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Редевелопмент

Промышленный резерв  
для развития  
Освоение промзон на сегодняшний день  
является одним из основных источников  
пополнения территорий под жилье высокого класса. 
Сегодня именно земли «серого пояса»  
обладают обширными территориями  
с приемлемыми видовыми характеристиками.  
Пандемия, правда, несколько затормозила  
процесс вывода новых проектов. Ирина Кутовая

Дефицит свободных участков под застрой-
ку в черте города приводит к тому, что все 
чаще девелоперы развивают территории 
бывших предприятий, предлагая интерес-
ные концепции, создавая социально значи-
мые локации и точки притяжения. По дан-
ным «М2Маркета», в сентябре 2020 года 
в промзонах «серого пояса», а также на 
территории крупных промышленных зон, 
территориально близких к «серому поясу», 
расположено 142 проекта редевелопмента 
на участках площадью 690,6  га. В их чис-
ло входят как уже сданные и реализован-
ные, так и находящиеся в стадии активного 
строительства комплексы. Общий объем 
жилья в них составляет 10,4 млн кв. м. «На 
территории непосредственно самого «се-
рого пояса» и в промзоне у станции метро 
«Звездная» в данный момент находится в 
процессе активной реализации 54  про-
екта на участках площадью 290  га. Всего 
за 2020 год вышло восемь проектов пло-
щадью 14,2  га, что на 7,8  га меньше, чем 
в 2019 году. Не вышло ни одного проекта 
КОТ»,— говорят в «М2Маркете». 

Активнее всего редевелопмент осу-
ществлялся в Московском, Калининском, 
Петроградском, Адмиралтейском райо-
нах. Уже который год лидером является 
Московский район, где введено более 
1 млн кв. м жилья, или практически чет-
верть (22%) от общего объема (однако за 
счет территории бывшего мясокомбина-
та «Самсон», не относящегося к «серому 
поясу»; с учетом только промзон «серого 
пояса» лидером становится Калининский 
район с 942 тыс. кв. м жилья). 

Часть промзон только начинает ос-
ваиваться, и в ближайшие годы на их 
территории будет построено жилье, уже 
сейчас в активной работе находятся про-
екты и разрабатываются участки под 
перспективную застройку. Это промзоны 
Волково, Галерная, Выборгская, говорят 
в «М2Маркете». В 2020 году стартовали 
проекты в промзонах Новоизмайловская, 
Обводный канал, Черная речка, Леон-
тьевский мыс — Карповка, Охтинская, 
Волково, Уральская. 

В настоящее время на территории 
промзон «серого пояса» в стадии стро-
ительства и активной реализации нахо-
дится 49 проектов на участках площадью 
268 га и возле станции метро «Звездная» 
— пять проектов на участках площадью 
21,6  га. Суммарный объем жилья в про-
ектах в активной стадии реализации со-
ставляет более 4,4 млн кв. м. 

Наталия Киреева, руководитель отде-
ла исследований компании JLL в Петер-
бурге, отмечает: в этом году в Петербур-
ге анонсирована и уже ведется работа 
по нескольким интересным локациям, в 
рамках которых будут созданы не столь-
ко объекты недвижимости, сколько об-
щественные пространства, новые точки 
притяжения в городе. На Васильевском 
острове на бывшей территории Завода 
им. Калинина компания «Максидум» реа-
лизует проект. Здесь не предполагается 
строительства жилья, а заводские корпу-
са из красного кирпича реставрируются 
под офисные нужды, строится отдельно 
стоящее здание гипермаркета, а поме-
щение с видом на воду, возможно, при-
способят под ресторан.

В  Московском районе анонсирован 
проект реконструкции фабрики «Скоро-
ход», где планируется также восстанов-
ление краснокирпичных зданий и при-
способление их под торгово-офисные 
функции, апартаменты, создание пеше-
ходного городского квартала.

Наиболее активно выводятся жилые 
проекты. По данным «M2Маркета», за 
девять месяцев 2020 года в промзонах 
«серого пояса» вышло всего два проекта 
комфорт-класса, два проекта комфорт+, 
три проекта бизнес-класса и один про-
ект премиум-класса (восемь проектов). 
Больше половины проектов, вышедших 
на территории промзон,— комфорт+ и 
бизнес-класс, реже стали выходить объ-
екты массового сегмента. 

В «М2Маркете» говорят, что начиная с 
2019 года заметен спад в динамике выво-
да новых проектов. «В этом году процесс 
редевелопмента немного притормозил-
ся. Но это больше связано с пандемией, 
в частности, из-за невозможности прове-
дения общественных слушаний»,— гово-
рит Роман Мирошников, исполнительный 
директор СК «Ойкумена». 

«Рынок земли, в частности редевелоп-
мента, в Петербурге сегодня очень огра-
ничен. Из-за пандемии и ограничений на 
публичные мероприятия ряд участков за-
вис на этапе общественных слушаний. 
Это несколько тысяч гектаров земли в 
Петербурге и окрестностях, которые вла-
сти согласились перевести под жилое 
строительство. Всего в городе появятся 
около 15 новых локаций, в которых будет 
идти редевелопмент и сконцентрирован 
спрос»,— говорит Виталий Коробов, ди-
ректор группы «Аквилон».

«Показатель 2020 года ниже осталь-
ных, в том числе из-за того, что основной 
объем ввода приходится на конец года. 
Так, в 2019 году 75% введенного объема 
пришелся на четвертый квартал, то есть 
основной показатель ввода за 2020 год 
будет ясен по итогам года. На данный мо-
мент по итогам 2020 года прогнозирует-
ся ввод еще 738 тыс. кв. м»,— говорят в 
«М2Маркете». 

В  целом в компании считают, что ди-
намика ввода в ближайшие пару лет бу-
дет высокой, так как в период 2017–2018 
годов на рынок вышло большое коли-
чество проектов. Больше всего в 2020 
году введено во Фрунзенском районе 
(почти 55 тыс. кв. м жилья в рамках одно-
го проекта «Первый квартал» от Glorax 
Development).

Аналитический центр «М2Маркета» 
подготовил аналитический обзор по ре-
зультатам освоения промзон для строи-
тельства нового жилья Санкт-Петербурга 
за девять месяцев 2020 года. В  отчете 
был выявлен топ-5 застройщиков, кото-
рые активнее всего работают на землях 
«серого пояса». На сентябрь 2020 года 
ЛСР уже реализовала (или в процессе 
реализации) 17% от всего возводимо-
го в промзонах жилья, что является са-
мым высоким показателем среди всех 
застройщиков. Также в перспективе у 
ЛСР выйдет еще два проекта площадью 
150  тыс. кв.  м. На втором месте идет 
«Эталон ЛенСпецСМУ» с 14 проектами и 
долей 16% от всего возводимого в пром-
зонах жилья.

«Стоит отметить, что у RBI вышло уже 
десять проектов, в перспективе еще три, 
но традиционно RBI возводит небольшие 
проекты премиум- и бизнес-класса, по-
этому занимает всего 3% осваиваемой 
территории 

”
серого пояса“»,— говорят в 

«М2Маркете».
В 2020 году не было заявлено ни одно-

го масштабного проекта на территориях 
промзон «серого пояса». Наблюдается 
продолжение тенденции 2019 года: про-
екты, которые выходят на рынок в этот 
период становятся меньше. Но в 2021 
году ожидается выход нескольких круп-
ных проектов редевелопмента на терри-
ториях промзон. Наиболее динамично 
развивающими и перспективными пром-
зонами являются Октябрьская, Новая Де-
ревня, Лиговская, Новоизмайловская и 
Черная речка. Полюстрово по-прежнему 
остается самой освоенной. n

Редевелопмент

КОЛОНКА РЕДАКТОРА

Пока не разошлись  
дорожки
Предложение элитного жилья на 
первичном рынке Петербурга плано-
мерно сокращается. А  спрос, наобо-
рот, растет. В целом ситуация в этом 
сегменте по итогам трех кварталов 
года схожа с масс-маркетом — там 
тоже жилья было продано на десятки 
процентов больше, чем годом ранее. 
Даже премиальный сектор, который 
в принципе на все макроэкономиче-
ские потрясения реагирует гораздо 
инертнее, чем другие сегменты, не 
смог остаться в стороне от ажиотаж-
ного спроса, возникшего летом. При-
чем в массовом сегменте одним из 
основных факторов, стимулировав-
ших спрос, стала дешевая ипотека. 
Элитный сегмент под госпрограмму 
льготного кредитования не под-
падает, тем не менее доля ипотеч-
ных сделок возросла и тут, причем 
значительно. Последнее, впрочем, 
неудивительно: льготная ставка по-
тянула вниз за собой и проценты по 
обычным ипотечным кредитам, а это 
— особенно при люксовых покупках — 
серьезное удешевление кредита. Со-
стоятельным людям проще взять на 
дорогую покупку недорогой кредит 
в банке, чем вынимать эти деньги из 
оборота своего бизнеса.

Повторяет ситуацию в массовом 
сегменте и загородная люксовая не-
движимость. За первые три кварта-
ла было зафиксировано в два раза 
больше сделок, чем за аналогичный 
период прошлого года. Тут вроде бы 
тоже все понятно: пандемия породила 
спрос на уединение, и многие покупа-
тели задумались о покупке загород-
ной резиденции, тем более что загра-
ничные виллы стали им недоступны.

Возможно, в будущем дорожки 
массового и люксового жилья разой-
дутся. Некоторые аналитики стали 
давать более пессимистичные про-
гнозы относительно того, как будет 
развиваться экономика в следующем 
году. Вторая волна пандемии заста-
вила сомневаться в скором восста-
новлении экономики. Если стагнация 
затянется, то сегодняшние потенци-
альные покупатели жилья эконом- и 
комфорт-класса будут вынуждены 
пересмотреть свои планы относи-
тельно сделок с недвижимостью.

С люксовым сегментом падения 
спроса ожидать не стоит — все по-
следние годы, невзирая на кризисы, 
в городе наблюдался дефицит каче-
ственного предложения. Будет вос-
требовано новое предложение и в 
будущем. Элитное жилье развивается 
по своим законам.

КОЛОНКА РЕДАКТОРА

ВАЛЕРИЙ ГРИБАНОВ,
РЕДАКТОР guide  

«Элитная НЕДВИЖИМОСТЬ»
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Территории

Территории

Заглянуть в престижное будущее  
Одним из главных вопросов для девелоперов, работающих в высоком  
ценовом сегменте, остается вопрос престижности территорий.  
Класс объекта определяется в первую очередь его локацией.  
Корреспондент Guide Максим Каверин пытался понять, какие территории  
в ближайшее время имеют шанс на повышение статуса.

Основных резервов для развития города 
два — развитие «серого пояса» (при этом 
наиболее простые и потенциально при-
влекательные локации уже освоены или 
в стадии освоения) и зоны у КАД или за 
КАД. «Во второй локации особенно боль-
шой резерв находится на южном направ-
лении (по Московскому и Киевскому шос-
се) и на северо-западном направлении 
(Приморский и Курортный районы). Что 
касается наиболее престижных локаций, 
то вопрос их развития наиболее сложный 
— резервы для новых проектов практи-
чески исчерпаны не только на Крестов-
ском, но даже и на Петровском острове. 
А  развитие новой крупной 

”
серой зоны“ 

на первых порах существенно ограничит 
класс создаваемых объектов»,— рассуж-
дает Игорь Кокорев, руководитель отдела 
стратегического консалтинга Knight Frank 
St. Petersburg.

По его мнению, сегодня можно выде-
лить несколько потенциально престижных 
локаций. Во-первых, район Новгородской 
улицы и Синопской набережной, где уже 

есть новые дома высокого класса, но 
еще много участков под редевелопмент, 
плюс есть дома, ожидающие реконструк-
ции, в том числе потенциальные лофты. 
Но существенно ограничивает потенциал 
развития района ТЭЦ. Во-вторых, «ма-
лый» намыв Василеостровского района 
за счет видов и сравнительно небольшой 
площади (по сравнению с южной частью) 
также может в перспективе стать местом 
размещения жилья высокого класса, счи-
тает эксперт. «Возможно, как части мно-
гофункционального района. Основные 
плюсы — чистота территории, прямой вы-
ход к воде, вода с трех сторон. Минус ло-
кации — шумная трасса ЗСД»,— считает 
господин Кокорев.

В-третьих, Ново-Адмиралтейский ост- 
ров. «Прямой выход к акватории Невы, 
островной имидж, непосредственная бли-
зость к уже достаточно престижным лока-
циям — Новой Голландии и ее окружению. 
Минусы — верфь и психиатрическая кли-
ника на другой стороне Мойки»,— рас-
суждает консультант.

В-четвертых, набережные Карповки 
между Барочным и Карповским мостами. 
«Эта локация также сравнительно не-
большая, зато весьма живописная, и она 
окружена обжитыми районами, в том чис-
ле жильем высокого класса»,— считает 
господин Кокорев.

Также, по его мнению, перспективным 
остается район Галерного ковша, Шки-
перского протока и Кожевенной линии. 
Здесь основные плюсы: прямые виды на 
воду, без проездных набережных, «Газ-
пром» как якорный девелопер. Но доволь-
но непростое окружение — в том числе 
ТЭЦ, Балтийский завод. 

Наконец, потенциально престижной 
локацией является территория «Водока-
нала». Но там может остаться совсем не-
много возможностей для развития жилья 
после строительства Верховного суда. 
«Плюсы очевидны: Нева, Таврический 
сад, Смольный»,— перечисляет он.

Господин Кокорев уверен, что район 
Французского ковша, в отдаленной пер-
спективе, при выводе в сжатые сроки боль-

шей части существующих там промышлен-
ных предприятий, может стать достаточно 
престижным районом, даже несмотря на 
актуальный имидж Обводного канала.

Эксперты также к локациям с высокой 
вероятности застройки относят северную 
часть Фрунзенского района, где распо-
ложились промзоны вдоль Лиговского 
проспекта вблизи исторического центра 
города. Здесь анонсировано несколько 
крупных проектов. Также вероятна за-
стройка «серого пояса» в Выборгском 
районе на территориях бывшего завода 
«Светлана», где формируется новый ми-
крорайон в развитой жилой части города, 
в 5 км от центра и в окружении нескольких 
крупных парков.

Перекресток положительных 
влияний Ольга Смирнова, операцион-
ный директор PLG, верит, что перспекти-
вен с точки зрения формирования новой 
престижной городской среды Примор-
ский район. «Благодаря ЗСД он облада-
ет хорошей транспортной доступностью. 
Приморский район оказался на пересе-
чении влияния трех центров притяжения: 

”
Газпром Арена“, 

”
Лахта-центр“ и будущая 

пешеходная набережная, которая может 
связать три самых популярных город-
ских парка: парк 300-летия Петербурга, 
ЦПКиО, Приморский парк Победы. Здесь 
формируется альтернативный центр го-
рода, который привлекает городской 
трафик и гостей Петербурга. Все больше 
городских мероприятий проходит именно 
здесь. Концептуально это единственный 
на сегодняшний день район, который ре-
ализует потенциал Петербурга как при-
морского города. Территории к западу от 

”
Лахта-центра“ являются наиболее при-

влекательными для строительства объек-
тов недвижимости высоких ценовых сег-
ментов»,— говорит госпожа Смирнова.

Никита Пальянов, директор по марке-
тингу ГК «Абсолют Строй Сервис», уверен, 
что одним из перспективных и престижных 
районов сегодня является Охта. «Рыноч-
ная цена квадратного метра для бизнес-
класса в этой локации — от 130 тыс. руб- 
лей уже на старте продаж. При этом на 
данный момент в районе Малой Охты низ-
кая конкурентная среда, на рынке пред-
ставлена в основном советская вторичка. 
Есть дефицит качественного нового жи-
лья,— поясняет он. — Отличный потенциал 
— у Гавани, Васильевский остров в целом 
довольно востребованная локация, причем 
у разных категорий покупателей — как у 
коренных петербуржцев, так и у приезжих 
из регионов. Стоимость жилья здесь всег-
да высокая, от 150  тыс. рублей за квад- 
ратный метр и выше. Но активно осваива-
ется застройщиками только намыв, кото-
рый проигрывает Гавани по ряду важных 
параметров, таких как инфраструктура и 
транспортная доступность». ➔ 18

Ни одна городская или пригородная локация не может стать престижной для жизни в один момент. Для этого необходимо, чтобы на протяжении как минимум несколь-
ких лет в районе формировался определенный инфраструктурный кластер
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Стройматериалы

Территории

Под перекрестным огнем Пандемия коронавируса,  
сопровождаемая колебаниями курсов валют, привела к тому, что цены  
на некоторые строительные материалы выросли до 20%, при этом увеличились  
и сроки поставок. Сектор премиальной недвижимости наиболее зависим  
от импортных строительных материалов, говорят эксперты. Денис Кожин

Управляющий партнер аналитического 
агентства WMT Consult Екатерина Ко-
сарева подсчитала, что доля импортных 
стройматериалов в отделке элитного 
жилья колеблется в диапазоне 20–60%, 
а у отдельных застройщиков доходит до 
90%. «После введения карантинных мер 
цены на импортные стройматериалы сна-
чала подскочили на фоне общей исте-
рии, затем пошли на спад, но все равно 
остались выше доапрельских. Оконча-
тельные цены за квадратный метр будут 
зависеть от этапа строительства, когда 
начались пандемия и колебания курсов 
валют. Если на последних стадиях стро-
ительства и отделки — ощутимого скачка 
не будет, многие компании имеют скла-
ды со строительными и отделочными 
материалами, которые приобретали по 
докарантинным ценам. Если пандемия 
застала в начале или в разгар стройки, 
то стоимость квадратного метра рискует 
подняться на 5–15%, в зависимости от 
доли импортных материалов в процессе 
строительства. Такая тенденция сохра-
нится на следующие полгода-год. Могут 
сдвинуться и сроки сдачи достроенных 
объектов из-за задержек с поставка-
ми»,— полагает она.

Эксперты говорят, что импортозависи-
мые позиции подорожали в среднем на 
15–20%, поставщики несут дополнитель-
ные затраты по транспортировке обору-
дования и материалов в связи с закрыти-
ем границ ввиду сложившейся ситуации с 
коронавирусом. Ирина Евдокимова, руко-
водитель проектов, направление «Оцен-
ка и финансовый консалтинг» группы 
компаний SRG, указывает, что основные 
риски связаны с поставками материалов 
иностранного производства, аналогов ко-
торых практически нет в России. Кроме 
того, многие предприятия перешли на сто-
процентную предоплату при отсутствии 

гарантий сроков поставки, поскольку сро-
ки остаются плавающими. 

«В связи со сложившейся ситуацией 
многие застройщики пытаются переори-
ентироваться на отечественные аналоги. 
На этом фоне на стройках может уско-
риться импортозамещение. Однако о пол-
ном импортозамещении в сегменте элит-
ного жилья пока говорить слишком рано, 
так как на этапе отделки доля импорта 
может достигать 90%. Данный объем им-
портных стройматериалов при возведе-
нии элитных объектов объясняется тем, 
что именно использование зарубежной 
продукции позволяет застройщикам по-
зиционировать объекты в более высоком 
ценовом сегменте»,— говорит госпожа 
Евдокимова.

Андрей Кугий, управляющий партнер 
маркетплейса недвижимости «М2Мар-
кет», обращает внимание, что дорожают 
не только импортные строительные мате-
риалы, дорожает и отечественное сырье 
и стройматериалы. «В принципе для деве-
лопера это нормально, когда застройщик 
стремится удешевить стоимость стро-
ительства без потери качества. И если 
появляется какой-либо более дешевый 
отечественный аналог, то, естественно, 
застройщик будет использовать его»,— 
указывает он. 

Елизавета Конвей, директор депар-
тамента жилой недвижимости Colliers 
International, впрочем, говорит, что в элит-
ных жилых проектах меньше всего манев-
ра для таких тактических решений, потому 

что они напрямую влияют на стратегию:  
«Особенно это касается отделочных мате-
риалов, всех декоративных и инженерных 
решений в проекте. Поскольку покупатель 
квартиры высокого сегмента наименее 
компромиссен в отношении проектных 
решений, любые изменения в концепции 
могут привести к неприятным последстви-
ям, вплоть до отказа от покупки. Поэтому 
отказ от импортных материалов или их 
замена отечественными аналогами — это 
всегда риск для спроса».

«Переход застройщиков с дорогих 
зарубежных стройматериалов — тема 
скользкая. Если девелопер позициониру-
ет себя как застройщика именно из ита-
льянских материалов, покупатель рассчи-
тывает увидеть именно итальянские, а не 
с подмосковного завода, даже если по ка-
честву те не хуже. Здесь можно говорить 
скорее о репутационных рисках»,— со-
глашается с ней госпожа Косарева.

Александр Кравцов, управляющий 
директор ГК «Еврострой», рассказыва-
ет: «На одном из элитных объектов мы 
приступили к отделочным работам обще-
ственных пространств этажей и лобби 
как раз в самый разгар пандемии и ро-
ста курсов основных иностранных валют, 
но замену утвержденных импортных ма-
териалов на отечественные аналоги не 
производили». По его словам, основны-
ми трудностями работы с зарубежными 
производителями оставались закрытые 
границы и нерегулярный график рабо-
ты заводов по выпуску продукции, что 
напрямую влияло на сроки поставки 
материалов на объект. «Если еще в на-
чале года можно было лично посетить 
производство и оценить характеристики 
выбранных элементов на месте, то по-
сле изоляции стран сделать это было ре-
шительно невозможно»,— сокрушается 
эксперт. n

О полном импортозамещении в сегменте элитного жилья пока говорить слишком рано, так как на этапе отдел-
ки доля импорта может достигать 90%
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16 ➔ Поступательное развитие 
Оксана Кравцова, генеральный директор 
ГК «Еврострой», считает, что ни одна го-
родская или пригородная локация не мо-
жет стать престижной для жизни в один 
момент. Для этого необходимо, чтобы на 
протяжении как минимум нескольких лет в 
районе формировался определенный ин-
фраструктурный кластер. «История знает 
немало случаев, когда территории много 
лет шли к своему высокому статусу. На-
пример, до начала XX века Петроградская 
сторона была весьма периферийным рай-
оном с большим количеством дач и особ-
няков отставных военных и чиновников. 
И только после открытия Троицкого моста, 
Петроградский и Аптекарский острова на-
чали активно застраиваться жильем пре-
миум-класса, покупку которого могли себе 
позволить лишь некоторые представители 
купеческого сословия, аристократы и 
высшие государственные служащие. Се-

годня Петроградский район единогласно 
признается элитной локацией для жизни 
всеми участниками рынка»,— приводит 
она аргумент.

Именно по причине поступательного 
развития, считает госпожа Кравцова, на 
месте бывших промышленных предпри-
ятий невозможно создать «с нуля» жилой 
комплекс высокого класса — для эли-
тарности не будет никаких предпосылок. 
«В будущем территориями с высоким ста-
тусом для создания премиального жилья, 
благодаря своему расположению, разви-
тому окружению, фешенебельной инфра-
структуре и наличию центров притяжения, 
могут стать кварталы, прилегающие к 
Московскому проспекту,— в районе За-
ставской улицы, а также районы Коломны 
западнее Новой Голландии»,— рассужда-
ет она. 

Наличие административного центра 
города и «Невской ратуши» сегодня по-

зволяет прогнозировать быстрое про-
должение развития премиум- и биз-
нес-сегмента недвижимости в районе 
Новгородской улицы, полагает госпожа 
Кравцова. «В более дальней перспекти-
ве жилье премиум-класса может появить-
ся в юго-западной части Васильевского 
острова. Потенциал у этих территорий 
есть: близость к акватории Большой 
Невы, насыщенная история, камерность, 
рядом центр города и точки притяжения в 
совокупности с продуманной логистикой 
для автомобильного транспорта»,— от-
мечает эксперт. 

Павел Евсюков, руководитель направ-
ления стратегического маркетинга AAG, 
видит наиболее высокий потенциал в 
участках вдоль Московского проспекта и 
проспекта Обуховской Обороны. «В  бо-
лее отдаленной перспективе активный 
рост предложения возможен на терри-
ториях, примыкающих к станциям метро 

”
Нарвская“ и 

”
Кировский завод“. Несмо-

тря на неоднородное окружение, эти ло-
кации объединяет хорошая транспортная 
доступность и возможность создавать 
масштабные проекты с интересной кон-
цепцией и качественным благоустрой-
ством,— рассуждает он.— Сейчас по 
Генплану большинство потенциально 
интересных объектов проходит в статусе 
промышленных зон, который не позволя-
ет активно участвовать в их развитии. По 
мере внесения поправок эти территории 
будут застраиваться жильем комфорт- и 
бизнес-класса».

Елизавета Конвей, директор депар-
тамента жилой недвижимости Colliers 
International, говорит, что сегодня активная 
застройка ведется на «Новом» Лиговском 
проспекте (между Расстанной улицей и 
Витебским проспектом), в Адмиралтей-
ском районе, на Черной речке, а также на 
Охте. n
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Загород

Загород

Премиальный скачок За первое полугодие 2020 года  
в Петербурге и Ленобласти было реализовано 86 коттеджей высокого класса,  
что почти в два раза больше, чем за первую половину 2019 года. Роман Русаков

Первое полугодие 2020 года стало знако-
вым для рынка загородной недвижимости 
высокого класса Санкт-Петербурга. Огра-
ничительные меры вызвали повышенный 
спрос, как на аренду, так и на продажу за-
городных объектов. Так, по данным Knight 
Frank St. Petersburg, всего за первое полу-
годие 2020 года было реализовано 86 кот-
теджей высокого класса, что почти в два 
раза больше, чем за первую половину 
2019 года. Основное увеличение спроса 
произошло в классе А, где за период было 
реализовано 29 коттеджей, что в 5,8 раза 
больше, чем за аналогичный период про-
шлого года. Итоги продаж первого полу-
годия 2020 года в классе А всего на 17% 
меньше, чем за весь 2019 год, что дает 
основания предполагать, что итоги про-
даж 2020 года превысят прошлогодние 
показатели. В классе В было реализовано 
57  коттеджей, что на 43% больше, чем в 
первом полугодии 2019 года.

Елизавета Конвей, директор депар-
тамента жилой недвижимости Colliers 
International, подтверждает: «На рынке за-
городной недвижимости отмечается без-
условное оживление. Проданы загород-
ные дома, которые на протяжении долгого 
времени экспонировались, все, что можно 
арендовать — арендуется. Особой попу-
лярностью пользуются дома, готовые к не-
медленному использованию. Единствен-
ный фактор, который может остановить 
покупателя или арендатора от принятия 
положительного решения,— недостаточ-
ная готовность объекта (например, если 
предлагается дом без отделки или в полу-
готовом коттеджном поселке)». 

Кроме того, первое полугодие 2020 
года ознаменовалось выходом в продажу 
новых коттеджных поселков. Так, класс А 
пополнился резиденциями в проекте  
Mill Creek, а в классе В вышли в продажу 
лоты в проекте Uvarovo Club — оба про-
екта находятся во Всеволожском районе 
области.

«Средняя стоимость предложения в 
классах имела разнонаправленную дина-
мику. Так, в классе  А показатель увели-
чился на 6% за полугодие — сказалось 
сокращение предложения и выход в про-
дажу нового поселка. В классе В средняя 
стоимость предложения уменьшилась на 
7%, что, в первую очередь, связано с ак-
тивным стимулированием спроса в виде 
специальных предложений по стоимостям 
(скидки в среднем диапазоне 5–15%)»,— 
рассказала Светлана Московченко, ру-
ководитель отдела исследований Knight 
Frank St. Petersburg. 

Управляющий партнер аналитического 
агентства WMT Consult Екатерина Косарева, 
напротив, полагает что цены выросли: «Про-
давцы и арендодатели оказались в плюсе на 
10–30%». При этом она считает, что главным 
триггером для покупателей стала даже не 
пандемия, а обвалившийся рубль. 

«Рынок загородной элитной недвижи-
мости был настолько неподвижен в по-
следние годы, что здесь стоит отметить 
скорее динамику, нежели стремительный 
рост стоимости объектов. Изменение це-
нообразования — это следующий шаг, ко-

торый может повлиять на рынок в случае 
наступления второй волны пандемии»,— 
рассказывает госпожа Конвей. 

Дмитрий Мудрогеленко, руководи-
тель архитектурно-строительного бренда  
(DZ) M, отмечает: «Колебание курса ва-
лют отразилось на наших контрактах с за-
казчиками по элитной отделке по нашему 
флагманскому продукту all  in  one. Боль-
шая часть мебели и все комплектующие 
— заграничного производства. Пришлось 
пересмотреть уже заключенные договоры 
(в  среднем их стоимость увеличилась на 
10%, клиенты пошли навстречу) и внести 
в типовые договоры пункт о возможном 
пересмотре стоимости услуг в связи с из-
менением курса валют более чем на 10%».

Он также отмечает, что коронавирус по-
влиял и продолжает влиять на сделки: «Не-
которые потенциальные клиенты, с которы-
ми были проведены позитивные встречи, 
до сих пор за границей — они и жилье не 
могут принять у застройщика, и к работам 
приступить. Таких договоров, 

”
повисших 

на карандаше“,— процентов сорок».
Давид Мамаишвили, специалист по 

продажам Aurum Realty, говорит что, не-
смотря на кризис, жилье премиум-класса 
традиционно меньше всего подверглось 
колебаниям по отношению к другим це-
новым сегментам, стабильно показывая 
небольшие продажи. «Безусловно, пан-

демия повлияла на запросы покупателей. 
Из-за карантинных мер и введения огра-
ничений на передвижение для людей аб-
солютным приоритетом стало наличие 
развитой инфраструктуры в пешей до-
ступности. Кроме того, отдельное внима-
ние стали обращать на функциональность 
объектов внутри самого коттеджного по-
селка. Особенно важно, чтобы были пред-
усмотрены детские площадки и игровые 
комплексы, тренажеры и спортивные со-
оружения, отведены места для прогулок, 
облагорожены водоемы. Строительные 
компании уловили данные тенденции и 
оперативно начали учитывать пожелания 
своих потенциальных клиентов. В  новые 
проекты теперь чаще включают обще-
ственные места отдыха, спортивные пло-
щадки (баскетбольные поля и теннисные 
корты, в отдельных случаях хоккейные 
коробки и даже поля для гольфа), места 
для барбекю, территории для выгула до-
машних животных. Что касается цен, они 
демонстрировали рост пропорциональ-
но повысившемуся спросу на загородку. 
В апреле 2020 года — в самом начале пе-
риода самоизоляции — рынок был вполне 
стабилен, но уже к середине мая спрос 
на загородное жилье и землю вырос на-
столько, что ряд объектов в регионе доро-
жал еженедельно. Если отталкиваться от 
апрельского ценообразования, то цены к 

лету выросли в среднем на 10–15%, при 
этом количество покупателей не уменьши-
лось»,— замечает специалист.

Александр Гиновкер, генеральный ди-
ректор агентства недвижимости «Невский 
простор», говорит: «Основной тенденци-
ей на рынке загородной недвижимости 
можно назвать то, что дома стали меньше, 
то есть если раньше 1000 кв.  м и более 
было нормой, то сегодня оптимальная 
площадь составляет 200–400  кв.  м. Еще 
одной тенденцией рынка стало то, что в 
бизнес- и элит-сегментах фиксируется по-
вышенный спрос на дома из импортного 
и отечественного клееного бруса. Также 
у покупателей коттеджей в поселках вос-
требованы проекты с однородной архи-
тектурой, то есть если раньше все строи-
ли объекты вразнобой, то сейчас больше 
ценится единый стиль, к сожалению, таких 
объектов очень немного. Большая часть 
участков продается без подряда, и каких-
то жестких ограничений на строительство 
нет. Есть исключения, но их мало». 

Мария Николаева, глава архитектур-
ного бюро MADArchitects, подтверждает 
тренд: «Ушла мода на чрезмерно большие 
дорогие дома, а эффективное зонирова-
ние и оптимизация пространства сегодня 
позволяют создать на условных 500 кв. м 
то, что ранее не удавалось уместить на 
800–1000 кв. м». n

Особой популярностью пользуются дома, готовые к немедленному использованию
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Экологичность как образ жизни  
Возведение жилых домов в соответствии с принципами экологичного 
строительства и применение BIM-моделирования пока что нельзя считать 
повсеместными явлениями как в Петербурге, так и в стране в целом.  
Тем не менее инновационные технологии в девелопменте — это набирающий силу 
тренд, которому следуют застройщики, отвечая на запросы рынка. Эксперты 
убеждены, что со временем число объектов, прошедших международную 
экосертификацию, будет только возрастать, поскольку ее наличие придает 
покупателям уверенность в комфорте будущей среды их проживания. Мария Кузнецова

Несмотря на то, что строительство «зе-
леных» зданий и забота об экологии уже 
на протяжении нескольких лет являются 
международным трендом в девелопмен-
те, в нашей стране пока что единицы за-
стройщиков заявляют о приверженности 
энергоэффективным технологиям и эко-
логичным решениям при реализации соб-
ственных проектов. Чуть лучше обстоит 
ситуация с BIM-моделированием, позволя-
ющим управлять строительным объектом 
на протяжении всего жизненного цикла — 
от предпроектной подготовки до эксплуа-
тационного этапа или даже до реконструк-
ционного. «Застройщик должен видеть 
несколько контекстов своей деятельности. 
Строительная компания в сегодняшнем 
мире — не продавец квартир, это активный 
участник формирования жизненной сре-
ды, с одной стороны — отвечающей всем 
требованиям современного горожанина, 
с другой стороны — отражающей цен-
ностные установки компании»,— говорит 
Александр Игнатов, генеральный дирек-
тор строительной компании «Базис-СПб», 
входящей в международную корпорацию 
из Казахстана Bazis-A. В  Приморском 
районе Петербурга девелопер возводит  
ЖК бизнес-класса «Белый Остров», назы-
вая свой проект «дом-гавань» и характери-
зуя его как самодостаточный и экологич-
ный, органично вписанный в окружающую 
среду. Отмечая усиление запросов поку-
пателей на экологичность и комфортность 
жизненной среды, в компании указывают 
на то, что строительство ведется по эко-
логическим стандартам LEED, что, по мне-
нию застройщика, является значимым ар-
гументом в пользу выбора квартир в этом 
жилом комплексе.

Ставка на экологичность Опро-
шенные Guide эксперты констатируют, 
что экодевелопмент в России пока что 
делает первые шаги. Фактически приме-
нение «зеленых» технологий в строитель-
стве началось в нашей стране в 2010 году, 
в то время как мировой опыт насчитыва-
ет уже не один десяток лет. По мнению 
аналитиков Knight Frank, энергоэффек-
тивные технологии у нас пока что только 
набирают силу и популярность. При этом 
если еще несколько лет назад «зеленые» 
здания возводились преимущественно 
иностранными застройщиками с привле-
чением западных проектных команд, то 
сейчас свои идеи активно предлагают и 
отечественные специалисты.

«Повышенный класс энергоэффек-
тивности здания позволяет будущим по-
купателям получить сразу несколько 

преимуществ, в том числе временное 
освобождение от уплаты налога на иму-
щество и экономию на коммунальных 
платежах»,— объясняют в Knight Frank. 
Аналогичного мнения придерживается 
и Евгений Тесля, генеральный директор 
EST Group, отмечающий, что сейчас поку-
патели все чаще интересуются наличием 
экологичных решений. «Понятно, что не 
в первую очередь, однако в период пан-
демии этот вопрос становится все более 
актуальным, особенно у поколения  Y и 
Z»,— рассуждает господин Тесля.

Основой проектов, реализуемых на 
основе экодевелопмента, является вне-
дрение экологических принципов во все 
строительные процессы. «Максималь-
ная производительность, эргономич-
ность и функциональность каждого ме-
тра комплекса, минимизация расходов 
и снижение негативного влияния как на 
этапе строительства, так и на этапе экс-
плуатация жилого комплекса. Экологич-
ность — это энерго- и водосбережение, 
безопасность строительных материалов, 
естественное освещение, обеспечение 
благоприятных климатических условий 
внутри здания и качество воздуха. Объект 
оценивается и с точки зрения комфортно-
сти внутренней и внешней среды»,— ком-
ментирует господин Игнатов. 

Господин Тесля добавляет, что в по-
нятие энергоэффективности также 
входят использование светодиодного 
освещения, датчиков движения, погодо-
зависимого графика работы индивидуаль-
ных тепловых пунктов, применение тер-
мостатических клапанов на радиаторах, 
а также установка энергоэффективных 
стекол. «В России, да и за рубежом это 
основные инженерные решения, позволя-
ющие в первую очередь комфортно экс-
плуатировать жильцам свои квартиры»,— 
добавляет он. Так, в ЖК «Белый Остров» 
предусмотрено создание системы венти-
ляции и инфильтрации воздуха, примене-
ние общедомового фильтра очистки воды, 
датчиков включения света по движению, 
системы отопления с возможностью ре-
гулирования температуры. Кроме того, в 
корпусах будут установлены технологи-
ческие лифты класса люкс, а также на 
каждом этаже будут выделены места для 
индивидуальных кондиционеров. 

Соответствие стандарту Для 
подтверждения использования экологи-
ческих решений при возведении своих 
объектов некоторые застройщики прини-
мают решение о прохождении процедуры 
международной сертификации. Для оцен-

ки соответствия зданий нормам экологич-
ности и энергоэффективности существу-
ет несколько систем оценки. Наиболее 
популярными в нашей стране являются 
сертификат американской рейтинговой 
системы The  Leadership in  Energy and 
Environmental Design (LEED), британский 
сертификат BRE Environmental Assessment 
Method (BREEAM), а также в последнее 
время российский стандарт Green Zoom. 
Пока что сертифицированные по таким 
системам здания в основном относятся 
к сегменту коммерческой недвижимости, 
однако проекты жилого строительства 
также могут претендовать на получение 
соответствующих сертификатов. 

«Сертификацией жилых зданий зани-
маются крупные застройщики в Москве, 
Петербурге, Казани, Екатеринбурге и Тю-
мени. Для девелопера экосертификация 
— сильный маркетинговый ход, создаю-
щий доверие у покупателей, поскольку 
они могут быть уверены в комфортном 
микроклимате дома и качестве инженер-
ных систем»,— поясняет господин Тесля. 
По его словам, в настоящее время коли-
чество российских объектов различно-
го назначения, имеющих сертификаты 
BREEAM и LEED, достигло 250. Эксперт 
уверен, что со временем их число будет 
только возрастать.

 ЖК «Белый Остров» стал первым до-
мом в Петербурге, проходящим сертифи-
кацию по международному экологическо-
му стандарту LEED. «Стандарт LEED — это 
рейтинговая система строительства, раз-
работанная Советом по 

”
зеленому“ стро-

ительству США, набор стандартов для 
экологически устойчивого строительства, 
которые мы взяли как подспорье в форми-
ровании экологической среды ЖК 

”
Белый 

Остров“»,— объясняет господин Игнатов, 
уточняя, что считает построение долго-
вечного, прочного, энергоэффективного 
здания и создание среды, удобной и без-
опасной для людей, природы и бизнеса, 
прямой ответственностью компании.

Преимущества цифровой мо-
дели Другой тенденцией, которая 
активно набирает обороты в сфере 
строительства, является применение  
BIM-технологий, иными словами, создание 
единой 3D-модели строительного объек-
та, включающей в себя все сведения о бу-
дущем доме — архитектурно-планировоч-
ные, конструктивные, технологические, 
экономические, эксплуатационные. По 
мнению экспертов, проектные команды, 
использующие BIM-моделирование, могут 
обеспечить заказчику более эффектив-

ные проектные решения, тем самым полу-
чая бонусы от их внедрения. Кроме того, 
переход на BIM поддерживается на уров-
не правительства страны. Так, по словам 
министра строительства и ЖКХ РФ Влади-
мира Якушева, использование цифровых 
технологий является стратегическим при-
оритетом для строительной отрасли.

«В первую очередь эта технология по-
вышает эффективность работы для нас 
как застройщика: мы успешнее можем 
управлять всеми процессами работы над 
комплексом, отслеживать и контролиро-
вать все показатели, моделировать и вы-
бирать оптимальные решения. Также эта 
технология позволяет уменьшать вероят-
ность недочетов на ранних этапах работы 
над проектом, а не в процессе активного 
строительства»,— объясняет господин 
Игнатов, добавляя, что использование 
технологии помогает повысить прочность, 
долговечность, энергоффективность и 
эргономичность дома, в чем, в конечном 
итоге, заинтересован клиент.

Новое качество жизни Строящийся 
ЖК «Белый Остров» расположен на гра-
нице Приморского района в бывшей пром-
зоне завода «Климов». Аффилированная 
с ООО  «Базис-СПб» компания «Гринха-
ус» приобрела в 2017 году у корпорации 
«Ростех» производственный комплекс 
на земельном участке площадью 1,9  га 
за 400  млн рублей. Разработкой проек-
та, инвестиции в который составят около 
2,5  млрд рублей, занималось архитектур-
ное бюро «Земцов, Кондиайн и партнеры». 
К третьему кварталу 2023 года здесь долж-
ны появиться четыре корпуса на 535 квар-
тир — от больших 30-метровых студий до 
четырехкомнатных. Планировки предусма-
тривают наличие прачечных, гардеробных, 
балконов, лоджий и террас. Над концепци-
ей закрытого двора с ландшафтным дизай-
ном и благоустроенной детской площадкой 
работала компания Derevopark, считающа-
яся, по мнению Ассоциации ландшафтных 
архитекторов России, лучшей студией 
России по проектированию и реализации 
с 2016 по 2019 год. В  жилом комплексе 
предусмотрен контроль доступа, кроме 
того, на его территории будет осущест-
вляться видеонаблюдение. Также в каж-
дую парадную будет проведена видео- 
домофонная связь. Для удобства жителей 
дома в подземный паркинг на 435 машино-
мест можно спуститься на лифте со сво-
его этажа. ЖК «Белый Остров» станет 
третьим жилым комплексом компании в 
Петербурге: ранее компания выступа-
ла в качестве застройщика ЖК Lumiere  
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в Петроградском районе и ЖК Neva-Neva 
в Василеостровском.

В компании «Базис-СПб» подчеркивают, 
что в ЖК «Белый Остров» строится гибкая 
экосистема на разных уровнях, включа-
ющая в себя не только непосредственно 
квартиру и дом, но и дворовое простран-
ство, а также район и даже город. «Среда 
оказывает значительное влияние на че-
ловека, его образ жизни, эмоциональное 
благополучие. Это тоже часть экологично-
сти жизни — человек должен испытывать 
удовольствие от взаимодействия с окру-
жающей средой, от удобства и эргономич-
ности всего жизненного пространства, 
начиная от отдельной комнаты квартиры 
и заканчивая районом, в котором распо-
лагается ЖК. Как девелоперы мы должны 
просчитывать возможности территории в 
перспективе»,— рассказывает господин 
Игнатов.

По мнению участников рынка, Бело-
островская улица — реконструируемый 
район, в котором развивается социальная, 
торговая и развлекательная инфраструкту-
ра. В непосредственной близости располо-
жены качественные школы, входящие в топ 
лучших по результатам ЕГЭ, медицинские 
учреждения, магазины и торговые центры, 
рекреационные зоны. «Это прекрасное 
сочетание уединенности и камерности с 
транспортной доступностью к центру»,— 
подчеркивает господин Игнатов, добавляя, 
что в сертификации LEED это называется 
«умный выбор местоположения».

В Knight Frank указывают, что объект 
расположен недалеко от центра города 
в активно развивающемся районе, где на 
редевелопируемых территориях реали-
зуются или заявлены к реализации сразу 
несколько проектов верхнего сегмента 
жилья массового спроса, а также позици-
онирующиеся в бизнес-классе. «Компания 

”
Базис-СПб“ показала себя как застрой-

щик, стремящийся делать качественный 
продукт, выделяющийся на рынке»,— под-
черкивают аналитики Knight Frank.

В  настоящее время на строительной 
площадке будущего ЖК подходят к за-
вершению работы по устройству свайного 
основания, а также выполняются работы 
по разработке котлована под фундамент 
корпусов и по устройству железобетонных 
конструкций цикла. «В  августе состоял-
ся торжественный для нас момент — был 
заложен фундамент комплекса. По тради-
ции в угол дома были заложены монеты 
как символы с пожеланием процветания 
и богатства жителям дома»,— рассказы-
вает Александр Игнатов, подчеркивая, что 
строительные работы на площадке идут не 
рывками, а планомерно, как это было и с 
предыдущим проектом компании — домом 
Neva-Neva. Даже с учетом пандемии, во 
время которой часть жизненно важных для 
строительства государственных инстанций 
не работала, дом Neva-Neva вовремя был 
введен в эксплуатацию: сейчас как раз за-
канчивается этап передачи ключей. «Этот 
успешный опыт планирования и расстанов-
ки приоритетов, отрефлексировав и опти-
мизировав слабые места, мы переводим на 
стройплощадку на Белоостровской. Темп 
строительства не изменится из-за нового 
правового поля. Главная подготовительная 
работа проделана: средства проектного 
финансирования на реализацию проекта 
есть, связи с подрядчиками налажены, зна-
чительно упрощает работу и технология 
BIM-моделирования»,— говорит застрой-
щик. При этом девелопер не исключает, 
что впереди могут ждать и новые вызовы, 
однако компания в рамках своей стратегии 
закладывает возможные издержки новых 
кризисов. «Знаем, что благодаря устойчи-
вости и поддержке наших партнеров мы 

продолжим развиваться, беря в расчет но-
вые реалии и трансформации»,— резюми-
рует господин Игнатов.

Ценная аудитория В компании «Базис-
СПб» замечают, что клиент ЖК «Белый 
Остров» в сравнении с домом Neva-Neva 
значительно «помолодел» — примерно на 
пять-семь лет. «При этом мотив к покупке 
квартиры бизнес-класса остается тем же: 
расширение жизненного пространства 
и улучшение жилищных условий, то есть 
квартиры в нашем ЖК — не первая недви-
жимость у клиента»,— говорит Александр 
Игнатов. По его мнению, клиенту хочется 
жить за городом, но в городской черте, и 
эта парадоксальность решается создани-
ем функционального и эргономичного «оа-
зиса» с доступностью к центру.

Большая часть усилий и времени коман-
ды за прошедший год была направлена 
на разработку эргономичных и функцио-
нальных планировок ЖК «Белый Остров», 
поскольку клиент бизнес-класса всегда 
отличался требовательностью и запро-
сом на индивидуальное отношение в ком-
муникации и индивидуальное товарное 
предложение. «Перед нами стояла задача 
рационально использовать каждый метр 
пространства, предоставив клиенту воз-
можность проживать в одной планировке 
несколько сценариев. Необходимость в 
гибкости и многофункциональности плани-
ровки подчеркнула и пандемия»,— добав-
ляет господин Игнатов.

Как и в предыдущем проекте, в компа-
нии учитывают потребность в свободной 
планировке, предоставляя возможность 
объединения комнат внутри квартиры и 
объединение соседних квартир в целях 
создания уникальной планировки под свои 
жизненные задачи. «Что касается отделки, 
то мы предлагаем квартиры в черновой от-

делке (специфика клиента бизнес-класса). 
Если возникнет запрос, мы снова выведем 
на рынок услугу 

”
индивидуальная отделка 

квартиры“, разработанную под запросы 
клиентов Neva-Neva. Клиенту предлага-
ется на выбор несколько стилевых кон-
цепций, внутри которых у клиента есть 
возможность индивидуального комбиниро-
вания отделочных материалов различных 
типов и цветов,— так создается интерьер-
ное решение, индивидуальное для каждого 
клиента»,— рассказывает застройщик.

В  компании «Базис-СПб» говорят, что 
с момента начала предпродаж квартир 
в мае текущего года был зафиксирован 
резкий скачок спроса. Только за июнь 
было заключено 50  сделок на квартиры 
нового ЖК — это более 9% от общего ко-
личества квартир. Девелопер связывает 
это со стартом продаж, программой гос- 
поддержки, а также со строительством 
комплекса в новом правовом поле с ис-
пользованием эскроу-счетов, что внушает 
доверие и облегчает принятие решения, 
так как отсутствуют риски нереализации 
проекта и потери средств покупателями. 
В компании уверены, что благодаря этим 
факторам люди перестали бояться по-
купать квартиры на этапе котлована, тем 
более у застройщика с реализованными 
проектами.

Что касается дальнейших планов в Пе-
тербурге, то «Базис-СПб» продолжит воз-
водить в городе технологичные и экологич-
ные дома бизнес-класса с качественной 
внутренней средой, уделяя вниманию каче-
ству проекта и релевантности проекта за-
просам клиентов. «Кризисы нас не пугают. 
Создание продукта в строительной сфере 
— процесс долгий, обязательно включаю-
щий в себя кризисы и изменения. И наша 
стратегия — быть на волне этих измене-
ний»,— убеждены в компании. n

Экодевелопмент в России пока что делает первые шаги. Фактически применение «зеленых» технологий в строительстве началось в нашей стране в 2010 году
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Подсобные помещения

Итоги

В люксовых закромах За последние годы кладовые  
и келлеры стали практически неотъемлемой частью премиальных жилых  
объектов. В некоторых объектах площадь подсобных помещений сегодня  
превышает площадь стандартной однушки массового сегмента. Роман Масленников

Покупатели элитной недвижимости боль-
шое внимание уделяют наличию и каче-
ству различных подсобных помещений 
и общественных пространств в жилых 
комплексах. Например, в сегменте биз-
нес-класса сегодня практически обя-
зательным элементом стало наличие 
колясочных, индивидуальных кладовых 
помещений, мест для хранения велосипе-
дов или другого спортивного инвентаря, 
игровых комнат, коворкингов. В  элитных 
комплексах нередко встречаются холо-
дильники для хранения меха, сигарные 
или винные комнаты, бильярдные. 

Марина Селиванова, заместитель ди-
ректора дирекции по развитию и управ-
лению недвижимостью компании «Бронка 
Девелопмент», говорит, что площадь по-
добных помещений варьируется. В сред-
нем площадь кладовых помещений для 
индивидуального использования состав-
ляет 5–10 кв. м, детских игровых комнат и 
колясочных — 20–30 кв. м, винных комнат 
— 20 кв. м, сигарных — 15 кв. м. 

Оксана Кравцова, генеральный дирек-
тор ГК «Еврострой», говорит, что в ком-
плексе «Привилегия» на Крестовском 
острове спроектирован целый техниче-
ский этаж для размещения кладовых. «Их 
площадь составляет от 7 до 39 кв. м с фик-
сированной стоимостью 153 тыс. рублей за 
квадратный метр»,— сообщила она. Гос- 
пожа Кравцова замечает, что тенденция 
создания подсобных помещений, которые 
можно оформить в собственность, все 
больше распространяется и в объектах 
более массового сегмента бизнес- и ком-
форт-класса. «Если раньше это были не-

большие кладовки в паркинге, где можно 
хранить автомобильные колеса или вело-
сипеды, то сегодня все чаще встречаются 
полноценные кладовые, подходящие для 
складирования туристического инвентаря, 
спортивного снаряжения и любых других 
вещей, востребованных лишь в определен-
ный сезон»,— делится госпожа Кравцова. 

Если покупка паркинга в премиальном 
сегменте недвижимости часто происхо-
дит одновременно с покупкой квартиры, 
то, как правило, кладовые востребованы 
уже после ввода объекта в эксплуатацию, 
когда клиенты завершают ремонт и готовы 
к переезду. «Это можно объяснить эволю-
цией запросов покупателей — люди хотят 
организовать в своей квартире как можно 
более комфортное жилое пространство и 
не загромождать его лишними вещами»,— 
поясняет госпожа Кравцова.

Александр Андрианов, исполнительный 
директор Glorax Development, говорит, что 

стоимость квадратного метра кладовых 
зависит как от уровня проекта, так и от 
локации. Например, в премиальных про-
ектах Петровского острова средние цены 
составляют от 600 тыс. рублей за помеще-
ние. «А в Центральном районе небольшое 
кладовое помещение площадью 2  кв.  м 
может стоить в два раза дешевле»,— за-
мечает он.

Подсобные помещения в проектах 
элитного класса делятся на два типа: ком-
наты для хранения в самой квартире и по-
мещения на этаже, которые можно купить 
дополнительно к жилплощади. В  первом 
случае — это решение собственника. Учи-
тывая, что большинство проектов сдается 
без отделки, подсобное помещение мож-
но адаптировать под разные нужды. Во 
втором случае — это решение девелопе-
ра, когда именно застройщик закладывает 
в концепцию проекта отдельные площади, 
приспособленные для сезонного хране-

ния. «Как правило, для таких помещений 
выделяется отдельная зона, которая рас-
полагается не на жилых этажах. Метраж 
в этом случае может быть разный — от 
небольших боксов до комнат хранения. 
Безусловно, в обоих случаях это необхо-
димая составляющая проекта. Наличие 
подсобных помещений напрямую влияет 
на качество жизни и эстетику проживания 
как в элитных интерьерах, так и в жилом 
комплексе в целом»,— рассказывает Ели-
завета Конвей, директор департамента 
жилой недвижимости Colliers International.

Андрей Кугий, управляющий партнер 
маркетплейса недвижимости «М2Мар-
кет», говорит, что сейчас наблюдается 
тенденция к отказу от каких-либо обособ- 
ленных помещений наподобие сигарных 
комнат или кинотеатров. «Застройщи-
ки идут по пути создания максимальной 
функциональности каждого метра»,— 
указывает эксперт.

Тамара Попова, руководитель отдела 
развития продуктов группы RBI, замечает, 
что если говорить о подсобных помещени-
ях в местах общего пользования, то мно-
гое зависит от масштаба объекта, от чис-
ла квартир. «Это влияет на способность 
жильцов содержать инфраструктурные 
объекты: крупному объекту в этом смысле 
проще, чем клубному дому. Например, вы 
не можете сделать в объекте на 30 квар-
тир бассейн в десять раз меньше, чем в 
доме на 300 квартир,— в нем просто нет 
смысла. А содержание бассейна — очень 
заметная статья в расходах на эксплуата-
цию. Такая же логика работает с любыми 
общими сервисами»,— поясняет она. n

Подсобные помещения в проектах элитного класса делятся на два типа: комнаты для хранения в самой квар-
тире и помещения на этаже, которые можно купить дополнительно к жилплощади
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Элитное предложение сократилось 
на треть По итогам третьего квартала 2020 года свободное предложение 
на рынке элитной недвижимости Петербурга составило 112,6 тыс. кв. м,  
или 885 квартир в 18 жилых комплексах. За год данный показатель  
уменьшился на 29% из расчета количества квартир. Денис Кожин

Такие данные приводит компания Knight 
Frank St.  Petersburg. На конец сентября 
2020 года число квартир в продаже нахо-
дилось на минимальном с 2012 года уров-
не. В июле — сентябре были завершены 
продажи в двух объектах «Группы ЛСР» — 
ЖК Verona и «Русский дом». Нового пред-
ложения в указанный период на рынок не 
поступало.

На конец сентября 2020 года доля не-
проданных квартир в реализуемых объ-
ектах составила 32%, снижение за год — 
3 п. п. Этот показатель индивидуален для 
каждого жилого комплекса и варьируется 
в пределах от 13 до 98% в зависимости от 
срока экспозиции и успешности проекта. 

Наиболее представленными типами на 
рынке элитной недвижимости являлись 
квартиры с двумя и тремя спальнями, их 
доли в свободном предложении состави-
ли 30 и 33% соответственно. За послед-
ний год доля квартир с четырьмя и более 
спальнями увеличилась на 6  п.  п., доли 
остальных типов сократились на 1–3 п. п.

В течение третьего квартала 2020 года 
на рынке было реализовано 107  квар-
тир общей площадью 11,4 тыс. кв. м, что 
на 30% выше уровня продаж во втором 
квартале 2020 года. Суммарно с января 
по сентябрь 2020 года объем спроса пре-
высил значения аналогичного периода 
2019-го на 7% по площади и на 14% по 

количеству квартир. Основными причи-
нами положительной динамики остаются 
волатильность валют, отложенный спрос 
в период ограничений и их послабление в 
третьем квартале. Стоит отметить, что на 
фоне сокращения ликвидного предложе-
ния на рынке подъем уровня продаж был 
зафиксирован в жилых комплексах, ранее 
показывавших низкие темпы продаж.

«Учитывая отсутствие новых объектов и 
ограниченный выбор квартир на первичном 
рынке, мы ожидаем смещения основного 
спроса в сторону 

”
новой вторички“, что даст 

дополнительный импульс к увеличению цен 
на квартиры в элитных объектах, сданных в 
течение последних десяти лет»,— отмечает 

Николай Пашков, генеральный директор 
Knight Frank St. Petersburg.

Средневзвешенная цена на элитное жи-
лье по итогам сентября 2020 года достигла 
374 тыс. рублей за квадратный метр. При-
рост за квартал составил 2,4%, а с конца 
2019 года — 9,4%. Самое существенное 
повышение средних цен наблюдалось в 
проектах локации «Литейный»: +39% по 
сравнению с итогом 2019 года. Основа-
нием увеличения показателя стал выход в 
продажу в апреле 2020-го жилого комплек-
са «Приоритет». На Каменном острове, 
наоборот, было отмечено снижение сред-
них цен на 26% за счет предоставления де-
велоперами скидок на квартиры. n
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Экспертное мнение

«Сегмент премиального  
жилья быстро  
восстанавливается»
Пандемия коронавируса существенно повлияла на рынок 
новостроек, в том числе и на его премиальный сегмент.  
Заместитель председателя совета директоров холдинга 
«РСТИ» (Росстройинвест) Нина Креславская рассказала кор-
респонденту Guide Марии Кузнецовой, как проходило восста-
новление покупательской активности, оценила результаты 
работы компании по итогам трех кварталов, а также поде-
лилась наблюдениями о том, как сегмент высококлассной 
недвижимости развивается в Санкт-Петербурге и Москве. 

GUIDE: Как вы оцениваете результаты ра-
боты компании по итогам трех кварталов? 
Ожидаете ли достижения запланирован-
ных показателей продаж по итогам года?
НИНА КРЕСЛАВСКАЯ: Несмотря на то, что 
пандемия стала серьезным испытанием 
для строительного рынка в целом и для 
нашей компании в частности, мы можем 
с высокой степенью уверенности прогно-
зировать, что достигнем запланирован-
ных показателей продаж по итогам года.  
Объем наших продаж по результатам де-
вяти месяцев текущего года вырос на 25% 
в денежном выражении, а количественно, 
то есть в квадратных метрах, сопоставим 
с объемом, реализованным за аналогич-
ный период в прошлом году. 

Наиболее существенно выросли про-
дажи наших объектов в высоком ценовом 
сегменте — жилого комплекса класса 
«бизнес-лайт» Terra, который мы возво-
дим на Земледельческой улице, и жилого 
комплекса премиум-класса Familia, стро-
ительство которого идет на Петровском 
острове. Примечательно, что в этом году 
более чем на 5% увеличилась средняя 
продаваемая площадь квартир — сейчас 
это не менее 45 кв. м. В структуре продаж 
снизилась доля студий и однушек, при 
этом растет количество двухкомнатных 
квартир. Претерпела изменения и структу-
ра по типам оплат: почти на 20% выросли 
продажи в ипотеку и сократились сделки 
со стопроцентной оплатой и рассрочкой.

Наблюдаемые нами тенденции отража-
ют сложившуюся в целом на рынке ситуа-
цию. Из-за пандемии и кризисных эконо-
мических явлений общие объемы продаж 
на рынке весной этого года упали. Основ-
ной провал по числу сделок пришелся на 
апрель и май, но уже в июне и июле спрос 
начал приближаться к значениям про-
шлого года. Главной мерой поддержки за-
стройщиков стала программа субсидиро-
вания ставок по ипотечным кредитам при 
покупке квартир в новостройках. Именно 
она позволила поддержать спрос.

Карантинные ограничения заставили 
нас пересмотреть и оптимизировать биз-
нес-процессы: наш офис продаж пере-
строился на работу в удаленном режиме. 
Мы усовершенствовали схему дистанци-
онных продаж: доработали систему вы-

бора и бронирования квартир онлайн, 
предложили покупателям электронную 
регистрацию договора долевого участия. 
Наш покупатель получил возможность, не 
выходя из дома, выбрать, забронировать и 
приобрести понравившийся вариант.

Такие меры позволили нам поддержи-
вать необходимый объем продаж даже 
во время самых жестких карантинных 
ограничений. После открытия офисов 
продаж покупательская активность воз-
росла, многие клиенты предпочитают по-
лучать консультацию по покупке квартиры 
не онлайн, а вживую. Надо отметить, что в 
целом доля онлайн-продаж в наших объ-
ектах не превышает 10%. 
G: Какие из сегментов демонстрировали 
наибольший рост? 
Н. К.: После окончания карантинных огра-
ничений наибольший рост у нас произо-
шел как раз в более высоких сегментах. 
Это отчасти связано с увеличением стро-
ительной готовности наших жилых ком-
плексов Familia и Terra, приближающими-
ся сроками их ввода. В целом по рынку 
спрос в высоких сегментах из-за панде-
мии снизился чуть более существенно, 
чем в масс-маркете. Повторюсь, главным 
драйвером восстановления спроса в 
масс-маркете стала программа ипотеки 
«Господдержка-2020». Только в конце 
июня максимальная сумма кредита в рам-
ках программы господдержки была увели-
чена с 8 до 12 млн рублей, что позволило 
приобретать по ней квартиры в домах и 
более высоких классов. 
G: Хватает ли, на ваш взгляд, в Петербур-
ге проектов премиум- и элит-класса? Или 
предложение на этом рынке все еще пре-
вышает спрос?
Н. К.: Конкуренция в этом сегменте высо-
кая, проектов на этом рынке достаточно. 
Это играет на руку покупателю, ценообра-
зование очень четко регулируется рынком 
— завышенные цены здесь просто невоз-
можны. Да и уровень проработанности 
проектов очень достойный: девелопер не 
может позволить себе слабый, непроду-
манный проект.
G: Год назад началось строительство дома 
премиум-класса Eleven в Москве. Что вы 
можете сказать об интересе покупателей 
к этому проекту? Требования покупателей 

к домам высокого уровня в столице выше, 
чем у петербуржцев?
Н. К.: В столице премиальный сегмент бо-
лее емкий с точки зрения и предложения, 
и спроса. При этом московский рынок 
проектов высокого класса ушел далеко 
вперед, ориентируясь на мировой опыт. 
Дизайнерский дом Eleven, который мы воз-
водим в Пресненском районе Москвы, ин-
тересен столичной публике и востребован. 
В октябре мы продали один из самых до-
рогих наших лотов — пентхаус площадью 
280 кв. м. Eleven — первый проект холдинга 
«РСТИ» в Москве, и для нас он и амбиция, 
и ответственность. Наша цель — предло-
жить московскому рынку продукт, выгодно 
отличающийся от тех, что были ранее. 

Требования к качеству строительства и 
у московских покупателей, и у петербург-
ских, высокие. Пожалуй, единственное от-
личие — в уровне покупательских возмож-
ностей. В Москве готовы платить больше, 
значит, у нас есть возможность предло-
жить проект более высокого уровня. 
G: Какие территории в Петербурге, поми-
мо «золотого треугольника», вы считаете 
перспективными для размещения объек-
тов высокого класса?
Н. К.: Традиционно в Петербурге локации 
премиального жилья сосредоточены в 
Петроградском районе (в том числе это 
Петровский остров, где сейчас сконцен-
трирован основной объем предложения в 
этом классе), а также в Адмиралтейском и 
Центральном районах города. Появляются 
интересные проекты и в других районах. 

Петровский остров в последние годы 
стал территорией строительства проек-
тов высокого ценового уровня. Ранее в 
этой локации были сосредоточены про-
мышленные предприятия. Но они посте-
пенно перемещаются на периферию, а 
Петровский остров становится аналогом 
Крестовского. Однако в отличие от других 
локаций, Петровский остров станет на-
стоящим «заповедником» жилья высокого 
класса. Здесь будет все новое — преми-
альное жилье в окружении такой же пре-
миальной инфраструктуры, которая от-
вечает всем современным требованиям. 
Добавим к этому однородность социаль-
ного окружения, которой крайне трудно 
добиться в других локациях. Потенциал 

Петровского острова чувствуют и те, кто 
приобретает квартиры высокого уровня 
для собственного проживания, и инвесто-
ры, рассчитывающие на хорошую капита-
лизацию проекта в будущем. 

Familia — один из тех наших проектов, 
объем реализации квартир в котором в этом 
году вырос наиболее существенно, проект 
пользуется стабильным спросом со сторо-
ны покупателей в высоком сегменте. Как я 
уже говорила, конкуренция в этом сегмен-
те высокая, поэтому главным аргументом в 
борьбе за внимание покупателя становится 
детальная проработка проекта. Мы создаем 
жилой комплекс, квартира в котором станет 
фамильной драгоценностью, местом, где 
сохраняется атмосфера домашнего тепла, 
ценным активом, передающимся в наслед-
ство следующим поколениям. 

Этот принцип отражен во всех состав-
ляющих Familia: в уникальной архитекту-
ре, сочетающей стиль ар-деко и тради-
ционный для Петербурга стиль модерн, 
продуманных планировках, самодостаточ-
ной инфраструктуре, высоком качестве 
строительства, роскошной и просторной 
входной группе. Все это в конечном счете 
и позволяет жителям Familia почувство-
вать себя в своем кругу. 
G: На каком из двух столичных регионов 
«РСТИ» планирует концентрировать свой 
бизнес?
Н. К.: Наш основной бизнес сосредоточен 
в Петербурге, так сложилось историче-
ски, мы планируем на нем фокусировать-
ся. Также мы планируем дальнейшее раз-
витие наших проектов в столице, причем в 
разных ценовых сегментах. 
G: Стоит ли ожидать в ближайшей перспек-
тиве вывод на рынок новых проектов? Или 
же пока компания займет выжидательную 
позицию?
Н. К.: Пандемия заставила нас пересмо-
треть свои бизнес-процессы, но не отка-
заться от наших планов. В сентябре этого 
года мы открыли продажи квартир в новых 
очередях жилых комплексов Terra и New 
Time. В ближайшее время планируем к 
выводу несколько проектов как в Москве, 
так и в Петербурге. Мы постоянно рабо-
таем над пополнением нашего земельно-
го банка, рассматриваем участки в обоих 
столичных регионах. n
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Торговля

Коммерческая недвижимость

Замороженная торговля За три квартала 2020 года  
в Петербурге не было открыто ни одного нового торгового центра.  
С марта по октябрь 2020 года доля свободных площадей в торговых центрах 
практически не изменилась, несмотря на многомесячный простой. Денис Кожин

По данным JLL, в торговых центрах Пе-
тербурга по итогам третьего квартала 
2020 года свободно 3,9% площадей, что 
выше показателя первого квартала 2020 
года на 0,4 п. п. Несмотря на длительный 
период работы в ограниченном режиме, 
собственникам удалось удержать боль-
шую часть текущих арендаторов благо-
даря скидкам и рассрочкам платежей по 
арендной плате. Тем не менее аналитики 
компании прогнозируют дальнейший рост 
вакантности и перераспределение пу-
стующих площадей между устаревшими 
торговыми центрами и современными ка-
чественными концепциями. 

«Рост объема вакантных площадей сдер-
живается не только активным переговор-
ным процессом с целью удержания текущих 
арендаторов с помощью скидок, но и отсут-
ствием новых торговых центров. За девять 
месяцев 2020 года в Петербурге не было от-
крыто ни одного нового качественного тор-
гово-развлекательного комплекса»,— ком-
ментирует Наталия Киреева, руководитель 
отдела исследований компании JLL в Санкт-
Петербурге. Введен в эксплуатацию, но еще 
не открыт торговый центр «Спутник» у стан-
ции метро «Ломоносовская», на финальной 
стадии строительства находится третья оче-
редь Outlet Village Pulkovo. На фоне низкого 
общего уровня спроса и ограниченного ко-
личества ритейлеров, которые продолжают 
развитие, девелоперы не спешат открывать 
новые объекты. 

В  течение последних нескольких лет 
конкуренция на рынке торговых центров 
усиливается не столько за счет новых про-
ектов, сколько за счет проводимой рекон-
цепции в действующих объектах. Локдаун 
2020 года ускорил процесс реконцепции 

торговых центров в Петербурге и разви-
тие набирающего популярность формата 
фуд-холлов. Летом закрылся ТК «Варшав-
ский экспресс» для обновления, там анон-
сировано открытие фуд-холла «Депо» 
площадью около 20 тыс. кв. м. В ТК «Не-
вский центр» и ТК «Меркурий» новая га-
строномическая концепция будет реали-
зована компанией Ginza Project. Кроме 
того, планируется открытие фуд-холлов 
на территории бывших рынков — Примор-
ского на Петроградской стороне, Торж-
ковского в Приморском районе, а также 
еще один на территории Андреевского 
рынка на Васильевском острове. 

Помимо реконцепции с целью сохране-
ния торговой функции, торговые центры 
проводят и более радикальные измене-

ния, среди которых может быть переобо-
рудование части площадей под офисы и 
коворкинги, дарксторы. Например, к кон-
цу 2020 года планируется на части ТК «Ат-
лантик Сити» разместить офисы. 

Тем не менее существенной корректи-
ровки пула арендаторов в составе торго-
вых центров Петербурга пока не произо-
шло, большую часть площадей занимают 
магазины одежды и обуви (24%). Ключе-
вая ротация за последние полгода проис-
ходила в сегменте гипермаркетов. «Пере-
кресток» занял помещения «Карусели» 
в торговых центрах «Сити Молл», «Фио-
лент», «Лондон Молл», на месте гастроно-
ма «Стокманн» в ближайшее время откро-
ется «Азбука вкуса», а вместо «Ашана» в 
ТК «Капитолий» — дискаунтер «Маяк».

Стремительное развитие онлайн-тор-
говли привело к сокращению присутствия 
в торговых центрах ряда сетевых опера-
торов (Concept Сlub, ELC, Play Today). 
С другой стороны, ритейлеры становятся 
компактнее, занимают меньшую площадь, 
сокращая издержки на аренду и вклады-
вая высвобождающиеся средства в раз-
витие онлайн-магазинов. 

Наибольший спад трафика продолжа-
ют испытывать развлекательные форматы 
в составе торговых центров. Например, 
закрылся детский развлекательный центр 
«Тачки Град» в ТК  «Континент на Байко-
нурской», его место занял магазин по про-
даже обоев. 

«Действующие арендаторы продолжа-
ют переговорный процесс по коммерче-
ским условиям текущих договоров арен-
ды, однако большинство собственников 
согласовывают условия лишь на короткую 
перспективу с последующим возвраще-
нием к этим переговорам. Что касается 
новых операторов, то коммерческие усло-
вия зачастую выглядят как степ-рент — то 
есть арендатору предоставляется скидка 
на аренду на первые месяцы после от-
крытия с последующим повышением по 
мере восстановления трафика комплекса. 
Данный подход оказал влияние на уровень 
ставок практически по всем категориям 
товаров»,— отмечает Александра Кама-
ева, консультант торгового департамента 
компании JLL в Санкт-Петербурге. 

По данным на начало октября 2020 года, 
максимальные ставки составили 70  тыс. 
рублей за квадратный метр в год, не вклю-
чая НДС и операционные расходы. В на-
чале 2020 года они были на уровне 80 тыс. 
рублей за квадратный метр в год. n

Несмотря на длительный период работы в ограниченном режиме, собственникам удалось удержать большую 
часть текущих арендаторов благодаря скидкам и рассрочкам платежей по арендной плате
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У ритейлеров ничего не отложилось  
Отложенный спрос, на который рассчитывали ритейлеры, был полностью  
исчерпан еще в августе. Под занавес туристического сезона подросла  
загрузка отелей, у рестораторов были неплохие посещаемость и выручка.  
Но уже сентябрь стал провальным, причем не только в общепите. Роман Масленников

Алена Волобуева, руководитель отела ис-
следований рынка Maris в ассоциации с 
CBRE, отмечает, что посещаемость тор-
говых центров восстанавливается мед-
леннее, чем изначально предсказывалось 
участниками рынка. В  среднем торговые 
центры недосчитывают около 20% потре-
бителей. «Фактор отложенного спроса, 
действие которого было накоплено в пери-
од локдауна, на сегодняшний день практи-
чески исчерпал себя. Таким образом, ко-
эффициент трансформации посетителей 
в покупки начал стремительно снижаться, 
что обусловлено отрицательной динами-
кой платежеспособного спроса в регионе. 

При этом потребители отдали предпочте-
ние в этом году, после ослабления ограни-
чительных мер, отдыху на курортах, пре-
имущественно в России и Турции, за счет 
жесткого ограничения объемов расходов, 
главным образом непродовольствен-
ных»,— говорит госпожа Волобуева. 

Станислав Ступников, руководитель на-
правления торговой недвижимости «Бестъ. 
Коммерческая недвижимость», разделяет 
пессимизм коллеги: «Острый кризис в тор-
говой недвижимости связан с бедствен-
ным положением многих арендаторов, 
снижением покупательского трафика и 
среднего чека покупок. Даже продуктовые 

и аптечные сети, которые имели возмож-
ность работать, не прерываясь ни на день, 
говорят о падении посещаемости и товаро-
оборота». В остальных сегментах потеряли 
все участники рынка. Никакого восста-
новления пока не происходит — все ждут 
второй волны, уверен господин Ступников. 
«Помещений с надписью 

”
аренда“ очень 

много и в центре, и на периферии города. 
На освободившиеся помещения ставки па-
дают, поскольку у собственников тоже есть 
финансовые обязательства — по выплате 
кредитов, дивидендов, да и просто комму-
нальных услуг. Основной удар пришелся 
на рестораторов и фитнес. Новые адреса 

и новые открытия в этом году рестораторы 
даже не рассматривают, сети приостано-
вили развитие»,— рассказывает он.

Госпожа Волобуева полагает, что очень 
хорошо чувствует себя сегмент FMCG, 
особенно в нише небольших «магазинов 
у дома» (они составили 35% от валового 
объема сделок в третьем квартале). «Ак-
тивную экспансию на рынке наряду с фе-
деральными ведут также региональные 
продуктовые сети, включающие в свою 
ассортиментную матрицу все больше то-
варов региональных отечественных про-
изводителей, на которые наблюдается 
сейчас повышенный спрос. ➔ 26
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Стрит-ритейл

Торговля

Закрытый коридор  
Центральные торговые коридоры города 
продемонстрировали естественный прирост 
объема вакантных площадей по итогам  
третьего квартала. На Невском проспекте  
пустует почти 15% помещений стрит-ритейла, 
а на Садовой улице этот показатель  
превысил 17%. Юлия Майовер

Наталия Киреева, руководитель отдела 
исследований компании JLL в Петербур-
ге, подсчитала, что за девять месяцев 
текущего года вакантность на основных 
торговых коридорах Северной столицы 
увеличилась на 4,4 п. п. и достигла показа-
теля 12,9%. При этом на некоторых улицах 
показатели выше. Например, на Невском 
проспекте пустует 14,9% помещений, а на 
Садовой улице — 17,5%. 

С начала 2020 года на главных торговых 
коридорах Северной столицы закрылось 
308 магазинов, кафе и ресторанов, что на 
5% меньше, чем за аналогичный период 
2019 года. Но открылось всего 203 новых 
заведения, а доля пустующих помещений 
стабильно растет. Особенностью кризис-
ного периода стало появление нетипичных 
для конкретной улицы форматов торговли. 
Помимо новых аптек, на Невском проспек-
те появился магазин товаров для дома — 
IKEA, а также музей-магазин Yandex. На 
улице Рубинштейна, которая считается 
главной ресторанной локацией, открылся 
ювелирный магазин Avgvst.

Увеличение количества пустующих по-
мещений, а также сроков их экспозиции 
привело к снижению арендных ставок. 
Например, на Невском проспекте еще в 
июне 2020 года запрашиваемые ставки 
находились в диапазоне 7,5–13 тыс. руб- 
лей за квадратный метр в месяц, включая 
НДС, а уже в конце сентября они снизи-
лись до 7–11  тыс. рублей за квадратный 
метр, рассказали в JLL. 

Доля свободных площадей на Боль-
шом проспекте Петроградской стороны 

достигла рекордно высоких значений в 
середине лета, а затем началось сниже-
ние. В  конце сентября 2020 года пустует 
12,2% помещений, что на 2  п.  п. меньше 
июньских значений, но в два раза выше, 
чем в сентябре 2019 года. «Среди от-
крытий, которые произошли с начала 
2020 года, можно отметить B&C for Junior, 
Status Boutique, Mint, To be Blossom, Maje, 
Sandro, 

”
Армию России“. Голландский 

бренд одежды Suitsupply так и не открыл-
ся на Большом проспекте П.С., 61, и по-
мещение снова вакантно»,— рассказала 
госпожа Киреева.

При этом увеличилась верхняя граница 
диапазона ставок по Большому проспекту 
П.С. с 4000 до 4500 рублей за квадратный 
метр в месяц, включая НДС. Этому спо-
собствовали открытие здесь ряда новых 
престижных брендов и увеличение при-
влекательности этой локации. 

Началось все раньше Алена Во-
лобуева, руководитель отела исследова-
ний рынка Maris в ассоциации с CBRE, 
говорит, что тренд на рост объема ва-
кантных площадей в торговых зонах  
Невского проспекта и Большого про-
спекта Петроградской стороны начался 
задолго до пандемии. Таким образом, в 
результате ограничительных мер в данных 
локациях тенденция лишь укрепилась. 

Максимальные показатели вакансии 
помещений (в диапазоне 19–20%) отме-
чаются на торговых коридорах 6-й линии 
Васильевского острова и Большого про-
спекта П.С., в зонах станции метро «Спор-

тивная» до Введенской улицы и на Камен-
ноостровском проспекте до набережной 
реки Карповки. 

Наиболее пострадавшим сегментом 
стал общепит всех ценовых категорий: на 
5% сократилось общее число ресторанов, 
баров и кафе, включая фастфуд. Таким 
образом, общая доля помещений, зани-
маемых предприятиями общественного 
питания, в центральных торговых коридо-
рах города снизилась на 1% и опустилась 
ниже отметки 2018 года. 

Наибольшее число заведений закры-
лось на Невском проспекте. При этом все 
они располагались в зоне «канал Грибо-
едова — площадь Восстания» (чистая 
убыль — семь предприятий). По четыре 
ресторана и кафе после снятия ограни-
чительных мер недосчитались Большой 
проспект Петроградской стороны и 6–7-я 
линии Васильевского острова. При этом 
на Большом проспекте после пандемии 
открылись три новых точки, на Васи-
льевском острове операторов сменили 
три заведения, а одно помещение занял 
арендатор другой сферы деятельности 
(оптика). 

В главной «барной зоне» города, невзи-
рая ни на какие ограничительные меры, 
наблюдается рост — два заведения, одно 
до пандемии и одно после. Зона Коню-
шенной улицы потеряла одно заведение, 
а три помещения сменили арендаторов на 
операторов той же сферы, подсчитали в 
Maris. 

Вторым наиболее пострадавшим сег-
ментом, главным образом в результате 

прекращения международного сообще-
ния, стали, конечно, представители су-
венирной продукции. Главной зоной дис-
локации сегмента являлся, несомненно, 
Невский проспект — основной туристи-
ческий маршрут города. Число торговых 
точек с сувенирной продукцией сокра-
тилось на восемь, хотя до этого периода 
они демонстрировали в течение пяти лет 
устойчивую ежегодную положительную 
динамику вплоть до конца февраля 2020 
года.

Немодный fashion Ритейлеры fa- 
shion-индустрии сокращают свое присут-
ствие в формате стрит-ритейла с 2018 
года (–2% — снижение доли сегмента на 
торговых коридорах города). В  период 
пандемии в наибольшей степени сокра-
тилось присутствие fashion-ритейлеров в 
торговой зоне Большой Конюшенной ули-
цы (чистая убыль — два магазина). Зоны 
Большого проспекта П.С., улицы Рубин-
штейна и Васильевского острова потеря-
ли по одному объекту. С другой стороны, 
торговые анклавы Невского проспекта и 
Садовой улицы пополнили свои ряды за 
этот период — каждый по одной торговой 
точке fashion-сегмента (чистый прирост, 
без учета ротации). 

«Максимальное сокращение присут-
ствия fashion-операторов на основных 
торговых улицах Петербурга произошло 
еще до начала ограничительных мер, 
введенных с целью предотвращения рас-
пространения пандемии»,— рассказала 
госпожа Волобуева. ➔ 28
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24 ➔ Среди вновь прибывших региональ-
ных игроков на рынке можно отметить 
следующие: 

”
Медведь“, Green, 

”
Маяк“, 

”
Мята“, LikeMarket, 

”
Вкустер“. Наращива-

ют свое присутствие в регионе 
”
Магнит“, 

”
Лента“, 

”
Реалъ“, 

”
Перекресток“, 

”
Вкус-

вилл“. Так, в третьем квартале супермар-
кет 

”
Маяк“ арендовал 4000 кв. м в ТЦ 

”
Ка-

питолий Outlet“»,— рассказала госпожа 
Волобуева. Она говорит, что спрос по-
требителей сместился в нишу бюджетных 
товаров, в связи с чем продовольствен-
ные сети начали увеличивать объемы 
производства товаров под собственными 
брендами. Доля таких товаров в средне-
статистической потребительской корзине 
в регионе в третьем квартале практически  
удвоилась.

«Алкогольные сети выходят к собствен-
никам с предложениями зафиксировать 
арендную ставку 1000 рублей за квадрат-
ный метр на десять лет без индексации. 
Те собственники, чье финансовое поло-

жение устойчиво, на такие условия, ко-
нечно, не пойдут. Но те, кто закредитован, 
соглашаются. Думаю, что у алкогольных 
сетей образуется хороший задел на семь-
восемь лет вперед»,— рассуждает госпо-
дин Ступников.

Постепенно восстанавливается сег-
мент предприятий общественного питания 
(29% от общего числа сделок в третьем 
квартале). Многие предприятия, вынуж-
денные закрыться на период локдауна, 
вновь возвращаются на рынок и откры-
вают свои двери для посетителей. «Не-
взирая на негативную динамику реаль-
ных располагаемых доходов населения, в 
регионе развивается общепит не только 
класса масс-маркет (пекарни, кофейни, 
кулинарии), но и концептуальные ресто-
раны и гастробары, ориентированные на 
более состоятельную публику (прирост 
примерно равномерный в обоих ценовых 
сегментах). Особую нишу в сегменте об-
щепита занимают фуд-холлы, предлагаю-

щие в одном пространстве все возможное 
многообразие гастрономических изысков. 
Многие торгово-развлекательные центры 
интенсивно эксплуатируют концепцию 
создания на своих площадях гастрономи-
ческих пространств с целью увеличения 
потребительского трафика. Одной из са-
мых крупных сделок в данном сегменте 
стала аренда 2678  кв.  м в ТЦ 

”
Невский 

центр“ холдингом Ginza Project под орга-
низацию фуд-холла на 20  корнеров»,— 
рассказала госпожа Волобуева.

В третьем квартале существенно воз-
рос спрос на товары индустрии красоты 
и личной гигиены, что поддерживает сети 
косметическо-парфюмерного сегмента и 
позволяет им держаться на плаву и не со-
кращать свое присутствие на рынке. 

«Самым ожидаемым событием на рын-
ке должно стать открытие крупнейшего в 
Европе мебельного центра 

”
Кубатура“, за-

явленное на 30 сентября 2020 года. Новых 
проектов сопоставимого масштаба город 

не видел уже много лет»,— говорит госпо-
жа Волобуева. Однако в итоге открытие 
центра было перенесено на 2021 год.

«Думаю, что стагнация продолжится до 
конца года. Мы увидим волну банкротств 
среди небольших предприятий и сокра-
щение крупных торговых сетей. Сейчас 
все сети, которые не могли во время ка-
рантина развиваться качественно, по-
скольку были исчерпаны 

”
подкожные“ 

запасы, направят оставшиеся деньги на 
качество, а не на количество, то есть на 
улучшение сервиса. Сети фитнеса вкла-
дываются не в новые клубы, а в модерни-
зацию тех, что были. И  посещаемость у 
них достаточно высокая, хотя докризис-
ного уровня достигла не у всех. Многие 
пойдут сейчас по этому пути — улучшения 
сервиса, качества, удержания клиента. 
Остановка в развитии сетей связана с 
тем, что денежные запасы закончились, а 
кредитоваться мало кто рискует»,— резю-
мирует господин Ступников. n

Увеличение количества пустующих помещений, а также сроков их экспозиции привело к сниже-
нию арендных ставок
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«Управление частным  
капиталом — это защита 
будущего клиента»  
Исторически спрос на офисную недвижимость 
непосредственно связан с экономической 
ситуацией: например, в этом году арендные 
ставки начали снижаться в период пандемии,  
а многие компании и вовсе отказались  
от помещений или отложили решение  
об открытии. Но бывают и исключения.  
О том, что привело к появлению в центре 
Санкт-Петербурга отделения mkb private bank, 
корреспонденту Guide Веронике Зубановой 
рассказал глава подразделения по работе  
с состоятельными клиентами МКБ Юрий Бабин.

GUIDE: Сегодня многие банки закрывают 
свои отделения, что заставило вас идти 
наперекор тренду?
ЮРИЙ БАБИН: Открытие офиса в Санкт-
Петербурге мы запланировали еще до 
наступления пандемии. Со многими пи-
терскими клиентами работаем давно, но 
наше присутствие здесь воспринимается 
совершенно по-другому. Мы хотели, во-
первых, стать ближе к тем, кто нам уже 
доверяет, и работать «рядом с домом», 
а во-вторых, конечно, представить наши 
решения потенциальным клиентам. Для 
нас это отдельная локация, важная и гео-
графически, и исторически. Безусловно, 
ограничения внесли свои коррективы в 
планы: ремонт на какое-то время был от-
ложен, дата открытия офиса сдвинулась. 
Но в целом и мы, и клиенты довольны ре-
зультатом. 
G: В свете диджитализации многие банки 
переходят на удаленное обслуживание. 
Поддерживаете ли вы эту тенденцию? 
Ю. Б.: Private banking — это персональная, 
можно сказать, точечная работа с клиен-
тами. Она происходит и в онлайн-каналах, 
но все-таки наш бизнес (в отличие, напри-
мер, от ритейла) — это бизнес прежде 
всего «живого» общения. Клиенты любят 
приезжать к нам не только для проведения 
операций, но и чтобы рассказать о своих 
делах, обменяться мнениями о финансо-
вых и экономических событиях в мире, и 
мы эту традицию поддерживаем. 
G: Какими были критерии отбора помеще-
ния под офис, почему выбрано историче-
ское здание, а не современный бизнес-
центр?
Ю.  Б.: В первую очередь исторический 
центр удобен с точки зрения доступно-
сти. Для нас важно, чтобы клиенты к нам 
специально не собирались: они могут за-
глянуть в любой момент, когда им это бу-
дет удобно, например, проезжая мимо по 
рабочим делам. Наша парковка всегда в 
их распоряжении. Во вторую — если гово-
рить о конкретном здании, то в нем с сере-

дины XIX века работало первое в России 
кафе «Доминик», чья кухня пользовалась 
огромной популярностью среди петер-
бургской интеллигенции. Думаю, мало кто 
может похвастаться такой локацией. 
G: Это как-то помогает во взаимодействии 
с клиентами?
Ю.  Б.: Конечно, атмосфера места очень 
важна. Наш слоган — «новая классика», 
а помещение в полной мере отражает это: 
с одной стороны — стены, пронизанные 
событиями, а с другой — технологичность 
решений, как интерьерных и инженерных, 
так финансовых и lifestyle-предложений.
G: Эксперты считают, что исторических 
зданий с  полной подготовкой под совре-
менные нужды на рынке почти нет. Как вы 
оцениваете состояние помещения?
Ю. Б.: Прежде чем принять финальное ре-
шение о нашей локации и начать ремонт, 
были проведены все необходимые экс-
пертизы. С учетом возраста здание нахо-
дится в хорошем состоянии.
G: А вы чувствуете себя здесь в гостях или 
дома?
Ю. Б.: Для меня Санкт-Петербург — место 
силы. Здесь хочется быть. Дизайн офиса 
создавался с учетом особенностей харак-
тера петербуржцев. Как я уже говорил, мы 
придерживаемся стиля «новая классика»: 
в интерьер были внесены современные 
тренды, но остались характерные черты 
исторического прошлого. Так, мы сохра-
нили и подчеркнули оригинальную кирпич-
ную кладку. Но сознательно отказались от 
«дворцовости» в пользу домашнего уюта 
и комфорта.
G: То есть этот офис для вас — все же как 
дом?
Ю. Б.: Это дом, абсолютно верно. И наши 
клиенты любят это ощущение домашне-
го. Другое дело, что мы в этот дом «за-
ехали» буквально несколько дней назад. 
Мы его еще обживаем, можно сказать, 
только-только кошку запустили.   Понят-
но, что мы прежде всего банк и работа-
ем в сфере услуг. Но общение изо дня 

в день, из месяца в месяц, из года в год 
крепко сплачивает нас и клиентов. Наш 
офис — это не казенное учреждение. 
Мы стараемся соблюдать баланс домаш-
него, теплого, личного, как сейчас при-
нято говорить, «лампового» ощущения 
душевности, но в то же время — серьез-
ности и профессионализма в подходе. 
Мы занимаемся управлением частного 
капитала — нам доверяют самое доро-
гое. Ведь это не просто деньги, это бу-
дущее: свое, семьи, близких людей. Мы 
не просто обслуживаем текущие потреб-
ности, мы сохраняем или приумножаем 
капитал, в том числе занимаемся нало-
говым и юридическим сопровождением, 
вопросами защиты и наследования ка-
питала — как внутри России, так и за ее 
пределами. 
G: Наследование уже развивают многие 
банки, в том числе крупнейшие. При этом 
все игроки предлагают примерно одина-
ковые продукты. Чем планируете брать 
рынок? 
Ю.  Б.: Прежде всего опытом и нарабо-
танностью решений, которые есть у на-
шей команды. Спецификой, за которую 
нас любят клиенты: мы рядом с ними, 
живем их вопросами, задачами, пробле-
мами (и не всегда они связаны только с 
финансовой стороной).   Есть основной 
стандартный набор продуктов и услуг, 
он присутствует как в Москве и в Санкт-
Петербурге, так и в других регионах, где 
представлен банк. С другой стороны, 
каждый регион обладает своей специфи-
кой, которую не всегда возможно опи-
сать цифрами. Наш бизнес — это люди, 
которые готовы отдать нам в управление  
от 20 млн рублей (от 50 млн в Москве и от 
30 млн рублей в Санкт-Петербурге обслу-
живание в mkb private bank предоставля-
ется бесплатно.— G). Но это сухие цифры, 
а мы выстраиваем отношения. С каждым 
клиентом определяем список конкретных 
задач и находим именно те решения, ко-
торые нужны конкретно ему. 

G: Насколько велик потенциал Северной 
столицы с точки зрения private banking? 
Ю. Б.: Думаю, достаточно велик. МКБ поч-
ти 30 лет, mkb private bank — гораздо 
моложе. Но мы быстро растем. Напри-
мер, с начала года портфель под нашим 
управлением увеличился более чем на 
40%, на треть выросло число наших кли-
ентов. Это десятки миллиардов рублей 
под управлением. Это сотни семей и биз-
несов. Наши клиенты работают в разных 
сферах — это и собственники бизнеса, 
и топ-менеджеры, управленцы высокого 
класса, это и люди искусства, шоу-бизне-
са, спорта. Кстати, в нашей команде рабо-
тает известный футболист Илья Чебану, 
который за прошедшие годы стал амбас-
садором mkb private bank в мире спорта.  
И мы многого вместе достигли — в том 
числе для любимой петербуржцами ко-
манды «Зенит». 
G: Отличаются ли запросы москвичей и пе-
тербуржцев?
Ю.  Б.: Скорее отличается отношение к 
жизни, способ принятия решения. В Пе-
тербурге люди нацелены на обдуманные 
решения, они присматриваются, хотят 
убедиться, попробовать, прежде чем вос-
пользоваться тем или иным решением (не 
говоря уже о рекомендациях). Поэтому 
для нас город важен не только с точки 
зрения потенциала развития бизнеса, ко-
торый описывается цифрами, но и с точки 
зрения потенциала развития отношений, 
который описывается запросами, желани-
ями и потребностями наших клиентов.
G: Этот офис для вас — первый дом, а ка-
ковы дальнейшие планы?
Ю.  Б.: Развивается МКБ, соответственно, 
развивается и mkb private bank. Поэтому, 
безусловно, рассматриваем и другие ре-
гионы присутствия банка, которые нами 
еще не охвачены.  Мы сосредоточены на 
сохранении, обслуживании и приумноже-
нии капитала наших клиентов. А это не 
всегда короткий, но однозначно правиль-
ный путь. n
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Льготная ипотека помогла  
состоятельным покупателям  
Льготная ипотека с государственным участием стала основным драйвером  
спроса на строящуюся первичную жилую недвижимость в Санкт-Петербурге  
в первом полугодии 2020 года. При этом интерес к ипотечной программе прояв-
лялся не только в массовом сегменте, но и в классах бизнес и премиум,  
где в мае и июне доля ипотечных сделок составила больше половины. Максим Сухарников

По данным Управления Росреестра по 
Санкт-Петербургу, за первые шесть ме-
сяцев 2020 года было заключено 62,9 тыс. 
ипотечных сделок, и это всего на 5,4% 
меньше показателя пикового первого по-
лугодия 2019 года, когда было заключено 
66,5  тыс. сделок с использованием ипо-
течных средств.

«Интерес к ипотечным продуктам под-
держивался снижением ипотечных ставок 
на фоне планомерного снижения ставки 
Центробанка, наличием льготной ипотеч-
ной программы для квартир в новострой-
ках, а также инициированными девело-
перами программами субсидирования 
ставок за свой счет и специальными ус-
ловиями, которые, к примеру, включали 
оплату части платежей на период стро-
ительства»,— комментирует Елизавета 
Конвей, директор департамента жилой 
недвижимости Colliers International. Не-
стабильность курса рубля также подтал-
кивает покупателей к инвестированию в 
недвижимость. В  этом случае инвесторы 
отдают предпочтение квартирам более 
высоких классов (бизнес, премиум, элит) 
как более надежному и ликвидному акти-
ву, добавляет она. 

Среди всех ипотечных продуктов абсо-
лютным лидером спроса стала льготная 
ипотека с господдержкой, стартовавшая 
в апреле 2020 года. Программа предус-
матривает субсидирование государством 
процентной ставки по кредитам, выдан-
ным на покупку строящегося жилья на 
первичном рынке, если сумма кредита не 
превышает 8 млн рублей.

На фоне снижения общей покупатель-
ской активности и объема сделок без 
привлечения кредитных средств льготная 
ипотека стала стимулятором спроса на 
первичную недвижимость в период вве-
денного режима самоизоляции и в целом 
поддержала строительную отрасль, ока-
завшуюся в непростых экономических ус-
ловиях из-за перехода на проектное фи-
нансирование и развития пандемии.

В бизнес- и премиум-сегменте интерес 
к ипотеке, по данным Colliers International, 
увеличился с 36% за первое полугодие 

2019 года до 46% за первое полугодие 
2020 года. При этом в мае и июне доля 
ипотечных сделок составила больше по-
ловины — 58 и 64% соответственно.

Ощутимо увеличилась доля ипотечных 
сделок и в массовом сегменте — в клас-
сах эконом и комфорт. В мае и июне на 
ипотечные сделки пришлось 74 и 78% от 
общего количества. В целом объем сделок 
с привлечением ипотечного кредитования 
в массовом сегменте увеличился с 49% 
за первое полугодие 2019 года до 61% за 
первое полугодие 2020 года. 

«Если в массовом сегменте ипотека 
позволяет приобрести недвижимость 
при отсутствии необходимой суммы, то 
в премиальном классе ипотека — вы-
годная альтернатива покупке со стопро-
центной оплатой, поскольку в последнем 
случае необходимо выводить денежные 
средства из оборота бизнеса или других 
высокодоходных финансовых инструмен-
тов,— поясняет госпожа Конвей.— Другая 
ситуация — когда покупатель находится 
в процессе продажи уже имеющейся не-
движимости, однако понимает, что пре-
миальный первичный рынок имеет ограни-
ченное предложение, и вероятность того, 
что понравившаяся квартира останется в 
продаже,— мала. Как правило, такие кли-

енты берут кредит на непродолжительное 
время — через один-три года они уже воз-
вращают денежные средства банку».

Анжелика Альшаева, генеральный 
директор агентства недвижимости 
ГК  «КВС», говорит: «Сейчас ипотеку бе-
рут не только покупатели жилья комфорт- 
и бизнес-класса, но и элитные клиенты. 
Так, за девять месяцев 2020 года почти 
треть квартир в клубном доме 

”
Б  57“ от 

КВС была приобретена в кредит».
Впрочем, рост идет не у всех. Светлана 

Саюнова, директор филиала СДМ-банка в 
Санкт-Петербурге, рассказала: «В петер-
бургском филиале СДМ-банка в первом 
полугодии 2020 года период количество 
выданных ипотечных кредитов для покуп-
ки жилья стоимостью от 20  млн рублей 
снизилось на 30%. При этом в первом по-
лугодии 2020 года мы проводили сделки 
только по ипотеке на вторичном рынке. 
Возможно, это связано с тем, что за шесть 
месяцев текущего года в Петербурге не 
было сдано в эксплуатацию ни одного 
жилого комплекса в люксовом сегменте. 
Пандемия и ограничительные меры замед-
лили темпы строительства в регионе. По 
оценке результата по ипотечным сделкам 
в первом полугодии 2020 года, снижение 
ставки не отразилось на спросе на покуп-

ку жилья класса люкс. Наблюдается тен-
денция, когда имеющееся элитное жилье 
закладывается в банк для получения кре-
дита на иные цели».

Согласно опросу, проведенному ком-
панией Knight Frank, за первое полуго-
дие 2020 года доля ипотечных сделок на 
рынке элитной недвижимости осталась 
без изменений и составила около 20%. 
«Однако количество интересующихся по-
купкой элитных квартир за счет ипотеч-
ных средств увеличилось, что, вероятно, 
отразится на цифрах третьего квартала 
2020 года»,— отмечает Светлана Москов-
ченко, руководитель отдела исследований 
Knight Frank St. Petersburg. 

В конце июня 2020 года президент РФ 
Владимир Путин предложил увеличить 
минимальный размер кредитов по льгот-
ной программе до 12  млн рублей. При 
этом первоначальный взнос снизился с 
20 до 15%. Заявленные изменения усло-
вий льготной ипотеки в перспективе мо-
гут сделать еще более привлекательными 
ипотечные продукты для покупки квартир 
в новостройках бизнес- и премиум-клас-
са, полагают в Colliers International. 

Однако сокращение нового предложе-
ния на первичном рынке, снижение дохо-
дов населения и экономическая неопре-
деленность не дадут выйти к концу года на 
показатели спроса 2019 года, когда был 
отмечен ажиотаж на рынке в преддверии 
перехода на проектное финансирование 
и эскроу-счета.

«Остается неопределенным, как отре-
агирует рынок на окончание программы 
льготной ипотеки. Скорее всего, если 
ставка Центробанка продолжит снижать-
ся, разрыв между ставкой по льготной 
программе и стандартной ставкой ока-
жется не столь велик — на данный момент 
разница составляет два-три процентных 
пункта. К тому же останутся программы со 
специальными маркетинговыми ставками, 
при которых застройщики субсидируют 
ипотечные программы банков. Все эти 
факторы позволят сохранить интерес по-
купателей к ипотечным продуктам»,— за-
ключает госпожа Конвей. n

Если в массовом сегменте ипотека позволяет приобрести недвижимость при отсутствии необходимой суммы, 
то в премиальном классе ипотека — выгодная альтернатива покупке со стопроцентной оплатой, поскольку  
в последнем случае необходимо выводить денежные средства из оборота бизнеса 
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26 ➔ Схожую арендную кампанию прово-
дят предприятия банковской сферы и опе-
раторы сотовой связи. Доля присутствия 
офисов этих двух сегментов на главных 
торговых улицах города сократилась на 
1,5% с 2018 года. Устойчивые позиции 
сохраняли ритейлеры FMCG-сегмента 
и бьюти-индустрии. Происходила есте-
ственная ротация арендаторов, но доля их 
присутствия остается практически неиз-
менной, отмечают в Maris. 

По итогам третьего квартала число 
закрытых предприятий, арендовавших 
встроенные помещения на основных тор-
говых артериях города, в период действо-
вавших ограничений почти вдвое превы-
сило число открывшихся. «Несомненно, 
пандемия нанесла существенный урон по 
малым и средним бизнес-форматам — ос-
новным резидентам стритовых помеще-
ний. В годовом разрезе баланс закрытий и 
открытий выглядит не столь удручающим: 

прекративших свою деятельность лишь 
на 44% больше новых торговых точек. Для 
сравнения, по итогам 2019 года баланс 
рынка был также отрицательным: откры-
лось на 18% меньше точек, чем закрылось.

По данным Maris, самый высокий пока-
затель ротации арендаторов за истекший 
год был зафиксирован в торговой зоне 
Большой Конюшенной улицы (18,9%), что 
стало максимальным значением для дан-
ной зоны с 2017 года. Период ограниче-

ний также отличался в данной локации 
высоким уровнем активности арендато-
ров. В  период локдауна максимальный 
уровень деловой активности новых арен-
даторов наблюдался в торговом коридоре 
6–7-й линий Васильевского острова. При 
сопоставлении с показателями 2019 года 
деловая активность новых резидентов 
снизилась в зонах Большого проспекта 
П.С., Садовой улицы до Сенной площади 
и на улице Рубинштейна. n
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«Мы живем в мире физики  
и химии, а продукты — всего 
лишь органика» Шеф-повар ресторана кухни 
Страны Басков Bilbao Владимир Горюськов считает, что ис-
панские повара могли стать классиками гастрономии вме-
сто французов, если бы первыми опубликовали свои труды. 
В интервью корреспонденту Guide Михаилу Кузнецову он 
рассказал о гастрономических особенностях этого региона, 
источниках вдохновения и творчестве в профессии, а также 
объяснил, почему хамон является незаменимым продуктом.

GUIDE: Многие рестораторы боялись, что 
после пандемии посещаемость рестора-
нов не восстановится до прежнего уров-
ня. Так ли это?
ВЛАДИМИР ГОРЮСЬКОВ: После отмены са-
моизоляции посещаемость наоборот вы-
росла. Все-таки ресторан это не только 
изысканные блюда, но и атмосфера и 
сервис, которые имеют большое значе-
ние для гостей. 
G: Насколько тяжелым испытанием для 
вас стала пандемия?
В. Г.: Новая реальность оказалась не са-
мой дружелюбной. К  привычному кла-
стеру задач добавилось много новых. 
Из-за пандемии возникла необходимость 
перестраивать режим работы рестора-
на, перераспределять бюджет. Кроме 
того, значительных усилий потребовал 
выход в ритейл. Мы договорились о по-
ставках риетов, приправ и паштетов со 
«Вкусвиллом», с сетями Premier и Super 
Babylon. Для этого нам потребовалось 
увеличить объемы производства и отра-
ботать технологии хранения готовой про-
дукции. Как показала практика, это был 
оправданный шаг, который обеспечил до 
30% выручки.
G: Сложно ли было договориться о со-
трудничестве с ритейлерами?
В.  Г.: Договориться о сотрудничестве 
было не настолько сложно, насколько 
трудно было в кратчайшие сроки соз-
дать полный цикл производства. Самым 
сложным моментом была разработка 
новой технологии производства продук-
ции. Например, паштету, который пода-
ется в зале, не требуется пастеризация, 
поскольку он готовится ежедневно. Для 
продукта, который поставляется в ри-
тейл это обязательный процесс. Также 
нам потребовалось разработать упаков-
ку, наладить систему поставок, сертифи-
цировать продукцию.
G: Опасаетесь ли вы, что последствия вто-
рой волны будут еще более жесткими?
В.  Г.: У  нас есть понимание как нужно 
действовать. Мы продолжим работу с 
ритейлом и доставку продукции. Прогно-
зировать последствия второй волны на 
данный момент сложно, так как это на-
прямую зависит от ограничительных мер, 
которые могут быть введены.
G: Изменилось ли что-то в плане работы с 
зарубежными поставщиками?
В. Г.: Основной продукт, который мы при-
возим из Испании,— это хамон. Его ана-

лог можно сделать в России, но он все 
равно будет отличаться от традиционно-
го хамона, рецепт которого оттачивался 
веками. Поэтому отказываться от него 
мы не собираемся даже в условиях де-
вальвации. Остальные продукты мы при-
обретаем у локальных поставщиков, и их 
качество нас устраивает.
G: Как получилось, что вы сделали акцент 
на кухне Страны Басков? 
В.  Г.: Идея проекта возникла у основа-
тельницы Bilbao Анны Волошиной во 
время путешествия по Стране Басков 
и знакомства с ее ресторанной куль-
турой. В  ходе поездки выяснилось, 
что крупнейшие города этого регио-
на — Бильбао и Сан-Себастьян — по 
количеству ресторанов «Мишлен» не 
уступают Парижу, о котором так много 
говорят. После этого стало понятно, что 
в Петербурге заведений с испанской 
кухней практически нет, не говоря уже 
о Стране Басков. Передо мной постави-
ли задачу развить эту идею. Основные 
техники и подход к приготовлению еды я 
почерпнул из литературы. Прежде всего 
меня интересовал опыт модернистов — 
таких как Елена Арзак, Андони Адурис, 
Энэко Атча, Хосеан Алия.
G: Почему в России не распространены 
испанские заведения?
В.  Г.: В России отсутствует понимание, 
что представляет собой классическая 
испанская кухня. Возможно, это отличи-
тельная черта всех постсоветских стран, 
где после открытия границ взор упал на 
более популярные вещи. Возможно, ис-
панская кулинарная традиция просто не 
прижилась в России. Но мне кажется, 
что если бы испанцы первыми записали 
свои труды и опубликовали их, то стали 
бы классиками гастрономии. Тогда во 
всем мире ориентировались бы на ис-
панскую, а не французскую кухню.
G: Насколько кухня Страны Басков слож-
на в приготовлении?
В. Г.: Традиционная домашняя испанская 
кухня предельно проста и понятна. Как 
и домашняя кухня любой другой страны, 
она строится на продуктах, которые там 
есть в изобилии, а рецепты можно вос-
произвести дома. Особых ингредиентов 
для этого не требуется: в основе многих 
блюд — рыба, перец, томаты и лук. Если 
говорить про профессиональную кух-
ню, то это другая история. Испанские 
повара является первооткрывателями 

многих вещей, связанных с текстурой 
блюд, подходом к продуктам. Большое 
значение для них имеет история того 
или иного блюда, физика и химия про-
дуктов, их взаимодействие между со-
бой. В  Стране Басков, например, ис-
ходят из того, что любой продукт можно 
разобрать на составляющие и как угод-
но перестроить. 
G: Какое самое экзотичное блюдо у них 
есть?
В.  Г.: Зависит от того, что понимать под 
экзотикой. К  примеру, в средние века 
в Европе молодая крапива использова-
лась как катализатор для створаживания 
молока. Йогурт из крапивы на первый 
взгляд звучит экзотично, но только с точ-
ки зрения современных реалий. По фак-
ту же это просто часть традиции.
G: Откуда вы берете вдохновение для но-
вых блюд?
В. Г.: Литература, музыка, история и даже 
смешные словосочетания. Например, у 
меня был забавный случай, когда мы це-
ленаправленно делали десерты из игри-
стого вина кава и ферментированного 
плода какао. И  получилась кавакакава. 
Звучит немного нелепо и смешно, но на 
самом деле это сработало.
G: Считаете ли вы свою работу творче-
ством?
В.  Г.: Создание идеи блюда, безусловно, 
творческая задача, но за этим следует 
четкий технологический процесс, алго-
ритм, которому далее следует каждый 
сотрудник на кухне. В  этом плане для 
любого человека на кухне приготовление 
еды — просто его функционал. Он нахо-
дится в жестких рамках, которые должен 
соблюдать с точки зрения планирования, 
приготовления блюд. Мы живем в мире 
физики и химии, а продукты — всего 
лишь органика, которую можно пере-
строить как угодно. 
G: Получается, никакой метафизики в 
этом нет?
В.  Г.: Мне кажется за каждым блюдом 
должна стоять интересная история. Что-
бы не потерять и донести до посетителей 
эту идею, нужны официанты, которые 
смогут ее транслировать, объяснить, что 
отличает одно блюдо от другого, почему 
оно приготовлено именно так. Напри-
мер, джинсы Levi’s отличаются от других 
джинсов, тем, что в них ходили ковбои. 
Это добавляет им веса. С едой устроено 
точно так же.

G: Остаются ли у вас силы готовить еду 
еще и дома?
В. Г.: Готовить на работе и готовить дома — 
два совершенно разных навыка. Дома еда 
должна быть простой и съедобной. Напри-
мер, я могу сварить пельмени или поесть 
колбасы с хлебом, очень люблю шашлык. 
Домашняя готовка не может быть привяза-
на к концепции, а для того чтобы пожарить 
курицу, нет необходимости соблюдать ми-
занплас (от французского mise en place), 
составлять ротацию продуктов, добавлять 
ровно два грамма соли.
G: А как вы относитесь к фастфуду? 
В.  Г.: Замечательно отношусь. Как и лю-
бой другой повар, большую часть своей 
жизни я провожу на кухне. И в выходной 
день моральных сил на то, чтобы питаться 
изысками, не остается. Фастфуд хорош 
тем, что позволяет приобрести быструю 
и питательную еду здесь и сейчас. Кро-
ме того, для многих поваров он является 
стартом карьеры. Крупные ресторанные 
сети обладают жесткой дисциплиной, тру-
довой этикой и воспитывают очень хоро-
шие кадры. 
G: Интересно ли вам было бы запустить 
свой ресторанный проект? Или это несо-
вместимо с работой шеф-повара?
В. Г.: Мне кажется, глупо отказываться хотя 
бы от мысли о собственном деле. Мой са-
мый первый шеф-повар часто говорил: 
«Какой солдат не хочет стать генералом». 
Впрочем, сейчас я сосредоточен на Bilbao 
и не готов рассматривать предложения о 
сотрудничестве. 
G: Есть ли у команды Bilbao планы по за-
пуску новых заведений?
В.  Г.: Пусть это останется тайной. Могу 
только сказать, что любой бизнес должен 
иметь представление о своем развитии, 
иначе он умрет. Скажем, открыть один 
проект будет не так приятно, как открыть 
пять, а в конечном счете, запустить ресто-
ран в Нью-Йорке.
G: Есть мнение, что для того чтобы стать 
шеф-поваром, нужно поработать в ресто-
ранной индустрии десятки лет. Могут ли 
шеф-повара быть молодыми людьми?
В. Г.: Самая замечательная и недооценен-
ная вещь последнего времени — интер-
нет. Теперь человек в более сжатые сро-
ки может получить большое количество 
информации и за год освоить то, чему 
раньше люди учились три-четыре года. 
Остается только брать и пробовать, а все 
остальное придет с практикой. n
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Расселиться по классам С июля 2019 года в России  
поэтапно начала вводиться классификация различных видов гостиниц в зависи-
мости от объема номерного фонда (не считая обязательной классификации  
к чемпионату мира по футболу 2018 года в городах, где проходили матчи).  
Эксперты считают, что данная инициатива за прошедший год стимулировала 
значительные изменения на рынке гостиничных услуг. Ксения Потапова

Лилия Биткулова, генеральный директор 
центра классификации «Звезды отелям», 
отмечает, что классификация изначально 
вводилась для всех видов средств разме-
щения, включая формат гостевых домов, 
и меблированных комнат, находящихся 
в жилом фонде. Это позволило выявить 
большое разнообразие и различные фор-
маты малого и микробизнеса, работаю-
щего на рынке оказания гостиничных и 
аналогичных им услуг; увидеть, сколько 
людей занято в этой сфере, какое количе-
ство рабочих мест создано, каков объем 
налоговых отчислений; контролировать 
качество и безопасность.

«После принятия и вступления в силу 

”
закона Хованской“, который запретил ока-

зание услуг, аналогичных гостиничным, в 
жилом фонде, формат этих малых средств 
размещения переместился на рынок по-
суточной аренды. Сегодня классификации 
подлежат виды гостиниц, которые изложены 
в Положении о классификации гостиниц,  
утвержденном постановлением правитель-
ства РФ № 158 от 16.02.2019»,— добавляет 
эксперт.

Наталия Белякова, директор по мар-
кетингу Domina Russia, доцент НИУ ВШЭ, 
считает, что введение обязательной клас-
сификации оказалось особенно актуаль-
но в преддверии запуска электронной 
визы на всей территории России, посколь-
ку иностранные гости мыслят именно ка-
тегориями классифицированных средств 
размещения. «Рынок это действительно 
оздоравливает, так как появляются по-
нятные и прозрачные для всех правила 
игры»,— подчеркивает она.

В целом, по мнению Татьяны Авдоши-
ной, генерального директора управля-
ющей компании IFK Hotel Management, 
наличие понятных критериев классифи-
кации помогает потребителю более уве-
ренно ориентироваться на рынке и делать 
обоснованный выбор. А средства разме-
щения имеют возможность «примерить» 
свою звездность, а при необходимости 
и наличии соответствующих технических 
возможностей — перейти в более высо-
кий или низкий сегмент.

Тем не менее не все эксперты согласны 
с функционированием системы классифи-
кации в существующем виде и обращают 
внимание на значительное количество не-
дочетов. Алексей Мусакин, управляющий 
партнер Cronwell Hotels & Resorts, вице-
президент Российской гостиничной ассо-
циации, поясняет, что долгое время клас-
сификация средств размещения была 
добровольной, и тогда ее качество было 
действительно высоким. «Во-первых, это 
было дополнительным конкурентным пре-
имуществом, а во-вторых, количество оце-
нивающих экспертов было ограниченным. 
Теперь, поскольку классификация стала 
обязательной, появилось огромное ко-
личество аккредитованных организаций. 

При этом количество экспертов измени-
лось незначительно, просто они работают 
сразу в нескольких компаниях. В результа-
те значительное число отелей сейчас по-
лучают классификацию через интернет, а 
часть экспертов не знает даже основ го-
степриимства»,— отмечает он. Господин 
Мусакин обращает внимание, что до по-
следнего времени не существовало даже 
документа, который позволял бы отозвать 
классификацию у отеля при выявлении 
факта ее некорректного получения.

С ним согласен Константин Сторожев, 
генеральный директор Valo Service. Он по-
ясняет, что сейчас главный вопрос даже не 
в том, как реализуется классификация, а в 
том, когда она начнет проверяться. Суще-
ствует два критерия проверки. Первый — 
прохождение процедуры классификации 
в принципе. Второй — проверка не просто 
наличия классификации, а соответствие 
объекта размещения (гостиницы, хостела, 
апарт-отеля) заявленному классу. Этот по-
следний параметр многие эксперты счи-
тают более важным, поскольку зачастую 
целый ряд компаний-классификаторов за-
нимал слишком гибкую позицию. В резуль-
тате многие объекты могут не соответство-
вать своему классу (количеству звезд).

«В рамках законодательства существу-
ет процедура, согласно которой каждый 
может обратиться с утверждением о не-
правомерности классификатора. В этом 
случае создается комиссия из трех квали-
фицированных экспертов, которые долж-
ны составить заключение о реальном по-
ложении вещей. И в случае обнаружения 
нарушений гостиница будет лишена ак-
кредитации. Но насколько это заработает 
— большой вопрос, потому что никто не 
отменял привычки цеховой ответственно-
сти»,— добавляет эксперт.

Алексей Мусакин отмечает, что введе-

ние обязательной классификации действи-
тельно привело к необоснованному росту 
«звездности» отелей. Особенно резко она 
поднялась в регионах, и теперь люди счи-
тают, что ехать в отель категории ниже, чем 
«четыре звезды», нельзя. «Поэтому сама 
по себе классификация — это, конечно, 
хорошо, и за рубежом она прекрасно ра-
ботает. Но раз уж и у нас такая система 
стала обязательной, значит, ее нужно до-
работать как следует»,— заключает он.

Спорные моменты Эксперты ука-
зывают на ряд изменений, которые, по 
мнению профессионального сообще-
ства, должны найти место в обновленной 
системе классификации. «К сожалению, 
в актуальном на данный момент Положе-
нии о классификации гостиниц сохране-
на низшая категория 

”
без звезд“. На наш 

взгляд, это неработающая категория. Туда 
попадает все то, что не могло и не может 
быть гостиницей. Еще на этапе обсужде-
ния закона выдвигалось предложение по 
промежуточной категории 

”
три плюс“. Мы 

его поддерживали и рассчитываем ког-
да-нибудь увидеть в работе»,— говорит  
господин Сторожев.

«К сожалению, в рамках системы обя-
зательной классификации до сих пор де-
тально не проработано такое направле-
ние, как сервисные апартаменты, которое 
в рамках развития апарт-отелей динамич-
но развивается по всей стране. Так, при-
меняются различные принципы для клас-
сификации апартаментов и комплексов 
апартаментов»,— добавляет Кирилл Ага-
пов, совладелец и управляющий партнер 
группы компаний Umbrella Hospitality.

Татьяна Авдошина считает, что основ-
ной проблемой развития системы класси-
фикации является ее очевидный уклон в 
формальные технические характеристики. 

Качество гостиничной услуги складывает-
ся из двух основных составляющих — тех-
нической и функциональной. Техническая 
составляющая качества услуги — это то, 
что предлагается гостю: номер такой-то 
площади, с санузлом или без, отделанный 
и оснащенный так или иначе, с питанием 
или без. Технические параметры качества 
отражены в требованиях к классификации 
достаточно полно и подробно. А вот функ-
циональная составляющая качества — то, 
как предлагается услуга (способы и мето-
ды предоставления сервисов, организа-
ция обслуживания и обеспечение комфор-
та) в классификационной документации 
описаны достаточно размыто. На практике 
это часто приводит к несоответствию ожи-
даемого и полученного. Например, вы за-
селяетесь в пятизвездочный отель, где у 
вас неудобная кровать, тонкие стены, не 
защищающие вас от шумных соседей, и 
постучавшая вам в дверь в восемь утра 
горничная. Или напротив, в трехзвездоч-
ном отеле с брендом вы вполне можете 
получить больше, чем ожидали.

Грядут перемены Как отмечают экс-
перты, законодатели открыты к переменам 
в системе. «Предполагается, что в ближай-
шее время изменятся такие документы, 
как Правила предоставления гостиничных 
услуг, Положение о классификации гости-
ниц. В целом сейчас рассматривается око-
ло 1500 изменений, предложенных законо-
дателям профессиональным сообществом 
отельеров. Мы рассчитываем, что также 
будет пересмотрен Раздел 

”
Классифика-

ция персонала“, например, в части тре-
бования к образованию, а также система 
оценки лицензирующих организаций»,— 
отмечает Алексей Мусакин.

В целом же участники рынка гостиничных 
услуг считают, что применение системы в 
дальнейшем пойдет рынку на пользу. «Мы 
надеемся, что прохождение обязательной 
классификации и проверки соответствия 
звездам решит проблему разочарованных 
покупателей и дискредитации самой идеи 
апарт-отелей, под которые нередко маски-
руются обычные жилые дома для обхода 
градостроительных норм. Обязательная 
классификация сделает рынок объектов 
гостиничного размещения более понятным 
для инвесторов, которые смогут инвести-
ровать в тот объект, который действитель-
но сможет обеспечить заявленную доход-
ность»,— поясняет господин Сторожев.

«При проектировании и строительстве 
новых средств размещения вопрос наи-
лучшего позиционирования будущего гос- 
ытиничного объекта придется отработать 
еще на этапе идеи. Такой подход, безус-
ловно, приведет к повышению принципи-
альных качественных характеристик и к 
более четкому позиционированию вновь 
открываемых отелей»,— добавляет Татья-
на Авдошина. n

Наличие понятных критериев классификации помогает потребителю более уверенно ориентироваться на рынке 
и делать обоснованный выбор

Ев
гени


й 

Пав
л

енк
о

ТЕ
М

АТ
ИЧ

ЕС
КИ

Е 
СТ

РА
НИ

ЦЫ
 О

ТП
ЕЧ

АТ
АН

Ы
 В

 ООО


 «
РО

СБ
АЛ

Т»
19

73
74

, С
АН

КТ
-П

ЕТ
ЕР

БУ
РГ

, У
Л.

 О
ПТ

ИК
ОВ

, Д
. 4

.
Зака


з 

№
 1

31
8






