино-места росла лишь  
в пределах инфляции. Продукт по-прежнему остается мало востребованным, 
хотя некоторое оживление спроса наблюдается и здесь. Но, как правило, маши-
но-места быстрее продаются в элитных комплексах.Таисия Умарова

По данным консалтингового центра «Пе-
тербургская Недвижимость», в первой 
половине 2021 года заметно вырос спрос 
на парковочные места в новых жилых ком-
плексах. За первые семь месяцев 2021 
года «Петербургская Недвижимость» 
реализовала в два раза больше машино-
мест, чем за аналогичный период прошло-
го года. Парковочное место в 2021 году 
приобретает каждый третий покупатель 
квартиры на первичном рынке. Для срав-
нения: в 2020 году это делал каждый вось-
мой новосел, в 2019-м — каждый 11-й. 

«В течение довольно длительного вре-
мени, порядка десяти лет, средняя стои-
мость места в паркинге находится на не-
изменном уровне: в Санкт-Петербурге это 
около 800 тыс. рублей. В среднем на рын-
ке в сегменте «масс-маркет» стоимость 
машино-места варьируется от 500 тысяч 
до 1 млн рублей»,— отметила руководи-
тель консалтингового центра «Петербург-
ская Недвижимость» Ольга Трошева.

Роман Мирошников, исполнительный 
директор компании «Ойкумена», говорит, 
что в эконом-сегменте спрос на машино-
места нельзя назвать ажиотажным: люди 
в первую очередь стремятся приобрести 
квартиру, а если есть остатки сбереже-
ний, их направляют на погашение ипоте-
ки. «О покупке машино-мест если и за-
думываются, то не сразу после въезда в 
новую квартиру»,— констатирует он.

Он также полагает, что часто в нежела-
нии покупать паркинг виноват менталитет 
граждан: сознание еще не перестрои-
лось, и многим кажется, что это «плата за 
воздух», ведь земля вроде как общая. 

Атрибут высокого класса Окса-
на Кравцова, совладелец и генеральный 
директор ГК «Еврострой», говорит, что 
чем выше класс жилья и стадия готов-
ности объекта, тем чаще совершается 
комплексная покупка. «В элитном и пре-
миум-сегменте покупатели предпочита-
ют приобретать паркинг одновременно с 
квартирой. Если в доме планирует жить 
большая семья, то иногда это сразу два 
или три машино-места. В случае, когда 
продажи паркинга открываются позже 
квартир, то мы обязательно закрепляем 
необходимое количество машино-мест за 
квартирой исходя из ее площади и коли-
чества спален».

По данным КЦ «Петербургская Недви-
жимость», в классе «бизнес» средний 
бюджет покупки машино-места составля-
ет от 1,2 млн рублей до 3 млн рублей. В 
премиум-сегменте  — от 2 млн рублей до 
5,5 млн рублей.

По словам госпожи Кравцовой, стои-
мость паркинга зависит от локации объ-
екта, технологических решений, при-
меняемых при его создании, а также 
параметров машино-места. «Например, 
цена в подземном паркинге клубного 
дома Esper Club на Крестовском острове 
варьируется от 5,5 млн рублей до 6,5 млн 
рублей. В ЖК «Привилегия» — от 5,1 млн 
рублей за стандартное до 7,5 млн рублей 
за семейное место. А в клубном доме пре-
миум-класса «Идеалист» в Адмиралтей-
ском районе  — от 2,9 млн рублей до 4,3 
млн рублей»,— рассказала она. 

Елизавета Конвей, директор департа-
мента жилой недвижимости Colliers, под-

тверждает: «В премиальных проектах нет 
острых проблем с реализацией машино-
мест — их продажа начинается на ранних 
этапах строительства. В массовых сегмен-
тах спрос на парковочные места во время 
строительства проекта на порядок ниже, 
а в некоторых комплексах эконом-класса 
к окончанию строительства может быть 
распродано меньше половины парко-
мест. Основная причина — их стоимость. 
Строительство парковок дорого обходит-
ся застройщикам, и часто они вынуждены 
продавать их по себестоимости строи-
тельства или даже ниже. В массовом сег-
менте стоимость машино-мест начинается 
от 250 тыс. рублей и в некоторых проектах 
достигает одного миллиона». Учитывая 
особенности спроса, некоторые застрой-
щики закладывают стоимость паркинга в 
стоимость квартир, ведь покупатель мас-
сового сегмента, скорее, потратит данную 
сумму на улучшение жилищных условий 
(большее количество метров или улуч-
шенную планировку). 

Премиальные комплексы имеют в со-
ставе подземный паркинг, оснащены 
охраной и видеонаблюдением, в них под-
держивается оптимальный микроклимат, 
работают системы вентиляции, отопления 
и дымоудаления. Стоимость паркинга в 
проектах бизнес- и премиум-класса нахо-
дится на уровне 1,5–2,5 млн рублей, в про-
ектах элит-класса  — 3,5–6,5 млн рублей, 
где 6,5 млн рублей — стоимость семейно-
го (расширенного) парковочного места. В 
последнее время в Петербурге все чаще 
стали появляются проекты с механизиро-
ванными / пазловыми парковками. Маши-

ны поднимаются на второй ярус при по-
мощи подъемников, что позволяет создать 
в проекте больше парковочных мест без 
возведения дополнительного этажа».

Разные форматы Артем Зубенко, ге-
неральный директор «Мир квартир элит 
Крестовский», отмечает, что в последнее 
время появились разные форматы парко-
вочных мест: семейные на два-три авто-
мобиля, механизированные парковочные 
системы, иногда парковочные простран-
ства стали оснащать автомойками и за-
рядками для электрокаров. «Парковочное 
место стало необходимым для покупателя 
элитного жилья. В нашей практике мно-
го случаев, когда продавец не мог найти 
покупателя на квартиру из-за отсутствия 
парковочного места, и мы также периоди-
чески сталкиваемся с запросом покупате-
лей на три или четыре парковочных места 
для одной квартиры. Застройщики, пони-
мая это, контролируют продажу парковоч-
ных мест: выделяют квоты на покупку пар-
кинга в зависимости от количества комнат 
в приобретаемой вами квартире. Сегодня 
наличие парковочного места  — это не 
только определенный стандарт качества 
и комфорта жизни, это еще и необходи-
мое условие для продажи объекта в буду-
щем»,— рассказывает господин Зубенко. 

Впрочем, судя по всему, с таким мнени-
ем согласны только покупатели элитного 
сегмента, ибо популярность паркингов в 
более дешевой недвижимости не растет.

«В наиболее доступных по цене жилых 
комплексах машино-места в паркингах 
традиционно не очень востребованы. Для 

17 ➔ По ее мнению, региональные поку-
патели тяготеют к Центральному району, 
к близости исторических памятников, к 
известным туристическим точкам притя-
жения, в то время как иностранцы готовы 
рассматривать более компромиссные с 
точки зрения вида и экологических сооб-
ражений, но больше уделяют внимания 
девелоперам.

«Показатели спроса на элитную недви-
жимость Петербурга среди иностранцев 
пандемия тоже скорректировала в мень-
шую сторону. Чаще всего иностранцы 
выбирают премиальные квартиры в исто-
рическом центре. Обычно это граждане 
соседних с Россией стран  — Прибал-
тики и стран СНГ»,— говорит господин  
Софронов. 

Предпочтения Госпоин Зубенко заме-
чает, что вместе с портретом покупателя 
меняются и его предпочтения. «Мода на 
квартиры большой площади прошла, и 
клиенты сегодня отдают предпочтение 
функциональности приобретаемой недви-
жимости. Пандемия тоже внесла свои кор-

рективы: посидев на удаленке, люди стали 
ценить внутреннюю инфраструктуру дома 
и уделять внимание качеству благоустрой-
ства территории»,— говорит он.

Госпожа Конвей добавляет: «Требова-
ния постоянно растут вместе с насмотрен-
ностью аудитории. Все больше решает 
организация общественного простран-
ства, дворовые и ландшафтные решения, 
дизайн экстерьеров и мест общественно-
го пользования, а также инженерное на-
полнение и качество проектных решений 
в части планировок квартир».

Владимир Ревенков, член совета ди-
ректоров и руководитель направления 
«Девелопмент» Hansa Group, отмечает: 
«Клиенты становятся более требова-
тельными в целом к качеству продук-
та  — от концепции жилого комплекса 
до набора внутренней инфраструктуры. 
Увеличился запрос на эргономичные 
планировки и грамотное зонирование, 
исключающие переплату за неисполь-
зуемые квадратные метры. Не менее 
важно наличие дополнительных мест для 
хранения вещей — кладовые, гардероб-

ные, постирочные, которые позволяют 
использовать пространство более функ-
ционально. Опрос наших клиентов также 
показал, что они заинтересованы в ком-
фортном проживании для каждого члена 
семьи — кроме общей зоны для общения 
и отдыха, должно быть личное простран-
ство, где можно организовать удаленное 
рабочее место, комнату для йоги или ми-
ни-спортзал».

Господин Софронов также считает, что 
за последние годы покупатель элитного 
жилья стал более требовательным: теперь 
для него важны не только локация, архи-
тектура комплекса и вид из окна, но и эр-
гономика пространства — переплачивать 
за лишние метры он не хочет. «Большое 
значение имеет социальное окружение: 
покупатели желают соседствовать с людь-
ми, близкими по социальному статусу. 
В пандемию вырос спрос на квартиры с 
террасами». 

Господин Ревенков также добавляет, 
что можно говорить об увеличении спро-
са на предчистовую отделку в проектах 
дорогой недвижимости. «У некоторых 

застройщиков появляется предложение 
с полностью готовым к проживанию жи-
льем, где выполнена не только отделка, но 
и установлена мебель»,— рассказывает 
господин Ревенков.

Госпожа Петропавловская отмечает, 
что покупатели все больше ценят пла-
нировки с просторными кухнями-гости-
ными. «Более спокойно относятся к вы-
соте потолков  — 2,75 м в бизнес-классе 
для большинства уже не является стоп-
фактором»,— говорит она.

Руслан Сырцов считает, что при выборе 
квартиры большое значение для покупа-
телей приобретает и внутренняя инфра-
структура комплекса. «Наиболее вос-
требованы проекты с мультиформатной 
средой, способной удовлетворить мак-
симум бытовых запросов жильцов. Пре-
имуществом является наличие фитнеса с 
бассейном, ресторана, зоны ресепшн с 
определенным набором сервиса и услуг. 
Также с распространением электромоби-
лей все более важным критерием стано-
вится наличие станции для их зарядки в 
паркинге»,— заключает он. n
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всех застройщиков, работающих в сег-
менте масс-маркет, вопрос парковочных 
мест — один из болезненных. К примеру, в 
наших проектах, рассчитанных на массо-
вого покупателя, реализовано только 50–
70% машино-мест в наземных и подзем-
ных паркингах. Даже с учетом того, что мы 
продаем ниже себестоимости. Впрочем, 
в последнее время спрос на паркинги по-
степенно начал расти»,— говорит дирек-
тор департамента недвижимости группы 
ЦДС Сергей Терентьев.

Малопопулярный продукт Ирина 
Доброхотова, председатель совета ди-
ректоров компании «Бест-Новострой», 
рассказывает: «По состоянию на нача-
ло октября 2021 года, по данным bnMap.
pro, в 131 новостройке Санкт-Петербурга, 
где запроектированы паркинги на про-
дажу, реализовано 3,2 тыс. машино-ме-
ста. То есть в доме продано в среднем 24 
машино-места. Средняя заполненность 
паркинга — 16,4%. Ровно год назад ново-
строек с платными паркингами было 194, 
а продано в них 4,6 тыс. машино-мест. 
На каждый дом приходятся все те же 24 
машино-места. Средняя заполненность 
паркинга  — 16% ровно. Два года назад 
приобрести машино-место предлагали 
226 новостроек, на каждую из которых в 
среднем приходилось по 21 покупателю. 
Паркинги были заполнены на 14,7%. Из 
этого можно как сделать вывод, что спрос 
на машино-места в новостройках Санкт-
Петербурга очень незначительно растет, 
так и сказать, что он стабильно слабый в 
последние три года». 

Елена Петропавловская, руководитель 
аналитического центра группы RBI, отме-
чает, что стоимость паркингов уже в те-
чение лет пяти почти не растет — только 
индексируется в рамках официальной ин-
фляции на 3–5% в год. «Для потребителей 
паркинг не является первой необходимо-
стью, особенно в сегментах „эконом“ и 
„комфорт“. В первую очередь людям нуж-
ны средства на погашение ипотеки, ре-
монт и т. п. Кроме того, сейчас появляется 
тенденция на смену парадигмы потребле-
ния, растет популярность каршерингов, 
необходимость в парковочном месте сни-
жается»,— отмечает она.

Не случайно продажа паркингов часто 
дополнительно стимулируется девелопе-
рами за счет специальных акций, таких, 
как паркинг в подарок, скидка при одно-
временной покупке с квартирой, выгод-
ные условия по рассрочке. Увеличения 
активности в продажах паркингов мы не 
наблюдаем.

Ниже себестоимости Ян Фельдман, 
директор по маркетингу ГК «Ленстрой-
трест», подтверждает: «Паркинги, к со-
жалению, остаются мало востребован-
ной опцией  — клиенты, приобретающие 
квартиру в ипотеку и выплачивающие до 
половины дохода своей семьи, не готовы 
сверху вложить даже 300 тыс. рублей за 
машино-место. Паркинги, если и продают-
ся, то существенно ниже себестоимости. 
Большинство жильцов новостройки все 
же рассчитывают оставлять автомобиль 
„где-то недалеко“ на прилегающей терри-
тории и бесплатно. В итоге во многих жи-
лых комплексах дворы заставлены маши-
нами, а платные парковки пустуют». 

За счет применения специальных стро-
ительных материалов, установки инже-
нерного оборудования, лифтов, систем 
вентиляции, пожаротушения возведение 

подземной автостоянки обходится деве-
лоперу значительно дороже, чем строи-
тельство наземного паркинга. На стои-
мость также влияет площадь паркинга, 
его этажность, особенности грунтов. По 
словам господина Фельдмана, в среднем 
себестоимость машино-места в подзем-
ном паркинге обойдется застройщику в 
1 млн рублей, в отдельно стоящем много-
ярусном паркинге, но также оборудован-
ном лифтом, системами автоматизирован-
ного контроля въезда / выезда, охраны и 
видеонаблюдения,— будет варьироваться 
от 750 тыс. рублей до 1 млн рублей. 

«По нашим наблюдениям, спрос на ма-
шино-места за последние годы снизился, 
поскольку доходы населения не увеличи-
ваются, а затраты на покупку квартиры, 
наоборот, существенно выросли. Пар-
кинги, возможно, могли бы стать востре-
бованной опцией в том случае, если бы 
повсеместно все застройщики включали 
бы их в затраты проекта и отдавали в на-
грузку к квартирам. Но такое решение 
приведет к еще одному повышению цен 
на всю недвижимость, поэтому в ближай-
шем будущем этого точно не произойдет. 
Так и будут стоять пустующие паркинги, а 
жильцы будут искать, где бесплатно рядом 
с домом поставить машину»,— прогнози-
рует господин Фельдман.

Мария Черная, генеральный директор 
ООО «Бонава Санкт-Петербург», расска-

зывает: «В наших крупнейших проектах 
мы делаем ставку на размещение авто-
мобилей именно в подземных паркингах, 
это одно из главных требований клиента 
к жилью комфорт- и бизнес-класса. Кро-
ме того, парковка под землей позволяет 
освободить внутреннюю территорию про-
екта под современные элементы благо-
устройства. Машино-места под землей 
обходятся дороже, но они намного ком-
фортнее наземных и дают жильцам допол-
нительные сервисы. В наших проектах ме-
сто в подземном паркинге стоит в среднем 
1,7 млн рублей. Цена зависит от типа пар-
кинга: место в закрытом паркинге с воз-
можностью входа на парковку из подъез-
да / лифта обойдется дороже, чем место 
в отдельном здании или на открытой пло-
щадке. Кроме того, на итоговой стоимости 
сказывается качество и размер машино-
места. Дороже обойдется место ближе к 
выезду, машино-места большего размера 
или место рядом с электророзеткой».

Игорь Кокорев, руководитель отдела 
стратегического консалтинга Knight Frank 
St Petersburg, говорит: «Важной тенден-
цией, влияющей на решения паркингов в 
ЖК, является повышение площади терри-
тории, отводимой под зоны благоустрой-
ства и общественные пространства, в 
частности „дворы без машин“. Это суще-
ственно сокращает возможности для на-
земной парковки в ЖК, и чем выше этаж-

ность таких ЖК, тем напряженнее может 
стать ситуация с парковкой. При этом 
востребованность машино-мест в пар-
кингах зависит от ряда факторов: класс 
ЖК и уровень автомобилизации, доли 
квартир для собственного проживания и 
сдаваемых в аренду, стоимость покупки 
или аренды машино-места и, конечно, со-
отношение числа квартир и числа прода-
ваемых машино-мест. В результате в ряде 
ЖК построенные паркинги стоят недоза-
груженные, а в некоторых комплексах, 
особенно элитных, стоимость последних 
непроданных машино-мест может суще-
ственно возрастать относительно старта 
продаж».

При этом госпожа Черная выражает 
надежду на то, что потребность в паркин-
гах будет снижаться в связи с развитием 
городского транспорта и альтернативных 
средств перемещения. «Мы должны уйти 
от текущего избыточного нормирования 
парковочных мест в жилых проектах к ев-
ропейской модели развития транспортных 
систем. То есть перейти от владения лич-
ным транспортом плюс парковкой, кото-
рыми в большинстве случаев пользуется 
один человек, к приоритету общественно-
го транспорта, велосипедным дорожкам и 
шеринговой экономике. Цель такого пере-
хода — повысить качество жилой среды и 
экологии и эффективнее расходовать бюд-
жетные средства»,— настаивает эксперт. n

В классе «бизнес» средний бюджет покупки машино-места составляет от 1,2 млн рублей до 3 млн рублей. В премиум-сегменте — от 2 млн рублей до 5,5 млн рублей
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Предложение  
продолжает  
сокращаться  
Спрос на элитную недвижимость  
в Петербурге продолжает расти.  
За третий квартал в городе было  
продано около 100 элитных квартир.  
Основной объем сделок (45%) совершен 
с бюджетом от 35 до 49 млн рублей.  
При этом за квартал предложение  
сократилось на четверть. Денис Кожин

Объем жилья бизнес- и премиум-класса, 
введенного в эксплуатацию в Петербурге 
по итогам трех кварталов 2021 года, со-
ставил 318 тыс. кв. м. До конца 2021 года 
девелоперами заявлено к вводу еще бо-
лее 350 тыс. кв. м жилой недвижимости 
бизнес- и премиум-класса.

Такие данные приводит Knight Frank St 
Petersburg. 

По итогам третьего квартала 2021 года 
свободное предложение на рынке элит-
ной жилой недвижимости составило 80 
тыс. кв. м, или около 600 квартир, при 
этом годом ранее на рынке предлагалось 
более 800 квартир. За квартал предложе-
ние сократилось на 25% в квадратных ме-
трах и на 27% — в штуках квартир. Спрос 
на квартиры демонстрирует сохранение 
покупательской активности на элитном 
рынке Петербурга.

Средняя площадь представленных в 
продаже квартир увеличилась за квар-
тал на 3,2 кв. м в связи с сокращением 
предложения лотов с двумя спальнями. 
Основной объем предложения квартир в 
А-классе традиционно составляют лоты с 
тремя спальнями — 36%. 

В минувшем квартале завершились 
продажи в единственном объекте, кото-
рый был представлен на первичном рын-
ке в локации «Золотой треугольник»,— 
особняк Кушелева-Безбородко. Помимо 
этого, на фоне положительной динамики 
продаж предложение элитного жилья 
скорректировалось таким образом, что 
лидирующую позицию по площади экс-
понируемых на рынке элитных квартир 
занял Петровский остров (34%). Второе 
место по объему предложения заняла ло-
кация «Петроградская сторона», где по 
итогам квартала остались в продаже 32% 
свободных лотов. 

Основное количество элитных квартир 
экспонировалось в объектах с высокой 
стадией готовности (35%) либо в сданных 
домах (30%), что говорит о сохраняющей-
ся тенденции рационального подхода к 
поиску квартир высокого качества  — о 
возможности посмотреть объект и «при-
мерить» его параметры на себя. 

Третий квартал 2021 года показал по-
ложительную динамику спроса. С июля 
по сентябрь было реализовано около 100 
квартир общей площадью 12,4 тыс. кв. м. 
Объем продаж увеличился на 8% в ква-

дратных метрах и на 10% — в штуках квар-
тир. В основном приобретались квартиры 
с двумя и тремя спальнями. Их совокупная 
доля в структуре спроса составила 58%.

93% площадей квартир были реали-
зованы в Петроградском районе Санкт-
Петербурга. 

Компания Knight Frank St Petersburg 
отмечает, что в третьем квартале 2021 
года наметилось сокращение спроса на 
элитное жилье со стороны иногородних 
покупателей. Основным мотивом покупки 
жилья традиционно было улучшение жи-
лищных условий. «По нашим оценкам, в 
жилье высокого класса средняя доля по-
купок с инвестиционной целью составля-
ет около 5–7%. Однако покупателей стали 
интересовать более компактные по пло-
щади квартиры в размере 120–150 кв. м 
вместо 150–180 кв. м в первом полугодии 
2021 года. Основной объем сделок (45%) 
был совершен с бюджетом от 35 до 49 млн 
рублей. Еще 30% сделок  — с бюджетом 
20–34 млн рублей. 

Если говорить о рынке жилья и элитно-
го и бизнес-класса, то суммарно, по дан-
ным Colliers, в период с июля по сентябрь 
2021 года была продана 101 тыс. кв. м жи-
лья (1754 квартиры), тогда как во втором 
квартале объем продаж составил 99 тыс. 
кв. м (1724 квартиры). Всего за девять 
месяцев 2021 года на первичном рынке 
бизнес- и премиум-класса было реали-
зовано 289 тыс. кв. м жилья, что на 11% 
превышает показатель за аналогичный 
период 2020 года. В абсолютном выраже-
нии покупатели приобрели 4990 квартир 
бизнес- и премиум-класса. Спрос на ипо-
теку закономерно снизился и в сентябре 
составил 47% от объема розничных про-
даж на первичном рынке бизнес- и пре-
миум-класса, хотя в июне этот показатель 
был на уровне 66%.

«Несмотря на изменение условий 
льготной ипотечной программы, покупа-
тельская активность сохранилась благо-
даря началу делового сезона и активному 
выходу на рынок новых проектов. Рост 
интереса покупателей к премиальным 
продуктам также логичен. Недвижимость 
остается одним из наиболее надежных 
способов сохранения денежных средств, 
а локация и концептуальные составляю-
щие премиальных проектов гарантируют 
будущий рост стоимости объекта. В 2021 

году рынок пополнился крупным проектом 
премиум-класса — ЛСР вывела в продажу 
Neva Residence, что также стимулировало 
спрос в этом сегменте»,— комментирует 
Елизавета Конвей, директор департамен-
та жилой недвижимости Colliers.

«Всего за год с сентября 2020 года по 
сентябрь 2021 года средневзвешенная 
стоимость жилья на первичном рынке биз-
нес-класса Санкт-Петербурга выросла на 
25% — до 247,7 тыс. рублей. В премиум-
классе рост оказался более динамичным 
и составил 28% — до 358 тыс. рублей»,— 
говорят в Colliers.

По иному считают стоимость преми-
альной недвижимости в Knight Frank St 
Petersburg: «Показатель средневзвешен-
ной цены предложения квадратного метра 
элитного жилья за квартал увеличился 
на 3%, составив по итогам сентября 477 
тыс. рублей. Наибольшее увеличение цен 
(в среднем на 6% за квартал) было отме-
чено в объектах Петровского острова и 
Петроградской стороны, при этом в дан-
ных локациях представлены наименьшие 
средневзвешенные цены предложения 
элитного жилья — 392 тыс. рублей за кв. м 
на Петровском острове и 469 тыс. рублей 
за кв. м на Петроградской стороне.

В Colliers полагают, что сегмент биз-
нес-класса уверенно возвращается к сба-
лансированному состоянию. В третьем 
квартале 2021 года темп роста цен на пер-
вичном рынке бизнес-класса замедлился 
и составил всего 3%. «Пик повышенного 
спроса на недвижимость уже пройден, в 
то время как рынок продолжает попол-
няться новыми проектами и корпусами в 

уже реализующихся комплексах, а конку-
ренция за покупателя выступает дополни-
тельным фактором, сдерживающим тем-
пы роста»,— уверены аналитики Colliers. 

«В то же время в премиум-классе стои-
мость квадратного метра за третий квар-
тал выросла на 9%. Увеличение стоимости 
лотов  — результат мгновенной реакции 
застройщиков на изменение конъюнкту-
ры предложения: в случае вымывания 
определенного типа квартир и недостат-
ка предложения на рынке стоимость по-
вышается. Так, в некоторых проектах 
премиум-класса повышение цен за три 
месяца реализации составило 10–15% в 
зависимости от типа квартир»,— говорят 
в Colliers.

По итогам трех кварталов 2021 года 
активность девелоперов на рынке вос-
становилась: объем нового предложения 
на рынке Санкт-Петербурга увеличился 
по сравнению с аналогичным периодом 
2020 года на 53%, составив 449 тыс. кв. м 
(333,7 тыс. кв. м в проектах класса «биз-
нес» и 115,3 тыс. кв. м в проектах класса 
«премиум»). В третьем квартале 2021 года 
в продажу вышли четыре новых проекта 
бизнес-класса, а также новые очереди 
и корпуса в составе уже реализующих-
ся проектов: «Новый Лесснер» («Отдел-
строй»), «Морская набережная» (ЛСР), 
«Граф Орлов» (Л1), Modum («Арсенал-Не-
движимость») и iD Park Pobedy (Euroinvest 
Development). Рынок класса «премиум» 
пополнился только одним проектом  — в 
продажу вышел клубный дом «Петровская 
коса, 1» (ГПБИ), где будет реализовано 
21,1 тыс. кв. м жилья. n

С июля по сентябрь в Петербурге было реализовано около 100 квартир общей площадью 12,4 тыс. кв. м. Основ-
ной объем сделок (45%) был совершен с бюджетом от 35 до 49 млн рублей
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В поисках ниши Таунхаусы, достаточно популярные в Европе,  
так и остаются достаточно экзотичным продуктом на рынке Петербурга,  
предложение здесь, можно сказать, штучное. Впрочем, эксперты отмечают,  
что в последнее время наметился рост интереса к этому сегменту. Роман Русаков

Светлана Московченко, руководитель 
отдела исследований Knight Frank St 
Petersburg, отмечает, что для России фор-
мат таунхаусов сложный и тяжело при-
живается за городом, так как в Европе он 
предполагает городской формат прожи-
вания и наличие соседей. «У нас загород-
ный формат проживания — это участок и 
домовладение, а также нежелание иметь 
соседней за стеной. В городе данный 
формат тоже сложно прижился, так как 
при выборе квартирного жилья и таунхау-
сов девелопер выбирает первое, что про-
диктовано большим выходом площадей и 
понятным спросом»,— поясняет она. 

Игорь Карцев, генеральный директор 
«Максимум лайф девелопмент», с ней со-
гласен: «Стремление к загородной жизни 
в представлении российского человека 
предполагает уединенность, отсутствие 
соседей за стеной. С этой точки зрения 
таунхаусы проигрывают отдельно стоя-
щим домам. И при прочих равных (метраж, 
наличие участка) покупатель выбирает 
коттедж». При этом, замечает эксперт, 
таунхаусы стоят дешевле, а планировки 
и грамотное планирование площадей там 
зачастую выше. 

Сергей Степанов, директор по про-
дажам компании «Строительный трест», 
считает, что такой вид недвижимости мо-
жет быть интересен в том случае, если он 
включен в сверхнеобычный, инновацион-
ный проект с развитой инфраструктурой. 
«Стоимость строительства таунхауса со-
поставима со стоимостью отдельного кот-
теджа с отдельным земельным участком. В 
таком случае покупатель скорее сделает 
выбор в пользу отдельного дома. Застрой-
щику также эффективнее построить не 
таунхаус, а малоквартирный дом либо от-
дельный коттедж. Это и стало причиной 
того, что качественные таунхаусы практи-
чески ушли с рынка»,— уверен он. 

Николай Антонов, партнер, генераль-
ный директор «МТЛ. Управление недви-
жимостью», впрочем, отмечает, что расту-
щий спрос на загородную недвижимость 
в пандемию потянул за собой спрос на 
таунхаусы. Но качественное предложе-
ние естественным образом ограничено, 
во-первых, отсутствием культуры мало-
этажного строительства в городах, во-
вторых, экономическими факторами. 
«Это почти идеальный формат застройки 
для городов-миллионников, если там есть 
в наличии достаточно просторные участки 
недорогой земли и развитая городская ин-
фраструктура поблизости. В самом назва-
нии „таунхаус“ заложен симбиоз частного 
дома и полноценной городской среды. 
Плюсом к этому идет соседское сообще-
ство, близкое по интересам, по уровню 
доходов, которое совместно организует 
внутренний досуг, занятия спортом»,— 
рассуждает эксперт.

Негде строить Проблема в том, счи-
тает господин Антонов, что в черте Пе-
тербурга очень мало участков, которые 
удовлетворяли бы всем этим требовани-

ям. «Удачные примеры  — в Коломягах, в 
Старой Деревне — единичны, трендом не 
стали и, думаю, не станут, если Смольный 
не начнет специально поощрять подобные 
проекты. Любой участок, отведенный под 
строительство жилья, автоматически рас-
считывается и оценивается с точки зре-
ния экономики многоэтажной многоквар-
тирной застройки. Проекты таунхаусов 
отодвигаются далеко за город, по факту 
превращаясь в разновидность коттедж-
ных поселков. Создать инфраструктуру, 
приближенную по качеству к городской 
(детский сад, поликлиника, фитнес-клуб, 
бассейн), в таких условиях либо очень 
дорого, либо невозможно. Так же, как и 
обеспечить доступность поселка разны-
ми видами транспорта»,— размышляет  
эксперт.

Господин Антонов не исключает, что, 
возможно, таунхаусы — это просто исто-
рически не свойственный Петербургу тип 
жилья. «Имперский дух города противо-
речит модели „домик — садик“. Не зря же 
она стала искореняться еще при Петре. 
В Лондоне с его культурой проживания 
„один дом — одна семья“ состыкованные 
торцами частные дома выглядят довольно 
экономичным решением. В Петербурге, 
где традиционной единицей застройки 
служил доходный дом, городской таун- 
хаус  — это неоправданно дорого. Впро-
чем, как и в Москве, Нью-Йорке и боль-
шинстве мегаполисов мира»,— полагает 
господин Антонов.

Вера Сережина, руководитель на-
правления клиентского опыта группы 
RBI, также полагает, что в черте города 
сложно найти подходящее место для за-
стройки такого проекта, он будет стран-
но смотреться среди многоэтажек. «Зато 
таунхаусы хорошо приживаются в зонах 
с ограниченной этажностью. Поскольку 

классический таунхаус  — это все-таки 
жилье больше элитное или бизнес-клас-
са, то район должен быть достаточно пре-
стижным, с развитой инфраструктурой. 
Такие комплексы есть на Крестовском 
острове и в Коломягах. Около Каменки, 
например, где на таунхаусы „наступают“ 
многоэтажки, многие стремятся продать 
свою недвижимость»,— перечисляет она.

Госпожа Сережина также говорит о 
том, что в последний год таунхаусы снова 
стали появляться, причем чаще в Ленин-
градской области, чем в черте города. 
Это происходит на всплеске интереса к 
загородной недвижимости, то есть ответ 
в большей степени на пандемию. «Спрос 
на такие проекты показывает стремление 
выбраться из густонаселенного города. В 
силу своего местоположения за городом 
таунхаусы не такие дорогие, как в город-
ской черте: их стоимость может состав-
лять от 10 млн рублей, тогда как в черте 
Петербурга это суммы от 20 млн рублей. 
Насколько этот тренд длительный  — по-
кажет время»,— рассказывает госпожа 
Сережина.

Она обращает внимание, что таунхаусы 
в Петербурге — это семейное жилье биз-
нес-класса и выше, так как минимальный 
размер, в котором возможен необходи-
мый функционал,— от 100 кв. м. Обычно 
это двух- трехэтажный дом на нескольких 
владельцев, где на первом этаже нахо-
дятся хозяйственные помещения, на вто-
ром — кухня или гостиная и на третьем — 
спальни (две или более). Земля в черте 
города недешевая, и такое жилье стоит в 
среднем от 20 млн рублей.

Три десятка проектов По данным 
консалтингового центра «Петербургская 
Недвижимость», на конец первого полу-
годия 2021 года на загородном рынке 

Санкт-Петербурга и Ленинградской об-
ласти в открытой продаже находятся 27 
проектов с таунхаусами (+14 дополни-
тельных очередей существующих проек-
тов). Объем рынка таунхаусов на конец 
первого полугодия 2021 года составил 2,2 
тыс. лотов, по сравнению с аналогичным 
периодом прошлого года отмечается при-
рост на 1% (с начала года коррекция по-
казателя на 7%).

В сегменте таунхаусов по итогам второ-
го квартала 2021 года отмечается положи-
тельная динамика вывода новых проектов. 
За отчетный период в продажу вышли два 
новых проекта и две очереди в реализуе-
мых проектах совокупно в 0,2 тыс. лотов. 
В сравнении с первым кварталом 2020 
года объем пополнения рынка за отчет-
ный период вырос в 14 раз за счет низкой 
базы прошлого года.

В первом полугодии на рынок выш-
ли всего два проекта таунхаусов: «Таун 
Град» («УК Теорема») в Петродворцовом 
районе (Петергоф) и «Невская усадьба» 
(«Меткем») во Всеволожском районе (Но-
восаратовка).

Как отмечают в «Петербургской Не-
движимости», в целом в структуре выво-
да новых лотов за первое полугодие 2021 
года с ростом доли до 80% первое место 
занимают участки без подряда, заметно 
прибавили таунхаусы за счет единичного 
проекта (до 8%).

В структуре нового предложения за 
первое полугодие 2021 года основной 
объем лотов выходит в продажу в зоне до 
40 км от КАД, что говорит об ориентации 
этих проектов на постоянное проживание: 
в том числе 100% нового предложения  
таунхаусов.

За первое полугодие 2021 года реали-
зовано 0,3 тыс. лотов таунхаусов (в том 
числе 0,1 за второй квартал 2021 года), 
прирост по сделкам на +28% по сравне-
нию с первым полугодием 2020 года. Ос-
новной объем сделок приходится на клас-
сы «эконом» (39%) и «комфорт» (45%). 

Средний бюджет сделки по основным 
классам таунхаусов по итогам перво-
го полугодия 2021 года: «эконом»  —  
5,5 млн рублей (+24% к аналогичному пе-
риоду прошлого года, или +1,1 млн руб- 
лей), «комфорт» — 7,7 млн рублей (+15% 
к аналогичному периоду прошлого года, 
или +1,0 млн рублей).

«Зафиксированный прирост средних 
бюджетов сделки по основным классам 
спроса связан с „вымыванием“ самых до-
ступных лотов предложения в более ран-
ние периоды, также фиксируются сделки 
в более дорогих проектах (с ценой сделки 
выше, чем в среднем по классу, например 
в «комфорте» — 9–10 млн рублей)»,— го-
ворит Ольга Трошева, руководитель кон-
салтингового центра «Петербургская Не-
движимость».

Основной спрос на таунхаусы кон-
центрируется во Всеволожском районе 
(58%), на три наиболее активных райо-
на приходится 83% сделок (Ломоносов-
ский — 14%, Тосненский — 11%). n

Стремление к загородной жизни в представлении российского человека предполагает уединенность, отсут-
ствие соседей за стеной. С этой точки зрения таунхаусы проигрывают отдельно стоящим домам
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Трава у дома Оформление придомовой территории в элитных  
комплексах не является ключевым фактором, влияющим на решение о покупке 
жилья. Однако в последние годы дизайн двора становится значимым конкурент-
ным фактором, и все больше девелоперов уделяют этому элементу внимание. 
Правда, пока Петербург отстает от столицы в вопросе оформления придомовых 
территорий. Глеб Журавлев

При выборе ЖК покупатели оценивают не 
только площади и планировки квартир, но 
и среду, в которой будут жить. Кроме ква-
дратных метров, они выбирают образ жиз-
ни, говорят эксперты рынка. Поэтому для 
всех новостроек грамотно продуманная 
придомовая территория станет сильным 
конкурентным преимуществом, которое 
влияет на позиционирование, продвиже-
ние и стоимость жилья. Но для домов вы-
сокого ценового сегмента это особенно 
важно: покупатели готовы платить больше 
за квартиру в ЖК, где есть комфортные, 
безопасные, стильно оформленные об-
щественные пространства. 

«Этот европейский тренд на создание 
дворов, где удобно всем жильцам и в ко-
торых индивидуально учтены интересы 
каждого, появился в России до пандемии. 
Но он усилился в эпоху самоизоляции, со-
циального дистанцирования. Изменения 
в жизни общества за последние полтора 
года показали, что застройщикам надо 
внедрять новые веяния в несколько раз 
быстрее, чем раньше. Это позволит им 
оставаться конкурентоспособными»,— 
говорит Юлия Тряскина, партнер группы 
компаний UNK.

Александр Михеев, директор по раз-
витию проектов «Главстрой», соглашает-
ся: «Одним из главных постпандемийных 
трендов в сегменте премиального жилья 
стало существенное повышение значи-
мости придомовой территории при выбо-
ре объекта потребителем. Так, по данным 
аналитиков нашей компании, самым за-
метным трендом при выборе недвижимо-
сти бизнес- и премиум-класса 2021 года 
в Москве стало требование собственного 
парка в жилых кварталах или расширен-
ной концепции благоустройства». 

При этом более трети клиентов высоко-
го ценового сегмента считают уникальную 
концепцию благоустройства эмоциональ-
ным стимулом для покупки, отмечает он.

Безусловно, и раньше покупатели в 
средней и высокой ценовой категории 
обращали внимание на наличие и при-
влекательность территории ЖК, признает 
господин Михеев. «Однако теперь, когда 
многие большую часть времени проводят 
дома, покупатели обращают внимание на 
самые разные аспекты: функциональное 
наполнение, дизайн, зонирование, исполь-
зуемые материалы и т. д. Соответственно, 
изменение запросов потребителей при-
несло с собой и новые тенденции, главной 
из которых можно считать комплексный 
подход к оформлению внутренней терри-
тории ЖК, использование всех визуаль-
ных возможностей, начиная от ландшаф-
та местности и заканчивая освещением и 
растительностью»,— рассуждает он. 

Пятилетка нового качества Экс-
перты говорят: за последние пять лет 
подход к обустройству придомовой терри-

тории у застройщиков изменился карди-
нальным образом. Во главе любой концеп-
ции развития территории встали человек, 
его комфортный досуг и удобная логисти-
ка. Сергей Степанов, директор по про-
дажам компании «Строительный трест», 
говорит, что базовым стал тренд исклю-
чения автомобилей с территории дворов. 
Он рассказал, что за счет нового подхода 
к благоустройству на него закладывается 
до 5% от общей суммы строительства. 

«Оформление территории может за-
нимать и 3% от стоимости строительства 
ЖК, и 15%. В деньгах это может состав-
лять десятки, а то и сотни миллионов  
рублей»,— говорит Юлия Тряскина.

Игорь Кокорев, руководитель отдела 
стратегического консалтинга Knight Frank 
St Petersburg, полагает, что оформление 
придомовой территории пока не отно-
сится к основным факторам выбора ЖК 
и инструментам конкурентной борьбы  — 
большее влияние на выбор покупателей 
оказывают локация, планировка, цена и 
даже отделка холлов. 

«Сегодня наличие и оформление при-
домовой территории для покупателей ста-
новятся очень важными. Конечно, опреде-
ляющим по-прежнему остаются локация, 
планировка, архитектура проекта, но 
при похожих параметрах именно благо-
устройство внутренней территории жилых 
комплексов может стать решающим ар-
гументом при выборе»,— считает Сергей 
Терентьев, директор департамента недви-
жимости группы ЦДС. 

«В целом на рынке благоустройству и 
оригинальному оформлению дворовой 

территории уделяется все большее вни-
мание в новых ЖК: во дворах и на придо-
мовой территории создаются различные 
функциональные зоны для отдыха и актив-
ностей, применяются современный ланд-
шафтный дизайн и малые архитектурные 
формы, разнообразные материалы в эле-
ментах благоустройства  — дерево, нату-
ральный и искусственный камень»,— рас-
сказывает господин Кокорев. 

Екатерина Запорожченко, коммерче-
ский директор Docklands development, 
также говорит о важности тщательно про-
думать зонирование  — где расположить 
детскую и спортивную площадки, а где — 
тихую зону для спокойного отдыха. «Это 
части привычного набора общественных 
пространств жилых комплексов»,— гово-
рит она. 

«Элитное жилье требует более тщатель-
ного подхода: не только открытые зоны, 
предназначенные для теплой погоды, но 
и защищенные от непогоды. Появляются 
проекты, где представлены собственные 
набережные, интересные решения под-
светки, арт-объекты»,— рассказывает 
Вячеслав Мокичев, генеральный директор 
управляющей компании «Прогресс».

Юлия Тряскина считает, что благо-
устройство комплексов высокого клас-
са  — премиального и элитного  — очень 
разнообразно, его невозможно подвести 
под единую формулу, которая предписы-
вает наличие определенных функций и 
элементов дизайна. «Обязательное усло-
вие — приватность, закрытость от улицы 
и проникновения посторонних,— говорит 
она.— Территория должна быть простор-

ная. Если не хватает места на земле (что 
актуально для ЖК на небольших участ-
ках), девелоперы создают места общего 
пользования на стилобатах, открытых тер-
расах, кровле. Более того, наличие зон 
отдыха на верхних уровнях может стать 
дополнительным преимуществом ЖК, так 
как у внутреннего двора будут улучшен-
ные видовые характеристики».

Мало места В элитных жилых комплек-
сах тренд на более глубокое оформле-
ние территорий пока сдерживается не 
только сравнительно малым вниманием 
со стороны покупателей, но и неболь-
шими масштабами самих территорий в 
большинстве ЖК, что ограничивает воз-
можности по созданию благоустройства. 
«Из строящихся сейчас ЖК наиболее 
оригинальное и тщательное решение 
имеет One Trinity Place  — при этом если 
со стороны набережной пространство 
общественное и решено широкой парад-
ной лестницей, то со стороны двора это 
небольшие уютные озелененные про-
странства. Улучшение видов из окон и 
одновременно расширение инфраструк-
туры жилого комплекса обеспечивает 
благоустройство придомовой территории 
с муралом на брандмауэре противосто-
ящего дома,— рассказывает господин 
Кокорев.— При наличии территории и со-
храняемых зеленых насаждений некото-
рые проекты формируют парковые зоны 
на придомовой территории — „Смольный 
парк“, „Резиденция на Каменном“ и в пер-
спективе  — „Императорский яхтъ-клуб“, 
в котором также будут собственная про-
гулочная набережная, марина для яхт и 
катеров, а также вертолетная площадка».

Именитый дизайн «Девелоперы все 
чаще привлекают известных дизайнеров 
и архитекторов для создания комфортной 
и эргономичной среды внутри двора. Это 
возможность создать целую историю и 
философию комплекса, созвучную духу и 
архитектуре проекта»,— полагает Андрей 
Вересов, исполнительный директор груп-
пы «Аквилон».

Господин Михеев подтверждает: одна 
из главных тенденций последнего време-
ни  — разработка отдельной концепции 
придомовой территории именитым архи-
тектурным бюро. Причем нередко деве-
лоперы выбирают архитекторов по итогам 
отдельного конкурса.

Сергей Софронов, коммерческий ди-
ректор ГК «ПСК», при этом отмечает, что 
Петербург значительно отстает от Москвы 
по уровню благоустройства территории 
элитного жилья. Он также связывает это с 
тем, что проекты элитного жилья точечные 
и расположены на небольших земельных 
участках. «Казалось бы, это даже плюс — 
как известно, ограничения лучше всего 
стимулируют творчество и яркие идеи. ➔ 24

В элитных жилых комплексах тренд на более глубокое оформление территорий пока сдерживается не только 
сравнительно малым вниманием со стороны покупателей, но и небольшими масштабами самих территорий  
в большинстве ЖК
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Разогретый загород На первичном загородном рынке Петер-
бурга сохраняется ажиотажный спрос. По данным консалтингового центра «Пе-
тербургская Недвижимость», за девять месяцев 2021 года продано 9,11 тысячи 
коттеджей, участков и таунхаусов. Это на 26% превосходит показатели аналогич-
ного периода прошлого года, который также был рекордным по спросу. Денис Кожин

«В течение последних полутора лет, на-
чиная со второго квартала 2020 года, 
уровень сделок на загородном рынке со-
ставляет ежеквартально не менее трех 
тысяч лотов — рекордные цифры за всю 
историю наблюдений. Даже с учетом воз-
можного снижения продаж в четвертом 
квартале из-за погодных условий и нача-
ла зимы годовой объем сделок может до-
стигнуть уровня 11–12 тысяч, что станет 
абсолютным максимумом для рынка»,— 
рассказала Ольга Трошева, руководитель 
консалтингового центра «Петербургская 
Недвижимость» (Setl Group).

Среди причин ажиотажного спроса  — 
пандемия и ограниченный выезд за ру-
беж, переориентация некоторых отраслей 
на удаленный режим работы, рост цен на 
жилье на первичном и вторичном рынках 
Санкт-Петербурга. 

Эксперты отмечают, что ажиотажный 
спрос подталкивает предложение. Деве-
лоперы активно пополняют рынок новыми 
проектами. Так, уровень спроса с начала 
2021 года сопоставим с уровнем вывода 
новых объектов: 9,4 тысячи лотов выведены 
и почти столько же реализованы. При этом 
по всем типам объектов средний бюджет 
сделки растет, так как с рынка в первую 
очередь вымывается самое бюджетное 
предложение, а новые проекты выходят по 

довольно высоким ценам в силу заметного 
роста стоимости стройматериалов и высо-
кого спроса. И спрос, и новое предложение 
по-прежнему сконцентрированы в поселках 
вблизи города, до 20 км от КАД, что говорит 
о нацеленности покупателей на круглого-
дичное проживание в загородном доме.

С начала года цены на загородном рын-
ке выросли по всем типам объектов. Участ-
ки с подрядом и коттеджи эконом-класса 
прибавили 10,2%  — до 43,3 тыс. рублей 
за кв. м, +26,9% составил рост в сегменте 
«комфорт» — до 68,9 тыс. рублей за кв. м, 
на +18,3% подорожал бизнес-класс — до 
111,3 тыс. рублей за кв. м и на +12,5% 
«элита» — до 182,8 тыс. рублей за кв. м. 
При этом средний бюджет сделки соста-
вил 5,9 млн рублей в классе «эконом», 
12,3 млн рублей  — в классе «комфорт», 
27 млн рублей  — в классе «бизнес»,  
53,7 млн рублей — в классе «элита».

Сотка земли также подорожала прак-
тически во всех локациях, особенно в 
районах, расположенных близко к горо-
ду. Например, во Всеволожском районе 
на землях ИЖС сотка прибавила в цене с 
начала года 13% — до 330,4 тыс. рублей, 
в ДПН и СНТ +20,2% — до 207,7 тыс. руб- 
лей, на землях, предназначенных для се-
зонного проживания, +2,7%  — до 159,9 
тыс. рублей. n

Коттеджи

Внутридворовые территории

22 ➔ Но встречаются и такие проекты, в 
которых благоустройство выполнено на 
уровне масс-маркета, с самым дешевым 
оборудованием и полным отсутствием 
ландшафта. Вероятно, только для того, что-
бы соблюсти формальные нормы. Деталь-
но проработанные примеры в элитной не-
движимости Петербурга есть, но это пока 
редкость. В частности, такие можно найти 
среди строящихся и завершающихся сей-
час проектов на Петроградской стороне».

По словам господина Софронова, се-
годня основная развивающаяся тенден-
ция в оформлении территорий  — при-
внесение природы в городскую среду. 
«С одной стороны, это естественность, с 
другой — природа неисчерпаемый источ-
ник вдохновения. Вазоны, статуи, закатка 
в мрамор и прочее — скорее, примеры из 
прошлого. Сейчас все подчиняется двум 
правилам: эстетичность и функциональ-
ность. За эстетику отвечает сочетание 
зеленых насаждений: разнообразие ви-
дов, форм и запахов, равномерное рас-
пределение по территории. Высший пило-
таж — в сочетании стиля и лаконичности. 
Например, в последнее время в моде «об-
лака» из горных сосен. Высокоствольные 
растения, выше человеческого роста, 
используются для создания ощущения 
выросшего сада или парка. Хороший ре-
зультат возможен только при подборе 
растений специалистами, соблюдении 
времени и технологии посадки, создании 
системы автополива и, конечно, подготов-

ки почв. Дополняет картину внешний вид 
и форма уличной мебели, цвета покрытий, 
варианты дорожек, точечная подсветка с 
рассчитанной интенсивностью — все это 
устройство призвано подчеркивать поня-
тие „благо“»,— рассказывает эксперт.

Функциональная часть обеспечивает-
ся сделанным под заказ дополнительным 
оборудованием. От детских и спортивных 
зон до конструкций освещения и водо-
отведения. Господин Софронов замеча-
ет, что наряду с часто встречающимися 
небольшими внутренними площадями в 
элитном сегменте есть и обширные про-
странства. «В частности, для стартовав-
шего проекта на Карповке мы готовим 
концепт благоустройства с территорией в 
2300 кв. м. Для этого привлекли одну из 
лучших ландшафтных студий в стране, ко-
торая отметилась несколькими знаковыми 
работами городского уровня. Пожалуй, 
это тоже один из трендов  — растущий 
объем задействования в элитных проек-
тах профильных ландшафтных специали-
стов»,— рассказал он.

Эксперты говорят, что задолго до бла-
гоустройства девелоперу важно проду-
мать общую концепцию ЖК, понять, какая 
категория покупателей преобладает, что 
нужно будущим жильцам, а при реализа-
ции проекта учесть интересы людей с раз-
ным темпераментом и стилем жизни.

«Принципы оформления территории в 
„премиум“ и „элитном“ сегментах отлича-
ются. К примеру, в категории „премиум“ 

сейчас популярна естественность: неко-
торые зоны двора часто стилизуют под 
„дикий“ ландшафт, напоминающий нетро-
нутый уголок природы. Он может быть как 
равнинный, так и с искусственным релье-
фом, водоемами, похожими на натураль-
ные. Все это позволяет оживить и разно-
образить пейзаж. В элитных комплексах 
застройщики реализуют нестандартные 
идеи в архитектуре и ландшафтном ди-
зайне. Высаживают необычные сорта 
деревьев и кустарников, создают целые 
дендрарии, устанавливают интересные 
арт-объекты, скульптуры, возводят гроты. 
Тренд на „фотогеничность“ местности в 
элит-классе выражен как нигде ярко»,— 
полагает Юлия Тряскина.

«Само зонирование территории часто 
осуществляется с помощью зеленых на-
саждений в специальных вазонах, обши-
тых древесиной или дизайнерской сталью, 
они образует своеобразные „островки“, 
среди которых расположены дорожки и 
экотропинки, детские и спортивные пло-
щадки»,— рассказывает господин Михеев.

При этом, по его словам, много вни-
мания сейчас уделяется соединению 
придомовой территории с морфотипом 
окружающего пространства. Например, 
если рядом набережная, то максимально 
использовать ее пространство и интегри-
ровать в благоустройство.

«Еще один тренд  — гармоничное со-
четание фасадов и элементов благо-
устройства. Например, использование 

натуральных материалов для создания 
брусчатки и вазонов, благородные оттен-
ки для детских площадок, древесина или 
экологичные материалы для создания ма-
лых архитектурных форм. Или покрытие 
дворовой территории жилого комплекса, 
выполненное из клинкерной брусчатки 
благородных оттенков, перекликаются с 
цветовыми решениями фасада. Это объ-
единяет вертикальные линии архитектуры 
проекта и горизонт ландшафта, созда-
вая единое пространство»,— рассуждает  
господин Михеев.

Дополнительно учитывается человече-
ский масштаб восприятия: использование 
фасадов из натурального камня на уровне 
глаз, много зелени, а также панорамное 
остекление первых этажей и лобби.

Важной составляющей придомовой 
территории становится освещение. Ар-
хитекторы отдельно разрабатывают про-
екты «вечернего» и «дневного» света, ис-
пользования остекления и естественного 
освещения.

«Также частью дизайн-проекта придо-
мовой территории является озеленение. 
Основная задача  — сохранение привле-
кательности в любое время года. Поэтому 
сейчас часто используются плодовые де-
ревья, такие как яблоня или вишня, цве-
тущие деревья и кустарники, а также рас-
тения с разной окраской листвы осенью. 
И по-прежнему активно используются 
хвойные породы и можжевельники»,— от-
мечает господин Михеев. n

Средний бюджет сделки на загородном рынке составил 5,9 млн рублей в классе «эконом», 12,3 млн рублей —  
в классе «комфорт», 27 млн рублей — в классе «бизнес», 53,7 млн рублей — в классе «элита»
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Элитный атрибут для всех  
В Петербурге главный «видовой запас» премиального сектора формируют вод- 
ные артерии города. Впрочем, эксперты говорят, что воды в городе так много, 
что с видом на нее можно найти и квартиры вполне демократических сегментов. 
Однако именно в элитном секторе наценка за вид на воду максимальна. Вероника Абрамян

По подсчетам консалтингового центра 
«Петербургская Недвижимость», возле 
воды располагается большинство элит-
ных объектов города, на них приходится 
73% предложения в классе. Такое соот-
ношение сохраняется на протяжении по-
следних лет, однако заметны структурные 
изменения. «С развитием территорий 
на Петровском острове и сокращением 
предложения на Крестовском острове и 
в историческом центре произошло пере-
распределение предложения. Теперь бо-
лее 60% предложения у воды приходится 
на Петровский остров, а до 2016 года ло-
кация отсутствовала в структуре»,— рас-
сказала Ольга Трошева, руководитель  
КЦ «Петербургская Недвижимость».

Она говорит, что с начала 2021 года про-
дажи открылись в пяти элитных объектах, 
три из которых расположены на Петров-
ском острове. Средняя цена предложения 
в классе «элита» на конец октября 2021 
года — 421 тыс. рублей за кв. м. Коммер-
ческий директор «ЛСР. Недвижимость-
СЗ» Денис Бабаков говорит, что сегодня 
тяжело корректно оценить изменения 
предложения в новостройках возле водо-
емов из-за отсутствия конкретных крите-
риев. «Например, стоит ли относить к объ-
ектам у воды жилые комплексы, которые 
не являются видовыми? Так, ЖК „Циви-
лизация“ находится в непосредственной 
близости к Октябрьской набережной, од-
нако окна комплекса не выходят на Неву. 
Также не ясно, какие водоемы считать 
подходящими для такого анализа: „Цвет-
ной город“ расположен рядом с рекой Ох-
той, „Октябрьская набережная“ — у Невы, 
а „Морская набережная“  — на Финском 
заливе»,— рассуждает он. При этом экс-
перт замечает, что, несмотря на имеюще-
еся предложение квартир у воды, в пер-
спективе оно будет сокращаться, так как 
количество водоемов Северной Венеции 
ограничено, и подходящих для строитель-
ства локаций становится все меньше.

«Жилье с видом на воду очень востре-
бовано и часто становится одним из клю-
чевых преимуществ проекта. Девелоперы 
стремятся удовлетворить запрос  — так, 
Петровский остров с потрясающими ви-
довыми характеристиками за последние 
пять лет застроен практически полностью 
жильем премиум- и элит-класса»,— счита-
ет Сергей Терентьев, директор департа-
мента недвижимости группы ЦДС. 

«В последние годы много примеров 
редевелопмента территорий, часто это 
бывшие промышленные площадки в 
Петроградском, Василеостровском и 
Приморском районах (в последнем  — в 
локации, граничащей с Елагиным остро-
вом)»,— уверен Андрей Вересов, испол-
нительный директор группы «Аквилон».

Ирина Богачева, руководитель груп-
пы «Новое строительство» АН «Итака», 
обращает внимание, что прибрежных 
территорий в Санкт-Петербурге немало, 
строительство на них жилья разных це-

новых сегментов ведется активно. Так, на 
юго-западе города, на побережье Фин-
ского залива в Красносельском районе, 
возводятся преимущественно ЖК класса 
«комфорт+», однако там присутствуют 
и проекты, близкие к бизнес-классу (ЖК 
«Паруса», ЖК «Легенда героев»), есть 
и малоэтажные проекты бизнес-клас-
са (ЖК «Duderhof Club»). На территории 
Приморского района построены и про-
должают строиться проекты бизнес-клас-
са (ЖК «Riviere Noire», ЖК «Три ветра» и 
другие), а также премиум-класса («Лахта 
Плаза»). Элитные проекты реализуются 
в Петроградском районе на территории 
Петровского острова: ЖК «Петровский 
квартал на воде», ЖК «Привилегия», ЖК 
«The One», ЖК «Леонтьевский мыс», ЖК 
«Esper Club» и т. д. Много объектов возво-
дится на намывных территориях Васильев-
ского острова, это объекты «комфорт+» 
и бизнес-класса: «Golden City»,«Гавань 
капитанов», «Морская набережная». «Ко-
личество предложений у воды в послед-
нее время значительно выросло и пока 
продолжает расти. Цены, разумеется, 
растут, обгоняя предложение. На при-
брежных территориях Красносельского 
района цены в среднем стартуют от 190 
тыс. рублей за кв. м, на намыве В. О. — от 
220 тыс. рублей за кв. м; на Петровском 
острове — от 300 тыс. рублей за кв. м»,— 
рассказала госпожа Богачева.

Елена Петропавловская, руководитель 
аналитического центра группы RBI, под-
тверждает слова коллеги: «Петербург  — 
город на воде, поэтому и проектов у воды 
достаточно много. Это не только центр, но 
и, например, комфорт-класс на намыве 
на Васильевском острове, новостройки 

вдоль Октябрьской, Малоохтинской на-
бережных. В элитном сегменте — Петро-
градка, Петровский остров, центральные 
набережные. В частности, из недавних 
стартов продаж элитных проектов у воды 
можно отметить проекты на набережной 
Карповки и Петровской косе».

Но вид на воду в разных сегментах вли-
яет на цену по-разному. По ее мнению, в 
комфорт-классе определяющим факто-
ром является все-таки транспортная до-
ступность, инфраструктура, благоустрой-
ство. «Сильно переплачивать именно за 
вид клиенты в этом сегменте не готовы. А 
поскольку такие проекты чаще всего рас-
положены в бывших промзонах, то там нет 
хороших благоустроенных набережных, 
что могло бы придать проекту дополни-
тельную ценность. При этом большинство 
девелоперов тоже не готовы вкладываться 
в облагораживание набережных. Редкий 
обратный пример  — такие проекты RBI, 
как «Петровская ривьера» и «Дом на на-
бережной», где мы как раз благоустраива-
ли территории набережных, прилегающие 
к участку застройки»,— рассказала она.

Сергей Степанов, директор по про-
дажам компании «Строительный трест», 
подтверждает: «Водоем является пре-
имуществом, однако необязательным 
условием приобретения недвижимости. 
Большую роль играет наличие каче-
ственного благоустройства и озеленения 
придомовой территории. Подход к это-
му за пять лет изменился кардинальным 
образом. Сегодня клиент обращает на 
благоустройство отдельное внимание, а 
застройщик, прислушиваясь к спросу, 
разрабатывает оригинальные и функци-
ональные проекты на стадии проектиро-

вания, а не по остаточному принципу, как 
было пять-семь лет назад». 

Что касается бизнес-класса и «элиты», 
в этих сегментах, отмечает госпожа Пе-
тропавловская, видовые квартиры пред-
ставляют большую ценность. «Наценка за 
вид на воду может составлять 30%. Напри-
мер, в нашем проекте „Четыре горизонта“ 
(был в продаже в 2013–2018 годах) разни-
ца между стоимостью одного «квадрата» 
в видовых квартирах на верхних этажах и 
в квартирах без вида на воду доходила до 
30%»,— говорит она.

Оксана Кравцова, совладелец и гене-
ральный директор ГК «Еврострой», рас-
суждает: «К концу 2021 года ситуация с 
проектами на набережных Петербурга со-
ответствует общим тенденциям элитного 
сегмента в центре города — предложение 
сокращается, цены растут, а новых проек-
тов не анонсируется. Так, в прошлом году 
клубный дом „Приоритет“ на Воскресен-
ской набережной, 32, был единственным 
элитным жилым проектом в центре, в ко-
тором открылись продажи за последние 
несколько лет». 

По ее словам, за последний год один 
квадратный метр в объектах у воды вырос 
в цене от 10% до 40%. «Если мы рассма-
триваем дома в районе „Золотого треу-
гольника“, Крестовского острова и Петро-
градской стороны, то жилье в них сегодня 
в дефиците. Например, в начале третьего 
квартала 2021 года в ЖК „Привилегия“ 
на берегу Малой Невки оставалась все-
го одна квартира. В связи с этим фокус 
внимания покупателей элитных объектов 
сместился на исторический центр, в част-
ности, к набережным у Литейной части го-
рода»,— говорит госпожа Кравцова. n

Наценка за вид на воду может составлять 30% в проектах класса «элит»
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Уравнивание сегментов С повышением ипотечных ставок 
продавцы аккуратнее индексируют цены, пытаясь не потерять потенциальных 
покупателей. Средняя стоимость жилья по России впервые опубликованных 
предложений приблизилась к среднерыночной, разрыв между средней ценой 
квадратного метра в «новинках» и среднерыночной ценой квадратного метра  
сокращается с лета этого года. На фоне продолжающегося увеличения цен  
на новинки первичного рынка и возобновившегося роста ипотечных ставок квар-
тиры на «вторичке» остаются привлекательным вариантом. Роман Масленников

Эксперты ЦИАН.Аналитика подвели итоги 
октября 2021 года на вторичном рынке не-
движимости крупных (от 500 тыс. человек) 
городов России. 

По подсчетам ЦИАН, средневзвешен-
ная стоимость квадратного метра на вто-
ричном рынке городов с населением бо-
лее 500 тыс. человек в октябре 2021 года 
составила 88,2 тыс. рублей. За месяц она 
увеличилась на 1,7% (с 86,7 тыс. рублей). 
За год стоимость прибавила 24,4% (с 70,9 
тыс. рублей). 

Цены на «вторичке» увеличиваются 
вслед за первичным рынком, но более 
плавно, чем в новостройках. Немалую 
роль в росте цен в течение года сыграл и 
повышенный спрос за счет относительно 
низких ипотечных ставок. Более плавный 
рост, чем на «первичке», объясняется 
меньшим средним уровнем привлекатель-
ности (дома советского периода физи-
чески и морально устаревают) и тем, что 
на «вторичке» цены сильнее, чем в ново-
стройках, зависят от доходов населения 
(которые почти не растут). 

Бюджет предложения (стоимость квар-
тиры) на вторичном рынке в среднем по 
анализируемым городам составляет сегод-
ня 4,98 млн рублей. За месяц он увеличился 
на 95 тыс. рублей (+1,9%), за год — на 880 
тыс. рублей (+21,3%). Стоимость лота за 
месяц выросла сильнее, чем цена квадрат-
ного метра, что говорит о том, что в прода-
же осталось больше просторных планиро-
вок — на фоне роста цен на недвижимость 
и повышения ставок по ипотеке население 
приобретает в первую очередь более до-
ступные компактные квартиры. 

Миллионники дорожают бы-
стрее Основной прирост цен среди ана-
лизируемых городов дают миллионники 
вне столичных агломераций. За месяц 
один «квадрат» в них подорожал на 2,1%, 
за год  — на 27,4% (в целом по анализи-
руемым городам на 1,7% и 24,4% соот-
ветственно). Максимальные темпы роста 
среди миллионников  — в Уфе (+3,5% за 
месяц), Ростове-на-Дону (+3,4%), Самаре 
(+3,2%), Волгограде (+3,0%). 

Цены на вторичном рынке в городах 
с населением от 500 тыс. до 1 млн чело-

век увеличиваются не так стремительно: 
+1,8% за месяц и +24,8% за год. Макси-
мальные темпы роста в Кирове (+6,4% 
за месяц), Махачкале (+3,5%), Кемерове 
(+3,4%), Рязани и Липецке (+3,0%). В Ки-
рове, Махачкале и Волгограде рост свя-
зан с выходом на рынок более дорогих 
«новинок» (лотов, появившихся в продат-

же впервые). Вообще в городах с относи-
тельно небольшим объемом предложения 
колебания цен могут быть сильнее, чем в 
других. 

В Москве цены увеличиваются не так 
быстро, как в других городах,— всего 
+0,7% в месяц и +9,1% за год. Это объ-
ясняется и так слишком высоким уровнем 
цен. Продавцы аккуратно подходят к ин-
дексации, чтобы не потерять потенциаль-
ных покупателей, многие из которых уже 
отложили покупку квартиры из-за стреми-
тельного роста цен и перешли в катего-
рию арендаторов. 

В Санкт-Петербурге за месяц цены уве-
личились на 1,8% аналогично среднему 
уровню в других миллионниках, а за год 
сразу на 29,7%  — один из самых высо-
ких показателей. Связано это со сниже-

нием темпов ввода нового жилья. Здесь 
было принято соглашение об ограничении 
объемов строительства до 2030 года. По 
нацпроекту «Жилье и городская среда» 
ежегодно в Санкт-Петербурге застройщи-
ки должны были возводить 5,5 млн кв. м 
жилья, но, по мнению петербургского пра-
вительства, такие объемы строительства 
могут привести к сверхнагрузке на инфра-
структуру, поэтому вместо 5,5 млн кв. м 
власти города предложили остановиться 
на цифре в 3,2 млн кв. м в год. Она вклю-
чает, в том числе, и те объемы, которые не 
попадают в продажу (жилье для очередни-
ков, для расселения ветхого жилья и т. д.). 
Соответственно, выбор в новых проектах 
сократился, и цены увеличились. Похо-
жая ситуация была в Омске, Челябинске, 
Красноярске, Краснодаре. 

Средняя стоимость кв. м на вторичном рынке 
	          Средняя цена кв. м, тыс. рублей 	            Динамика
	 октябрь 2020 г.	 сентябрь 2021 г.	 октябрь 2021 г.	з а месяц	з а год
Москва	 239,5	 259,6	 261,4	 0,70%	 9,10%
Санкт-Петербург	 139,6	 177,9	 181,1	 1,80%	 29,70%
Города вне столичных агломераций	 64,5	 79,5	 81	 1,90%	 25,60%
 в т. ч. города-миллионники	 66,9	 83,4	 85,2	 2,10%	 27,40%
 в т. ч. города от 500 тыс. до 1 млн	 62,9	 77,1	 78,5	 1,80%	 24,80%

Источник: ЦИАН. Аналитика

В Санкт-Петербурге за октябрь цены увеличились на 1,8%, а за год сразу на 29,7% — один из самых высоких показателей по стране
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Новое жилье притормозило 
ЦИАН отмечает небольшой рост сред-
ней стоимости квадратного метра ново-
го предложения (объявлений, которые 
за последний месяц появились на сайте 
впервые). В октябре 2021 года в целом 
по РФ средняя стоимость кв. м «новинок» 
вторичного рынка составила 88,5 тыс. 
рублей, в сентябре показатель был ниже 
на 0,6% (88,0 тыс. рублей). В годовой ди-
намике (с октября 2020 года) прирост со-
ставил 23,3% (с 71,8 тыс. рублей). Таким 
образом, цены «новинок» немного выше, 
чем в целом по рынку (всего на 0,3 тыс. 
рублей за один «квадрат»), но от месяца 
к месяцу увеличиваются не так резко, как 
средние цены. То есть продавцы не выво-
дят на рынок слишком дорогие «новинки», 
пытаясь не потерять потенциальных поку-
пателей. 

Более высокая стоимость «нови-
нок» — нормальная практика. В течение 
времени продавцы постепенно снижают 
цены, и они выравниваются со средне-
рыночными. За последние два года 
средневзвешенная стоимость квадрат-
ного метра впервые появившихся в про-
даже квартир на вторичном рынке была 
в среднем на 1%, или 800 рублей, выше, 
чем средневзвешенная стоимость од-
ного «квадрата» в целом по вторичному 
рынку. Минимальный разрыв за этот пе-
риод был в допандемийный период  — в 
конце 2019-го  — начале 2020 года. Уже 
с апреля 2020 года разрыв начал расти 
и за исключением нескольких месяцев 
увеличивался до июля 2021 года вместе 
с положительной динамикой спроса и 
средних цен на рынке. После повышения 
ключевой ставки и замедления спроса 
продавцы перестали выводить слишком 
дорогие «новинки», и цены почти выров-
нялись со среднерыночными. 

За месяц резко увеличилась стартовая 
стоимость в Кирове (+11,7%), Махачкале 
(+6,2%) и Саратове (+5,1%). За год «но-
винки» максимально подорожали в Крас-
нодаре (54,1%) и Севастополе (37,3%) как 
в городах с приятным климатом, пользую-
щихся популярностью среди покупателей 
и из других регионов, а также в Балашихе 
(+36,8%) и Кирове (+36,3%), то есть цены 
в этих городах выросли, в том числе, за 
счет дорогих «новинок». 

Наиболее дорогие «новинки» по срав-
нению со средним уровнем цен  — в Ки-
рове (разница в 5,3 тыс. рублей за один 
«квадрат»), Махачкале (3,4 тыс. рублей), 
Севастополе (2,9 тыс. рублей). 

Вторичку стали разбирать бы-
стрее Средний срок экспозиции объяв-
ления о продаже квартиры на вторичном 
рынке сокращается. В настоящее время 
в среднем по анализируемым городам он 
составляет 105 дней. За год снижение на 
18 дней, за месяц — на три дня. Такая ди-
намика объясняется ростом спроса за по-
следние полтора года за счет доступности 
ипотечных ставок. Наиболее привлека-
тельные варианты квартир уходят с рынка 
всего за несколько дней. 

Наименьший срок экспозиции  — в 
Краснодаре (в среднем 72 дня), Екате-
ринбурге и Красноярске (по 74 дня), Но-
восибирске (75 дней), Москве (77 дней). 
Все это города с развитыми рынками, 
высокой численностью населения и пла-
тежеспособным спросом на жилье. Наи-
большее количество времени объявления 
находятся на рынке Махачкалы (в среднем 
153 дня) за счет существенного роста цен 

на недвижимость, а также Владивостока  
(149 дней) и Волгограда (134 дней). 

Всего в четырех городах срок экспо-
зиции за год увеличился. Это Махачкала 
(+42 дней), Воронеж и Набережные Чел-
ны (+11 дней) и Новокузнецк (+6 дней). 
Это локации с не самым высоким спро-
сом, в которых, к тому же, достаточно 
сильно выросли цены на жилье (особенно 
в Воронеже — на 30% и Новокузнецке — 
на 29%). Максимально срок «жизни» объ-
явлений за год сократился в Волгограде 
(–57 дней), Кемерове, Ростове-на-Дону и 
Ярославле (–53 дня), а в процентном отно-
шении — в Краснодаре, Тюмени и Екате-
ринбурге (на 38–42%). 

Замедление и стагнация
По подсчетам аналитиков ЦИАН, на вто-

ричном рынке недвижимости объем пред-
ложения в анализируемых городах за ме-
сяц увеличился на 1,4%, за год сократился 
33,3% (до ~222 тыс. лотов). Речь идет о 
предложениях в многоквартирных домах 
без учета премиальных сегментов. Дина-
мика в течение года была разнонаправ-
ленной. Во втором полугодии 2020 года 
объем постоянно сокращался, так как на 
рынке был повышенный спрос. В первом 
полугодии 2021 года объем, напротив, 
стал увеличиваться за счет замедления 
спроса, вывода на рынок инвестиционных 
лотов и наследственных квартир. В насто-
ящее время темпы увеличения объемов 
замедлились. 

Максимальное сокращение пред-
ложения за год наблюдалось в Тюмени  
(на 75%), а также в миллионниках: 
Ростове-на-Дону (–67%), Краснодаре 
(–66%), Омске (–53%), Самаре (–46%), 
Екатеринбурге (–46%), Волгограде (–45%), 
Челябинске (–44%). Причины снижения — 
в повышенном спросе в прошлом году. 
Сокращение предложения является одной 
из причин роста цен на рынке. 

Только в восьми городах из 39 объем 
предложения за год увеличился: Томск, 
Иркутск, Хабаровск, Махачкала, Владиво-
сток, Москва, Пенза. В городах с неболь-
шим объемом предложения (Хабаровск, 
Махачкала, Владивосток, Балашиха) коле-
бания наиболее заметны. В тех, где объем 
предложения существенный (в том числе 
и в Москве), на динамику влияют спрос и 
активность инвесторов.

За месяц объем предложения макси-
мально увеличился в Москве (на 19%), 
Ижевске (+18%), Томске и Хабаровске 
(+15%), максимально сократился в Кеме-
рове (–32%), Волгограде (–23%), Самаре 
(–21%). 

Максимум нового предложения (уни-
кальных объявлений, впервые опублико-
ванных за последний месяц) на вторичном 
рынке в октябре 2021 года приходится на 
города-миллионники: Москву (+18,9 тыс. 
предложений), Санкт-Петербург (+11,8 
тыс.), Новосибирск (+6,7 тыс.), Красно-
дар (+6,0 тыс.). На пятом месте — Тюмень, 
которая не является миллионником, но ры-
нок недвижимости ее также хорошо раз-
вит (+5,4 тыс.). Несмотря на высокие тем-
пы появления «новинок» в этих городах, 
общий объем предложения здесь (кроме 
Москвы) за год сократился, что говорит 
о повышенной активности покупателей в 
этих городах. 

Спрос падает Потенциальный спрос 
на покупку квартиры (число просмотров 
объявлений на сайте cian.ru) в анализируе-
мых городах за последний год сократился 

на 15%. Это свидетельствует о снижении 
интереса к покупке квартиры на фоне ро-
ста ипотечных ставок. Осенью 2020 года 
на рынке жилья наблюдался ажиотажный 
спрос, высокие показатели сохранялись 
и в первом полугодии 2021 года, но после 
постепенного повышения ключевой став-
ки интерес к покупке жилья стал снижать-
ся. Резкого сокращения не было, потому 
что продавцы аккуратно повышают цены, 
понимая ситуацию на рынке и стараясь не 
потерять потенциальных покупателей. 

Наибольшее снижение спроса при-
шлось на Липецк, Хабаровск и Пензу 
(–35%), Кемерово, Киров и Ульяновск 
(–30%). Почти что на прежнем уровне 
остались показатели в Махачкале, Вла-
дивостоке, Перми, Тольятти (сокраще-
ние менее 10%). В Набережных Челнах и 
Ростове-на-Дону число просмотров даже 
немного увеличилось (рост на 0,5% и 6% 
соответственно). Здесь цены за год вы-
росли меньше, чем в среднем по стране. 
В Новосибирске, Омске и Екатеринбурге 
показатели увеличились в два-пять раз, 

что связано не с реальным ростом спроса 
(хотя отрицать его наличие мы не можем), 
а с изменениями в учете данных. Аналогич-
ная ситуация — в Челябинске и Краснояр-
ске (рост на 27% и 10% соответственно). 

«Рынок жилья адаптируется к новой 
реальности. Несмотря на повышение клю-
чевой ставки, цены продолжают медленно 
увеличиваться. Тем не менее продавцы 
аккуратно подходят к индексации, боясь 
потерять потенциальных покупателей. Не 
выводят на рынок и слишком дорогие „но-
винки“,— комментирует Алексей Попов, 
руководитель ЦИАН.Аналитика.— Новой 
тенденцией является частичный переток 
спроса с первичного рынка — те покупа-
тели, которые не успели купить жилье по 
программе льготной ипотеки с прежними 
условиями, выходят на вторичный рынок. 
В дальнейшем этот тренд сохранится, так 
как с продавцами на „вторичке“ больше 
шансов договориться о скидке, а на пер-
вичном рынке цены продолжают стреми-
тельный рост, в том числе, за счет выхода 
дорогих „новинок“». n

Средняя цена кв. м жилья в городах России
Город	С редневзвешенная 	Д инамика	Д инамика	С редний	С редневзвешенная
	 цена кв. м	 цены	 цены	 бюджет 	 цена кв. м
	 в октябре  	з а месяц	з а год	п редложения, 	 в «новинках» рынка
	 2021 г., 	  		м  лн рублей 	 в октябре 2021 г., 
	 тыс. рублей				    тыс. рублей
Москва	 261,4	 0,70%	 9,10%	 16,37	 276
Санкт-Петербург	 181,1	 1,80%	 29,70%	 10,49	 183,5
Владивосток	 151,2	 0,50%	 13,20%	 8,24	 153
Севастополь	 144,1	 1,30%	 37,90%	 8,52	 147
Балашиха	 120,1	 -0,20%	 39,70%	 6,1	 118,3
Казань	 116,6	 2,60%	 31,90%	 6,75	 118,6
Краснодар	 112,3	 -1,70%	 57,10%	 6,1	 108,8
Хабаровск	 107,4	 -1,60%	 15,70%	 5,75	 104,4
Нижний Новгород	 103,6	 2,20%	 31,30%	 5,87	 102,5
Иркутск	 95,3	 0,70%	 24,40%	 5,16	 95,3
Новосибирск	 93,1	 2,20%	 21,40%	 4,96	 93,3
Екатеринбург	 91,4	 1,90%	 16,90%	 5,38	 91,2
Тюмень	 89,7	 1,60%	 24,90%	 5,25	 91
Уфа	 88	 3,50%	 18,60%	 4,9	 89,3
Красноярск	 85,8	 2,60%	 23,60%	 4,95	 86,3
Томск	 84,2	 1,70%	 26,20%	 4,36	 85,6
Ростов-на-Дону	 81	 3,40%	 23,50%	 4,74	 81,9
Самара	 80,2	 3,20%	 26,50%	 4,52	 81,5
Воронеж	 75,5	 1,60%	 29,50%	 4,23	 76,4
Пермь	 73,6	 1,80%	 20,70%	 4,01	 75
Омск	 73,2	 2,20%	 32,60%	 3,86	 73,6
Ярославль	 71,6	 2,00%	 25,60%	 4,04	 72,9
Барнаул	 70,6	 2,50%	 25,60%	 3,87	 71,1
Пенза	 69,7	 1,90%	 29,30%	 3,65	 71,8
Кемерово	 69,4	 3,40%	 27,80%	 3,84	 69,8
Набережные Челны	 65,7	 2,20%	 19,70%	 3,78	 67,9
Волгоград	 65,4	 3,00%	 24,80%	 3,51	 65,9
Ижевск	 65,3	 2,20%	 19,20%	 3,44	 66,7
Рязань	 65	 3,00%	 27,70%	 3,81	 66,1
Липецк	 62,7	 3,00%	 25,40%	 3,54	 63,9
Новокузнецк	 62,3	 1,60%	 28,50%	 3,39	 62,9
Махачкала	 61,9	 3,50%	 20,90%	 4,81	 65,3
Киров	 61,5	 6,40%	 26,30%	 3,07	 66,8
Саратов	 59,9	 2,70%	 22,20%	 3,32	 62,1
Ульяновск	 59,6	 1,50%	 21,90%	 3,34	 60,2
Астрахань	 57,4	 2,10%	 22,10%	 3,43	 59,2
Оренбург	 55,9	 2,60%	 21,00%	 3,02	 57,3
Тольятти	 54,4	 2,40%	 22,80%	 2,99	 55,2
Челябинск	 53	 2,50%	 21,30%	 3,02	 53,4

Источник: ЦИАН. Аналитика

Динамика цен на вторичном рынке в городах РФ  
с населением более 500 тысяч

	 октябрь	 сентябрь	 октябрь	 динамика	 динамика 
	 2020 г.	  2021 г.	 2021 г.	з а месяц	з а год
Средневзвешенная цена кв. м, тыс. руб.	 70,9	 86,7	 88,2	 1,70%	 24,40%
Средняя стоимость квартиры в продаже, млн руб.	 4,11	 4,89	 4,98	 1,90%	 21,30%

Источник: ЦИАН. Аналитика
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Дворцовые перевороты  
Нарядный дворец с собственным садом на углу улицы Восстания и Саперного 
переулка чем только не был в своей жизни: особняком купца и промышленника, 
жилым домом и даже кожно- венерологической больницей, потом местом  
для арт-бранчей и музыкальным салоном. Елена Федотова

Особняк в модном тогда стиле необарокко 
был построен в 1859 году для купца пер-
вой гильдии Ивана Мясникова. Он проис-
ходил из богатого ростовского купеческо-
го рода, обладал немалым состоянием и, 
по-видимому, авантюрным характером 
(сохранились свидетельства туманного 
дела о подложном завещании с загадоч-
ными смертями, главными фигурантами 
были братья Александр и Иван Мяснико-
вы). Автором проекта стал известный пе-
тербургский архитектор, выпускник Ака-
демии художеств, академик архитектуры 
Александр Гемилиан (при участии своего 
молодого коллеги Виктора Гартмана, по 
данным). Дом стал настоящим украшени-
ем этой части города — по некоторым ис-
точникам, по богатству декора его сравни-
вали даже с Зимним дворцом. Он и сейчас 
выделяется в городской застройке: фасад 
украшен витиеватой лепниной, балкон с 
ажурной решеткой занимает три окон-
ных проема, на первом этаже  — фигуры 
атлантов, а карниз фронтона в центре 
фасада поддерживают восемь фигурок 
путти. В какой-то степени этот проект стал 
«лебединой песней» архитектора Гартма-
на после значительных неприятностей 
и временного простоя. По данным www.
azbyka.ru (со ссылкой на Русский биогра-
фический словарь Половцова 1914 года), 
«карьера Гартмана прервана была несча-
стьем с домом Стенбок-Фермора на Лигов-
ке. Он расписался только на проекте дома, 
но в действительности за постройкой его 

не наблюдал. Между тем постройка велась 
недобросовестно, и часть дома развали-
лась. Гартману пришлось просидеть пол-
года на гауптвахте, и на несколько лет ему 
запрещено было заниматься постройками. 
Несчастье сильно повлияло на Гартмана и 
подорвало его силы». (Речь идет о фасаде 
со стороны Лиговского проспекта нынеш-

ней гостиницы «Октябрьская» напротив 
Московского вокзала. Этот дом строился 
для графа Эссен-Стенбок-Фермора.— g). 
Кстати, среди наиболее известных по-
строек архитектора в Петербурге также 
значится комплекс зданий Арсенала (при 
участии Александра Тона). Архитектор 
умер в марте 1881 года.

По информации www.photogrammetria.
ru, в 1886 году особняк на Знаменской 
(бывшее название улицы Восстания) 
был куплен у наследников Мясникова (по 
другим данным, перешел после длитель-
ного судебного процесса) Константином 
Варгуниным, потомственным почетным 
гражданином, купцом первой гильдии, 
совладельцем Невской писчебумажной 
фабрики — одной из крупнейших произ-
водственных компаний дореволюционной 
России. В 1895 году архитектор Алек-
сандр фон Гоген построил на участке 
особняка флигель и конюшню. 

Как сообщает www.photogrammetria.ru, 
на рубеже веков, в 1899 году, в особняке 
были три квартиры. В семикомнатой жила 
дочь Варгунина Ольга с первым мужем, в 
другой семикомнатной  — сам владелец 
особняка Константин Варгунин, третья 
квартира (16 комнат, конюшня и сарай), 
а также еще 15 комнат для прислуги так-
же числились за Ольгой Константинов-
ной. Жена Константина Варгунина рано 
умерла, и в 1915 году он переселился в 
Павловск, чтобы быть ближе к ее моги-
ле. А еще раньше, в феврале 1907 года, 
Константин Варгунин подарил весь особ-
няк дочери, расставшейся к тому време-
ни с первым мужем и вышедшей замуж 
за известного петербургского писателя, 
публициста и адвоката Николая Карабчев-
ского. «С тех пор особняк стал знамени-
тым среди петербургской знати и вошел 
в историю как особняк Карабчевского, 
хотя юридически владелицей здания была 
его жена». После Октябрьской революции 
1917 года семья Карабчевских покинула 
особняк, который практически сразу же 
превратили в госпиталь.

В годы советской власти в особняке 
размещались городская железнодорож-
ная больница, потом кожно-венероло-
гическая больница, дерматологическая 
больница и кафедра Института усовер-
шенствования врачей. Понятно, что за 
все это время отделка многих интерьеров 
дворца была утрачена.

По данным издания «Бумага», с 2003 
года особняк принадлежал ООО «МИМ», 
которое получило его в рамках инвест-
контракта. Компания планировала раз-
местить на территории отель, но обан-
кротилась, успев лишь реконструировать 
здание. В начале 2020-го особняк за 550 
млн рублей приобрела Полина Зарецкая, 
создательница одноименного ателье и он-
лайн-магазина Politika Store. Как сообщи-
ла «Бумага» в октябре 2020 года, в особ-
няке начал работать музыкальный салон. 
В течение полутора лет особняк вместе 
с двором хотят превратить в единое куль-
турное пространство.

Сегодня здание включено в Единый 
государственный реестр объектов куль-
турного наследия (памятников истории и 
культуры) народов Российской Федера-
ции в качестве объекта культурного на-
следия регионального значения. nОсобняк Мясникова выделяется своим обликом в исторической застройке улицы Восстания

Ажурные решетки в сочетании с обильной лепниной — детали дворцовой архитектуры
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Рестораны

«Щука»:  
в палитре  
русской кухни 
На месте ресторана «Дом»  
на Мойке открылся  
ресторан русской кухни «Щука».  
В концепции заведения —  
сочетание гастрономических  
традиций российских регионов  
от Краснодара до Ямала на основе  
локальных продуктов.Елена Федотова

Итальянские  
мастер-классы  
в CulinaryOn 
Кулинарная студия на Мойке CulinaryOn 
запускает серию новых мастер-классов 
вместе с итальянским шеф-поваром 
Марко Якетта. Елена Федотова

Mercado del Sol: культ деталей  
Рестораторы Марк Лапин и Алена Мельникова, создатели Grecco,  
открывают на улице Белинского второй совместный проект. Елена Федотова

Кухню возглавил Юрий Голов — его про-
фессиональная карьера связана с пяти- 
звездным отелем «Кемпински Мойка 22», 
он стажировался у европейских шеф-
поваров, в том числе у обладателя двух 
звезд Мишлена Клаудио ди Бернардо. 

«Мне близок итальянский подход к чи-
стоте вкусов, и я стремлюсь к тому, чтобы 
не заглушать основной вкус продукта, а 
оттенять его другими ингредиентами,— 
рассказывает Юрий Голов.— Пельмени 
из кабана мы подаем со свекольным мус-
сом и можжевеловым соусом, позволяя 
активно проявить себя насыщенным вку-
совым оттенкам дичи; вырезку из оленины 
с белыми грибами сочетаем с соусом из 
черной смородины и гратеном из корне-
плодов, а сига — хищную северную рыбу 
с выраженным характерным вкусом  — 
обрамляем сладкими нотами крема из 
пастернака со шпинатом». Карпаччо из 
дикой дальневосточной креветки шеф до-
полняет эмульсией из огурца и имбиря с 
малиновым гранулятом и соком петрушки; 
тельное из северных рыб — сига, лосося 
и трески — готовит в сливочном соусе с 
пеплом порея и эстрагоновым кулисом; 
строганина из омуля подается с солью и 
смесью перцев, а черноморские рапаны 

на пару — с белыми грибами и велюте из 
сельдерея.

Кроме меню a la carte, в «Щуке» сер-
вируют четыре сета: дегустационный из 
восьми позиций, тематические «Дары 
леса» и «Стихия воды» и сет из живого 
краба. 

В интерьере ресторана  — светлая па-
стельная гамма, лаконичная обстановка, 
предметы антиквариата. Основной зал 
рассчитан на 40–50 гостей, зал для ужи-
нов в формате Chef’s Table — на 11 пер-
сон. Скоро откроются банкетный зал, ви-
нотека и сигарная комната. n

Новые сеты разработаны специально для 
студии и основаны на традиционных блю-
дах итальянских регионов. 

«Все блюда, которые вошли в меню но-
вых мастер-классов, имеют историческую 
основу. Они зародились в разных регио-
нах Италии,— говорит шеф.— Например, 
сеадас  — это сардинский десерт, в ко-
тором собраны вроде бы не сочетаемые 
друг с другом ингредиенты: сыр пекори-
но, апельсины и мед. Блюдо имеет очень 
яркий сладкий вкус, я бы даже сказал — 
специфический. Но это главная особен-
ность блюда. Я решил соединить несколь-
ко таких традиционных блюд из разных 
регионов, чтобы дать возможность гостям 
познакомиться с итальянской кухней, ее 
историей». В сетах также — зеленый тар-

тар с трюфелем, тортеллини с соусом ма-
римано, панна-котта с кокосовым молоком 
и кинзой, хрустящие баклажаны Nikkei и 
многое другое.

Специально для веганов и гостей, при-
держивающихся правильного питания, 
был создан мастер-класс Go Green, в 
котором собраны самые «зеленые» ре-
цепты. Например, матча чизкейк или пап-
парделле песто с сыром страчателла. 
«Благодаря научному подходу сегодня 
можно приготовить множество вегетари-
анских блюд, похожих на привычные, но 
с использованием только растительных 
продуктов,— комментирует Марко Якет-
та.— В новых мастер-классах привычные 
блюда модифицированы, но не потеряли 
своего вкуса». n

Mercado del Sol — в переводе с испанско-
го «солнечный рынок». Авторы проекта 
стремились создать такое место притя-
жения, какими бывают рынки в средизем-
номорских городах — особый мир, напол-
ненный ароматами, красками, энергией и 
колоритом. Шеф-повар ресторана — Лео-
нид Иванов (он же шеф в Grecco).

В меню  — крокеты с хамоном, тапасы 
с мраморной говядиной и фуа-гра, пак-
чой с соусом ромеско, свежеприготов-

ленная рыба, черная паэлья с кальмаром. 
Есть здесь богатая витрина с рыбой и 
аквариумы, полные ежей и устриц. На 
первом этаже весь день подают завтраки 
с особенным кофе: бленд собственной 
обжарки был создан под заказ, и с утра 
здесь царит аромат черешни, миндаля и 
жасмина. К кофе — хрустящая бриошь с 
брискетом, слайсами из сочных томатов и 
свежей кинзой. 

Интерьером занималась дизайнер 
Анастасия Хальчицкая, графическая 
роспись  — Натальи Занчевской. В про-
странстве заведения немало работ акту-

альных художников: Даниила Архипенко, 
Альберта Аликато, Алисы Гореловой и 
других.

«Меркадо — это независимый гастроно-
мический эстетический мир, в чем-то экс-
травагантный, а в чем-то ироничный. Нам 
недостаточно было заявить себя как по-
взрослевшую версию Grecco, мы добива-
лись самодостаточности и баланса в этом 
проекте, воссоединяя разрозненные объек-
ты и символы — как гастрономические, так 
и культурные — в новый смысл. Надеемся, 
что этот образ и атмосфера откликнутся пе-
тербуржцам»,— говорит Марк Лапин. n

Средиземноморские танцы  
на контрасте с видом из окнаре
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В интерьере — петербургская элегантность

Здесь можно 
проводить 
время большой 
компанией
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«Человек»  
возвращается  
20 и 21 ноября на исторической сцене 
БДТ имени Товстоногова дадут спек-
такль Томи Янежича «Человек». Елена Федотова

«Процесс» в Александринке

Элиза Дулиттл в музкомедии 26 ноября  
в Санкт-Петербургском театре музыкальной комедии — премьера осени. Елена Федотова

Это своего рода размышление по моти-
вам книги австрийского психолога Викто-
ра Франкла «Cкажи жизни  „да“: записки 
психолога, пережившего концлагерь». 
Темы и вопросы — те же, что и в книге: как 
оставаться человеком в нечеловеческих 
условиях, в чем проблема выбора, как 
найти в себе силы продолжать жить и вер-
нуть смысл жизни. Постановщик спекта-
кля — словенский театральный режиссер, 
профессор Академии театра, радио, кино 
и телевидения в Любляне Томи Янежич.

«Основная задача спектакля  — соз-
дать пространство для осмысления темы 

свободы как для зрителей, так и для ар-
тистов,— говорит режиссер.— Живем ли 
мы лишь в иллюзии свободы, что такое 
свобода актера, свобода творчества, 
что такое внутренняя свобода, и, в конце 
концов, что мы думаем о свободе нашего 
общества».

В постановке заняты артисты БДТ не-
скольких поколений: народный артист 
России Валерий Дегтярь, заслуженные 
артисты России Татьяна Бедова и Евгений 
Чудаков; Ольга Ванькова, Нина Алексан-
дрова, Антон Шварц, Варвара Павлова и 
другие. n

Над спектаклем работает художественный 
руководитель Венгерского национального 
театра (Nemzeti Szinház) Аттила Виднян-
ский. Утрата гармонии мира  — одна из 
его тем. В Александринском театре Вид-
нянский выпускает уже второй спектакль. 
Первый был создан в 2016 году по рома-
ну Достоевского «Преступление и нака-
зание». Ведущей темой спектакля была 
утрата Бога, влияние атеизма, погружение 
в хаос, так что в силу философии творче-
ства режиссера обращение к «Процессу» 
выглядит закономерно. 

«Кто-то, по-видимому, оклеветал Йозе-
фа К., потому что, не сделав ничего дурно-
го, он попал под арест» — так начинается 
философский неоконченный роман Фран-
ца Кафки. Роль банковского служащего 
Йозефа К. в спектакле репетирует Иван 
Трус, вошедший в труппу Александрин-
ского театра в минувшем сезоне. Дебют 
артиста на Новой сцене Александринско-
го был отмечен «Золотым софитом», те-
перь — дебют на основной. Сценографию 
и костюмы к «Процессу» создали Мария и 
Алексей Трегубовы. n

На сцену выйдут герои музыкальной ко-
медии Фредерика Лоу «Моя прекрасная 
леди». История лондонской цветочницы 
Элизы Дулиттл, рассказанная Бернардом 
Шоу и переложенная при его участии на 
язык сначала музыкального театра, а за-
тем и кино, известна всему миру. А Джули 
Эндрюс, исполнявшая роль Элизы на те-
атральных подмостках, и Одри Хэпберн, 
сыгравшая эту роль в кино, на долгие 
годы стали эталонными образцами образа 
прекрасной Галатеи начала XX века. 

Первая постановка на сцене Ленин-
градского театра музыкальной комедии 
состоялась в 1964 году. В спектакле, став-

шем репертуарным хитом тех лет и про-
державшемся до начала 80-х, играли Зоя 
Виноградова, Альфред Шаргородский, 
Лев Петропавловский и Виталий Копы-
лов. Новая постановка  — работа режис-
сера Григория Дитятковского, лауреата 
премии «Золотая маска». Музыкальный 
руководитель и дирижер — заслуженный 
артист России Андрей Алексеев. Сцено-
графия  — заслуженного художника Рос-
сии Владимира Фирера. 

Роль Элизы Дулиттл исполнит Вера 
Свешникова, известная по мюзиклам «Бал 
вампиров», «Джекилл и Хайд», «Граф 
Монте-Кристо». n

Декорации  
к мюзиклу  

в бродвейском  
стиле

На репетиции. В центре — режиссер Аттила Виднянский

Сцена из спектакля
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3 и 4 декабря на основной сцене  
Александринского театра состоится 
премьера спектакля «Процесс» по одно-
именному роману Франца Кафки. Елена Федотова






