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Ипотека

Рост ставок не отпугнул  
заемщиков Рост ключевой ставки и последовав-
шее за этим увеличение ставок по ипотечным кредитам  
понизили долю сделок с привлечением жилищных кредитов 
на рыке первичного жилья премиум-класса. Тем не менее  
и сейчас доля ипотеки при сделках с элитным жильем  
остается достаточно значительной: по некоторым оценкам, 
она достигает 36%. Роман Русаков

По данным специалистов компании Glorax, 
при покупке элитного жилья значительно 
меньшая доля покупателей прибегает к 
использованию ипотечного кредита, чем 
при приобретении жилья других классов. 
Так, по итогам 2021 года доля ипотечных 
сделок в элитном и премиум-классах со-
ставила 45%, в бизнес-классе — 60%, а в 
классе комфорт — более 70%. При этом, 
по подсчетам специалистов компании, 
в первом квартале 2022 года доля ипо-
течных сделок в классах элит и премиум 
сократилась до 36% (в первом квартале 
2021 года она составляла 48%). Значи-
тельное снижение доли ипотечных сделок 
пришлось на март 2022 года, когда в связи 
с нестабильной экономической и полити-
ческой ситуацией многие банки приоста-
новили выдачу ипотечных кредитов или 
значительно повысили ставки.

Павел Евсюков, руководитель департа-
мента развития продукта инвестиционно-
строительного холдинга AAG, согласен, 
что в премиальном сегменте процент 
ипотечных сделок традиционно ниже, чем 
в масс-маркете. Однако, отмечает он, в 
2021 году востребованность ипотеки уве-
личивалась на фоне сокращающегося 
предложения и постепенного роста ста-
вок. «Максимум зафиксирован в четвер-
том квартале прошлого года, когда доля 
ипотечных сделок достигла 47%. Уже в 
первом квартале 2022 года этот показа-
тель начал снижаться. Стремительный 
рост ключевой ставки временно сделал 
ипотеку неконкурентоспособной, вслед-
ствие чего застройщики вынуждены были 
расширить предложение рассрочек на 
гибких условиях»,— замечает эксперт.

Татьяна Любимова, директор депар-
тамента элитной жилой недвижимости 
Knight Frank St.  Petersburg, рассказала: 
«Наши клиенты продолжают использо-
вать ипотеку. В  первом квартале покупа-
тели пытались успеть оформить ее по по-
ниженным ставкам, но даже когда ставки 
повысились, у нас в работе был клиент, 
желающий заключить сделку бюджетом 
более 500 млн рублей с помощью ипотеч-
ного финансирования». 

Сергей Терентьев, директор департа-
мента недвижимости группы ЦДС, согла-
сен: «При приобретении элитного жилья 
ипотека — одна из альтернатив, которой 
пользуются, чтобы не выводить деньги из 
собственного бизнеса». По его оценке, 
доля ипотечных сделок на рынке преми-
ального жилья не превышает 20–25%.

«Заемщики в премиальном сегменте, 
как правило, стремятся погасить кредиты 
досрочно, используя бонусы, премии или 
продажу другой недвижимости. В среднем 

такая ипотека гасится в течение 2–5 лет 
после сдачи дома и завершения ремон-
та»,— полагает Андрей Вересов, исполни-
тельный директор группы «Аквилон»

«Бизнесменам выгоднее купить жилье в 
кредит под низкий процент, чем вывести 
деньги из бизнеса, где доходность выше. 
Кроме того, они могут воспользоваться 
специальными условиями и программами, 
позволяющими снизить базовую ставку. 
Также ипотеку в высокобюджетном сег-
менте берут, если квартира понравилась 
покупателю, но на момент покупки нет пол-
ной суммы свободными деньгами»,— рас-
сказывает Виталий Коробов, генеральный 
директор Element Development.

Заместитель директора Банковского ин-
ститута развития Юлия Макаренко счита-
ет, что часто ипотеку берут не потому, что 
проблема в отсутствии свободных денег. 
«Ипотеку берут и затем, чтобы получить 
хорошую кредитную историю, которая 
пригодится, например, при оформлении 
займа на нужды бизнеса»,— полагает она.

Госпожа Любимова обращает внима-
ние, что, как и в 2014 году, ставка уже 
скорректировалась и вернулась к уров-
ню в 14%, а может быть, снизится еще. 
«Рынок ипотеки в элитном сегменте вер-
нется к прежней активности. Кроме того, 
застройщики также будут поддерживать 
рынок, предлагая покупателям рассрочки 
от собственника, даже несмотря на то, что 
дом сдан, и с клиентом заключается не 
ДДУ, а ДКП»,— рассуждает она.

Петр Войчинский, гендиректор компа-
нии «МК-Элит», обращает внимание, что 
с 1 мая лимит увеличен до 12 млн рублей, 
вводятся «комбинированные» вариан-
ты, позволяющие привлекать займы до 
30  млн. «Это окажет влияние на рынок, 
но вряд ли существенное. Человек, кото-

рый берет кредит под льготные 9%, дол-
жен владеть бизнесом, который приносит  
15–20% дохода на капитал. А  какой биз-
нес, в каких отраслях сегодня может по-
хвастать такой доходностью?»— скепти-
чен эксперт. 

Сергей Софронов, коммерческий ди-
ректор ГК «ПСК», говорит: «По нашей 
практике доля ипотечных сделок в доро-
гой недвижимости составляет 30%. Лимит 
же по льготной программе, при условии, 
что первоначальный взнос минимальный, 
позволяет рассматривать очень ограни-
ченное, практически штучное, предложе-
ние премиальной недвижимости. Площадь 
таких квартир будет в среднем не более 
45 кв. м». 

Однако, уверен господин Софронов, 
ипотека в этом сегменте будет востребо-
вана, учитывая возможность сочетания 
программы с господдержкой с лимитом 
в 12 млн рублей и стандартной ипотекой. 
«Это увеличивает лимит до 30 млн рублей 
и значительно расширяет выбор. Есть и 
другие мотивы. Например, для предпри-
нимателей ипотечные деньги зачастую 
дешевле, не требуется вытаскивать сред-
ства из бизнеса или снимать с депозитов. 
В конечном счете это означает кредитова-
ние под ставку значительно ниже инфля-
ции»,— полагает эксперт.

Наталья Осетрова, руководитель про-
екта города-курорта Gatchina Gardens, 
рассуждает: «Доля ипотеки в элитном 
сегменте сохраняется относительно ста-
бильной. Возможно, ее объем будет расти 
при наличии специализированных ипо-
течных программ для IT-специалистов, 
проектов малоэтажной застройки с ком-
фортной жилой средой, так называемого 
„зеленого девелопмента“, отвечающего 
стандартам ESG». n

Ипотека

КОЛОНКА РЕДАКТОРА

Элитные оптимисты
Традиционно считалось, что рынок 
элитной жилой недвижимости ме-
нее прочих приспособлен для ин-
вестиционных покупок. Чаще всего 
квартиры в люксовых домах при-
обретаются для собственного про-
живания, а не для сохранения или 
приумножения капиталов. Ну просто 
в силу того, что вложения в десять 
квартир эконом-класса окупятся в 
разы быстрее, чем вложение в одну 
квартиру класса люкс. Окупаемость 
при сдаче премиального жилья рас-
тягивается на неприлично длинный 
срок, а потому как инструмент для 
сбережений капиталов элитная 
квартира используется редко. Да и 
люди, которые располагают десят-
ками миллионов на покупку жилья, 
как правило, знают, куда можно 
вложить деньги, чтобы они окупи-
лись быстрее и выгоднее.

И для наследников «на будущее» 
состоятельные люди элитное жилье 
покупают не так часто. Люксовая 
недвижимость имеет тенденцию к 
быстрому моральному устарева-
нию: то, что двадцать лет назад в 
Петербурге считалось жильем клас-
са люкс, сегодня тянет не больше 
чем на бизнес-класс.

Однако с началом кризиса экс-
перты рынка замечают: доля инве-
стиционных покупок на рынке пре-
миальной недвижимости выросла. 
В период, когда операции с валютой 
и акциями были невозможны, аль-
тернатив для сохранения капиталов 
было не так много. Насколько была 
верной такая тактика, покажет вре-
мя, но, кажется, даже в сильнейшие 
кризисы прошлых лет элитное жи-
лье, в отличие от остальных сегмен-
тов, никогда не дешевело.

Кстати, как ни парадоксально, 
на рынке элитной недвижимости не 
сильно снизилась и доля ипотечных 
сделок — традиционно она была 
меньше, чем в более демократич-
ных типах квартир, тем не менее 
на начало года достигала, по не-
которым оценкам, 46%. По итогам 
первого квартала доля ипотечных 
сделок сократилась до 36% (а по 
некоторым оценкам — и до 25%), 
что все равно достаточно высокий 
показатель. Очевидно, заемщики 
полагали, что инфляция все равно 
перекроет даже эту высокую ставку 
по кредиту.

КОЛОНКА РЕДАКТОРА

ВАЛЕРИЙ ГРИБАНОВ,
РЕДАКТОР guide  

«элитная недвижимость»
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В среднем ипотека на покупку элитного жилья гасится в течение 2–5 лет после сдачи дома и завершения ремонта
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Созреть для сделки Участники рынка премиальной  
недвижимости констатируют: покупатель элитного жилья заметно молодеет. 
Если раньше в основном дорогое жилье приобретали люди в возрасте 40–50 лет, 
то теперь значительная часть потенциальных клиентов элитных застройщиков 
относится к 30-летним. Олег Привалов

Татьяна Любимова, директор департа-
мента элитной жилой недвижимости 
Knight Frank St. Petersburg, констатирует: 
портрет покупателя сохраняет начав-
шуюся еще несколько лет тенденцию к 
снижению возрастного диапазона. Сред-
нестатистический покупатель элитной 
недвижимости — человек от 40 до 50 лет. 
Но заметно увеличивается количество 
сделок и среди покупателей 30–35  лет 
— это либо собственники бизнеса, мо-
лодые предприниматели из IT-сферы или 
владельцы собственного производства, 
либо дети состоятельных родителей, ко-
торые перенимают бизнес и развивают 
его самостоятельно. 

В  компании Glorax согласны: «Сред-
ний возраст покупателя элитного жилья 
в последние годы снизился. Если рань-
ше это были люди в возрасте от  40 до 
50 лет, семейные, с высшим образовани-
ем и высоким уровнем дохода, владель-
цы бизнеса и топ-менеджеры компаний, 
то сейчас возраст клиентов в этом сег-
менте от 30 лет и зачастую без семьи. Та-
кая тенденция обусловлена активным ро-
стом и развитием цифровых технологий, 
а также снижением среднего возраста 
топ-менеджеров компаний». 

Генеральный директор ГК «Евро-
строй» Оксана Кравцова так описыва-
ет потенциального покупателя элитного 
жилья: «Высшее образование, управ-
ленцы и собственники бизнеса, высо-
кий и очень высокий доход, ежемесячно 
от 500 тыс. до 1 млн рублей на семью и 
выше». 

«Портрет покупателя в целом остался 
прежним. Это семейные пары, в возрасте 
от 35 до 50–60 лет: активные, предприим-
чивые люди, имеющие представление о 
высоких стандартах качества. Они окру-
жают себя стильными, комфортными ве-
щами. Социальный статус — в основном 
владельцы бизнеса и топ-менеджеры. 
В последнее время появились новые по-
купатели — владельцы и топ менеджеры 
IT-компаний»,— рассказывает Виталий 
Коробов, генеральный директор Element 
Development.

«Кстати, именно представители IT-ком- 
паний присматриваются к современной, 
новой элитной недвижимости. Напри-
мер, они приобретают лофты. Индустри-
альный стиль и свободные пространства 
в зданиях бывших заводов оставляют 
большое поле для творчества жильца, но 
это не отменяет того, что крупный биз-
несмен может просто любить высокие 
потолки и кирпич в отделке и тоже при-
обретет лофт»,— считает Андрей Вере-
сов, исполнительный директор группы 
«Аквилон».

Новая группа Ирина Богачева, руко-
водитель группы «Новое строительство» 
АН «Итака», рассуждает: «Среднеста-
тистические покупатели элитной недви-
жимости — по-прежнему бизнесмены 

и топ-менеджеры коммерческих и госу-
дарственных структур. Не так давно в их 
число стали входить и высокооплачива-
емые специалисты в сфере IT. В  целом 
в последнее время покупатели дорогой 
недвижимости стали выглядеть и вести 
себя скромнее. На просмотры квартир 
они могут приехать на общественном 
транспорте или прийти пешком, оде-
ваются и ведут себя демократично, не 
стремятся продемонстрировать свой 
статус. Несведущий человек вряд ли 
сможет угадать в них потенциального по-
купателя недвижимости за десятки мил-
лионов рублей». 

Петр Войчинский, гендиректор компа-
нии «МК-Элит», рассказывает: «В  фев-
рале-марте в составе покупателей 
элитной недвижимости появились но-
вые клиенты — те, кто на первой волне 
кризиса вывел определенные средства 
из банков и задумался: куда бы их „при-
парковать“? Вкладывать в бизнес — ри-
скованно, в валюту — ограничения были 
введены практически сразу, а какие еще 
будут — неизвестно. Так что дорогая не-
движимость стала „инвестиционным ак-
тивом повышенного спроса“. Тем более 
что с развитием санкций и уходом части 
западных компаний стало понятно, что 

новые дорогие проекты у нас если и по-
явятся, то нескоро».

Госпожа Кравцова с коллегой соглас-
на: «Портрет покупателя скорректиро-
вался: если раньше наши клиенты боль-
ше ориентировались на собственное 
проживание, то теперь много инвестици-
онных сделок».

Новые требования Клиенты моло-
деют и при этом становятся более тре-
бовательными. Для них, уверена госпожа 
Любимова, важны европейские стандар-
ты качества в связи с тем, что они много 
путешествуют, живут в разных городах 
мира и стремятся получить тот уровень 
комфорта, к которому они привыкли: пя-
тизвездочный сервис, наличие собствен-
ной инфраструктуры и набора базовых 
услуг, таких как спортзал с бассейном, 
консьерж в лобби дома, наличие магази-
на, паркинга и мойки. «Потребность жить 
в доме, который закрывает все бытовые 
нужды, высока. Среди самых оригиналь-
ных требований — запрос на хранилище 
для шуб от собственника, имеющего впе-
чатляющую коллекцию, на террасу для 
выгула собаки и наличие общей системы 
кондиционирования для клиентов, кото-
рые привыкли к увлажнителям, но при 
этом им не хочется ставить свой отдель-
ный блок»,— рассуждает эксперт.

В компании Glorax говорят, что гло-
бальных изменений в требованиях к 
элитному жилью не наблюдают. «Однако 
большее значение приобретает внутрен-
няя инфраструктура комплекса, набор 
необходимых сервисов и услуг. Так, пре-
имуществом является наличие фитнеса 
с бассейном, ресторана, зоны ресеп-
шен с определенным набором опций.  
А с распространением электромобилей 
все более важным критерием становится 
наличие станции для их зарядки в пар-
кинге»,— подчеркивают эксперты ком-
пании.

«Верхние этажи, обособленность от 
соседей важны — владельцами больших 
площадей чаще всего становятся извест-
ные люди или крупные бизнесмены, кото-
рые хотят уединения. Но большая часть 
покупателей сейчас рассматривает ра-
циональные планировки, в которых нет 
лишних комнат. Стандартная схема — ко-
личество членов семьи плюс одна комна-
та. Также спросом пользуются квартиры 
с мастер-спальнями»,— рассказывает 
Сергей Терентьев, директор департамен-
та недвижимости группы ЦДС.

Анна Гурцева, директор департамента 
элитной недвижимости Est-a-Tet, отмеча-
ет, что раньше покупатель выбирал квар-
тиры большой площади, сейчас акцент 
сменился на функциональность про-
странств, лоты площадью 100–150 кв. м. 
«В  приоритете готовое жилье или про-
екты с близким сроком сдачи, с выпол-
ненной отделкой. Особое внимание по-
купатели уделяют месторасположению 

проекта, для них важно чувствовать при-
ватность»,— указывает она.

Павел Евсюков, руководитель депар-
тамента развития продукта инвестици-
онно-строительного холдинга AAG, от-
мечает, что чаще всего на этапе подбора 
недвижимости поступают просьбы об 
установке зарядных устройств для элек-
тромобилей в подземных паркингах. 

Госпожа Богачева добавляет: «Сей-
час легких покупок не бывает ни в одном 
сегменте, а в элитном — особенно. По-
купатели дорогой недвижимости четко 
знают, чего хотят, поэтому долго думают, 
выжидают, решение принимают исклю-
чительно взвешенно. Люди по-другому 
относятся к деньгам. Покупатели скру-
пулезно сравнивают, считают скидки, 
неоднократно возвращаются к прежним 
вариантам, процесс выбора может про-
должаться достаточно долго. Предпо-
чтительны безналичные расчеты, в при-
оритете максимальная прозрачность и 
безопасность сделки, в большинстве 
случаев для консультаций и оформления 
документов привлекают своих юристов». 

Наталья Осетрова, руководитель про-
екта города-курорта Gatchina Gardens, 
говорит, что в загородной недвижимости 
премиального класса за последний год 
стало больше покупателей из других го-
родов, преимущественно из Москвы. «На 
нашем проекте мы наблюдаем, как эта 
тенденция приобретает ярко выражен-
ную динамику: на каждые десять сделок 
четыре договора приходится на клиентов 
из Москвы»,— делится эксперт. Она за-
мечает, что и в загородном секторе по-
купатель становится заметно моложе: до 
40% сделок заключают люди до 35  лет. 
«Это представители IT-отрасли, бизнес-
мены, топ-менеджеры государственных 
холдингов»,— перечисляет она. 

«Требования к недвижимости для 
собственного проживания смещаются 
в сторону функциональности. Напри-
мер, нашим покупателям важно наличие 
в квартире комнаты под кабинет — эта 
опция становится такой же необходимой, 
как кухня или санузел. Сюда же можно 
отнести такие дополнительные функции, 
как домашний спортзал, сауна»,— рас-
сказывает госпожа Осетрова. 

По ее словам, выбор квартиры опре-
деляется не только качествами самого 
помещения, но и характеристиками того, 
что находится вокруг. «Растут требования 
к наполнению внутренней инфраструкту-
рой, к дополнительным возможностями 
жилой среды — возможностями, кото-
рые она дает для здорового образа жиз-
ни и полноценного отдыха с семьей (от 
спортивных площадок до зон барбекю). 
Именно качество жилой среды все чаще 
становится решающим фактором при 
принятии решения о покупке в сегменте 
загородной недвижимости премиум-клас-
са. Вероятно, эта тенденция будет разви-
ваться»,— заключает эксперт. n

Портрет покупателя

Портрет покупателя

В  последнее время приобретающие дорогую недви-
жимость стали выглядеть и вести себя скромнее. 
Несведущий человек вряд ли сможет угадать в них 
потенциального покупателя квартиры за десятки 
миллионов рублей
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Премиальный рост Средневзвешенная цена элитной жилой  
недвижимости на первичном рынке Санкт-Петербурга в первом квартале 2022 года 
увеличилась на 14% и достигла 606 тыс. рублей за квадратный метр. Ирина Кутовая

Такие данные приводят аналитики Knight 
Frank St.  Petersburg. Согласно исследова-
нию компании, объем свободного пред-
ложения составил 127  тыс. кв.  м (около 
1000 квартир и апартаментов). За квартал 
объем предложения увеличился на 22% 
по площади и на 8% по количеству квар-
тир. Показатель средневзвешенной цены 
квадратного метра элитного жилья за три 
месяца увеличился на 14%, составив по 
итогам марта 606  тыс. рублей. При этом 
около половины экспонируемых элитных 
комплексов сохранило цены на уровне чет-
вертого квартала 2021 года. Инвестицион-
ная активность покупателей элитного жи-
лья выразилась в преобладании сделок с 
бюджетом 20–34 млн рублей (43%) и 50–89 
млн рублей (26%).

По итогам первого квартала 2022 года 
свободное предложение на первичном рын-
ке элитной жилой недвижимости составило 
127 тыс. кв. м, или около 1 тыс. квартир и 
апартаментов. За квартал объем предложе-
ния увеличился на 22% по площади и на 8% 
по количеству квартир. Стартовали прода-
жи в двух новых видовых корпусах жилого 
комплекса Neva Haus (девелопер —«Груп-
па ЛСР»), расположенного на Петровском 
острове. Средняя площадь представлен-
ных в продаже квартир увеличилась на 
13,7 кв. м как за счет нового предложения, 
так и в связи с повышенным спросом на 
квартиры с одной спальней. В  результате 
основное предложение составили лоты с 
двумя и тремя спальнями в домах, запла-
нированных к вводу в эксплуатацию в 2023 
году, а также квартиры с тремя и четырьмя 
спальнями в сданных комплексах.

Структура предложения по районам 
элитного жилья за анализируемый период 
стала еще более локализованной — сум-
марная доля Петровского острова и Петро-
градской стороны увеличилась на 5  п.  п., 
составив 84% от общего количества экс-
понируемых квартир. На долю остальных 
элитных локаций приходится от  2 до  5% 
предложения.

Инвестсделки растут Покупатель-
скую активность в первом квартале 2022 
года можно было охарактеризовать как 
высокую. В то же время предложение пер-
вичного рынка элитного жилья оказалось 
недостаточно релевантным запросам по-
купателей, которые были вынуждены рас-
сматривать, в том числе, вторичный рынок 
и рынок жилья бизнес-класса. Было за-
фиксировано увеличение доли инвестици-
онных сделок, что привело к продажам не-
больших по площади лотов, что отразилось 
на сокращении средней площади реали-
зованного жилья на 19 кв. м. В результате 
общая площадь проданных элитных квар-
тир на первичном рынке за квартал сокра-
тилась на 46%, до 9,4 тыс. кв. м. При этом 

количество реализованных квартир и апар-
таментов составило 95 лотов, что сопоста-
вимо с объемом продаж первого квартала 
2021 года.

Показатель средневзвешенной цены 
квадратного метра элитного жилья за квар-
тал увеличился на 14%, составив по ито-
гам марта 606  тыс. рублей. Наибольшее 
увеличение цен было отмечено в объектах, 
недавно получивших разрешение на ввод 
в эксплуатацию или в комплексах, готовя-
щихся к вводу. Около половины экспониру-
емых элитных комплексов сохранило цены 
на уровне четвертого квартала 2021 года.

Татьяна Любимова, директор департа-
мента элитной жилой недвижимости Knight 
Frank St.  Petersburg, говорит: «В  послед-
ние несколько лет основная девелопер-
ская активность в элитном классе Санкт-
Петербурга сосредоточена на территориях 
Петровского острова, где создаваемый 
продукт в значительной степени стал более 
унифицированным. При этом в централь-
ных локациях города предложение попол-
нялось единичными объектами, несмотря 
на высокий спрос со стороны покупателей, 
которые рассматривали для себя исклю-
чительно исторический центр. Основными 
преимуществами в подобных объектах для 
покупателей всегда являлись престиж-
ность локации, историческая ценность 
окружения, особенности концепции. Под-

тверждением тому может служить высокий 
интерес со стороны покупателей к новому 
объекту, который вышел в продажу вес-
ной 2022 года и расположен в редкой для 
первичного рынка исторической локации с 
уникальными видовыми характеристиками. 
Мы уверены, что он способен удовлетво-
рить запросы самых взыскательных поку-
пателей».

Вторичка переживает бум Экспер-
ты отмечают, что стоимость качественного 
вторичного жилья в завершенных проектах 
с дорогостоящим ремонтом примерно на 
30–40% выше, чем у аналогичных проектов 
на первичном рынке.

Госпожа Любимова указывает, что и вто-
ричный рынок элитного жилья сейчас ис-
пытывает определенный бум, однако это 
касается только качественных квартир с 
ремонтом, которые не требуют каких-либо 
капиталовложений. Клиенты, как и рань-
ше, не хотят брать на себя отделку, а в 
нынешней ситуации из-за нарушения цепо-
чек поставок материалов желание купить 
квартиру с ремонтом только усиливается. 
«Цены на вторичное жилье элитного рынка 
не выросли существенно, но если раньше 
собственники такого жилья могли согласо-
вать под клиента скидку, к примеру, в 10%, 
а иногда и 15–20%, то сейчас цена экспо-
зиции фактически равна цене сделки. В не-

которых случаях в процессе обсуждения 
собственники даже принимают решение 
повысить цены на 10–15%. Учитывая огра-
ниченность предложения, покупатели со-
глашаются на это, чтобы получить желае-
мую квартиру, которая подходит им по всем 
критериям»,— говорит госпожа Любимова.

Петр Войчинский, гендиректор компа-
нии «МК-Элит», более скептичен. Он счи-
тает, что на вторичном рынке элитного 
жилья царят разнонаправленные тенден-
ции, которые с двух сторон давят на цены. 
«Предложение увеличивается за счет 
части собственников, решивших уехать 
(включая экспатов). Параллельно форми-
руется „новый спрос“ — из тех, кто при-
обретает жилье в инвестиционных целях, 
плюс часть клиентов, для кого выезд в ЕС в 
ближайшие годы закрыт или осложнен из-
за санкций. Пока (по общему ощущению) 
первая категория более многочисленна. То 
есть предложение опережает спрос. Сроки 
экспозиции увеличиваются. Но в дорогом 
сегменте и в нормальном состоянии рынка 
квартира может продаваться полгода и бо-
лее. Пока это не влияет на средний уровень 
цен (для квартир премиального класса — 
500–600 тыс. рублей за квадратный метр). 
Однако очевидно, что дорогой сегмент 
постепенно становится рынком покупате-
ля»,— рассуждает эксперт.

Господин Войчинский признает, что 
проблему может составлять качественный 
ремонт (из-за неясности с поставками им-
портных материалов, отделки, сантехники). 
«Однако те же трудности могут возникать 
и на первичном рынке. Поэтому в новых 
(строящихся) комплексах основное внима-
ние привлекают проекты в высокой стадии 
готовности»,— заключает он. n

Цены

Цены

Структура предложения по количеству спален и сроку сдачи объектов, %
 		  1 спальня                          2 спальни                          3 спальни                            4 спальни                            5 спален и более
Срок сдачи	 3                                           4                                           13                                           19                                           2
2022 год	 3                                           8                                           10                                           6                                             2
2023 год	 8                                           12                                         16                                           2                                             1

 Источник: Knight Frank St. Petersburg Research

По итогам первого квартала 2022 года свободное предложение на первичном рынке элитной жилой недвижимости составило 127 тыс. кв. м, или около 1 тыс. квартир  
и апартаментов
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Цены растут на фоне  
сокращения спроса  
Цены на жилую недвижимость в Санкт-Петербурге 
выросли на 17% с начала года. Средневзвешенная 
стоимость квадратного метра на первичном рын-
ке жилья (включая комфорт-, бизнес- и премиум-
классы) составила 247 тыс. рублей. Денис Кожин

Такие данные приводит Nikoliers. Дефицит 
строительных материалов и удорожание за-
емных средств остаются главными фактора-
ми увеличения стоимости проектов на стар-
те. По состоянию на конец марта 2022 года 
средневзвешенная стоимость квадратного 
метра на первичном рынке жилья (включая 
комфорт-, бизнес- и премиум-классы) со-
ставила 247 тыс. рублей. Это на 17% выше 
результатов четвертого квартала 2021 года 
и на 40% — первого квартала 2021 года. 
Наибольший рост цен за первые три месяца 
2022 года зафиксирован в комфорт- (+14% 
за три месяца) и бизнес-классе (+14% за 
три месяца), где стоимость квадратного 
метра составила 199 500 и 300 870 рублей 
соответственно. В  премиальном сегменте 
квадратный метр с начала 2022 года вырос 
на 10% и достиг значения в 440 115 рублей. 

В  начале марта превалирующая часть 
квартир была снята с продажи: девелопе-
ры переоценивали стоимость лотов в свя-
зи с падением курса рубля, пересмотром 
условий по проектному финансированию, 
а также в связи с удорожанием строймате-
риалов и сложностями в логистике. К концу 
марта ассортимент был частично воспол-
нен по более высокой цене: в некоторых 
проектах только за март рост цен достигал 
25%, особенно в отношении высоколик-
видных и малогабаритных лотов. 

«Дефицит строительных материалов и 
рост стоимости заемных средств стали 
драйверами динамичного увеличения сто-

имости проектов на старте. Так, квартиры 
в премиальных жилых комплексах, находя-
щиеся на стадии котлована, могут быть на 
15–30% дороже аналогичных, находящихся 
на высокой стадии готовности, из-за боль-
шей зависимости от иностранных матери-
алов»,— комментирует Елизавета Конвей, 
директор департамента жилой недвижимо-
сти и девелопмента земли Nikoliers.

При этом объем спроса по всем клас-
сам в среднем снизился на 10% по срав-
нению с первым кварталом 2021 года. 
Всего с января по март 2022 года было 
продано 580 тыс. кв. м жилья, или 14 645 
квартир. Падение спроса наблюдалось в 
комфорт- (–11% год к году) и бизнес-клас-
сах (–7% год к году), где было реализова-
но 483 тыс. и 80 тыс. кв. м соответственно. 
В премиум-классе объем спроса вырос на 
5% год к году и составил 16 тыс. кв. м.

Более 39% от количества сделок было 
зарегистрировано в марте 2022 года. По-
вышенный спрос на жилую недвижимость 
был вызван снижением курса рубля и 
закрытием ипотечных сделок на ранее 
одобренных условиях. После увеличения 
ключевой ставки ЦБ уровень спроса на-
чал показывать другую динамику. 

«Заградительные ипотечные ставки и 
динамичный рост цен в первую очередь 
оказывают влияние на проекты, где глав-
ным механизмом регуляции спроса являет-
ся цена. Именно поэтому мы увидели сни-
жение спроса в проектах комфорт-класса. 

В то же время ликвидная жилая недвижи-
мость, особенно в премиальном сегменте, 
остается одним из самых интересных объ-
ектов для инвестиций. В этом случае поку-
патели рассчитывают на надежное вложе-
ние средств»,— поясняет госпожа Конвей.

Экономическая нестабильность на-
прямую сказалась и на девелоперской 
активности. По данным Nikoliers, в первом 
квартале 2022 года на рынок первичной 
недвижимости вышло всего 404 тыс. кв. м 
жилья. Таким образом, объем нового пред-
ложения за год сократился почти вдвое 
— на 48%. Часть застройщиков, которые 
планировали запуск новых проектов в этом 
году, заняли выжидательную позицию. 
Приостановка касается проектов, находя-
щихся на этапе получения проектного фи-
нансирования или на нулевом цикле.

«Несмотря на снижение спроса и поку-
пательной способности населения, мы не 
видим предпосылок для серьезной коррек-
тировки цен на первичном рынке жилья в 
ближайшей перспективе. Нарастающий 
дефицит предложения, связанный с паде-
нием девелоперской активности, а также 
нехватка стройматериалов и удорожание 
заемных средств нивелируют возможное 
уменьшение стоимости квадратного метра 
в продаже»,— полагает госпожа Конвей. 

По данным консалтингового центра «Пе-
тербургская недвижимость», в первом квар-
тале 2022 года топ самых популярных лока-
ций на рынке новостроек возглавили Ручьи, 

а также Бугры, Мурино и Новое Девяткино. 
На долю каждой из этих локаций пришлось 
12% от общего объема продаж в Петербур-
ге и пригородах. Третье место занимает 
Каменка с долей 10%, а четвертое — Ново-
Сергиево (8%). На пятой строчке рейтинга 
локаций — Пулковское-Волхонское (5%). 

Кроме того, как отмечают эксперты, вы-
соким спросом пользовались проекты ком-
форт-класса и высокого комфорта на Ок-
тябрьской набережной, в районе Сосновки 
и Удельного парка и возле Черной речки. 
А  новыми локациями в топ-10 в первом 
квартале стали Шушары и Новоселье, по-
теснившие конкурентов.

«Более 60% квартир в первом квартале 
продано с чистовой отделкой. Сейчас, с 
учетом резкого роста цен на строительные 
и отделочные материалы, все больше по-
купателей склоняется к выбору отделки от 
застройщика. Это значительно экономит 
и средства, и время»,— отмечает Ольга 
Трошева, руководитель консалтингового 
центра «Петербургская недвижимость». 
35% покупателей выбрали эргономичную 
европланировку с возможностью зониро-
вать пространство по собственному вкусу. 

«Доля студий как наиболее бюджетного 
типа квартир в спросе достигла рекордно-
го показателя в 41%. В 2021 году их доля 
была 30%, а ранее — 27–28%. При этом 
более половины студий продано в объек-
тах за КАД, еще 41% — в спальных райо-
нах»,— добавила госпожа Трошева. n

Индивидуальное жилье

Масс-маркет

Объем спроса по всем классам в среднем снизился на 10% по сравнению с первым 
кварталом 2021 года
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Загородная десятина Несмотря на внешнюю турбулент-
ность, на рынке загородного жилья России сохраняется классическая сезон-
ность: с началом весны увеличивается спрос на дома, растут цены и сокращает-
ся объем предложения. За первые три месяца 2022 года дома в России выросли 
в цене на 9%: средняя стоимость составляет 10,7 млн рублей против 9,9 млн  
в конце 2021 года. Денис Кожин

Рост цен на рынке загородной недвижи-
мости продолжается. По расчетам «Циа-
на», средняя стоимость дома в продаже в 
целом по РФ составляет в конце первого 
квартала 2022 года 10,7 млн рублей про-
тив 9,9 млн в конце четвертого квартала 
2021 года (+8,6%) и 8,7 млн год назад 
(+22,7%). Цены на загородном рынке тра-
диционно увеличиваются с приближени-
ем дачного сезона: спрос растет, объем 
предложения сокращается, изменяется 
его структура (в продаже остаются бо-

лее просторные и дорогие лоты, напри-
мер, в четвертом квартале 2021 года 
средняя площадь дома в РФ составляла 
180,5  кв.  м, а в первом квартале 2022 
года — 183 кв. м), что приводит к увеличе-
нию средней стоимости дома в продаже. 
В прошлом году за аналогичный проме-
жуток времени дома подорожали на 4%. 
Как и в случае с городской недвижимо-
стью, на фоне последних событий стои-
мость загородного жилья увеличивается 
сильнее, чем обычно. 

За первые три месяца 2022 года цены 
на дома максимально увеличились в Севе-
ро-Западном федеральном округе (+13%). 
В  остальных федеральных округах рост 
был сопоставимым (+7–8%). Столь выра-
женная динамика в СЗФО связана со зна-
чительным увеличением цен сразу в трех 
регионах — Санкт-Петербурге (+20%), 
Ленинградской области (+14%) и Кали-
нинградской области (+14%). В  других 
федеральных округах также есть регионы 
с высокими темпами роста цен, например, 

Ростовская область (+30%), Тверская об-
ласть (+20%), Тульская область (+19%), 
Краснодарский край (+18%), Владимир-
ская область (+17%), Дагестан (+15%). 
В итоге наибольший рост цен за квартал 
зафиксирован в Петербургском регионе, 
в южных регионах (Ростовская область, 
Краснодарский край и Дагестан), а также в 
регионах, граничащих с Московской обла-
стью (Тверская, Тульская и Владимирская 
области; здесь, вероятно, сыграл роль рост 
спроса со стороны жителей столицы). ➔ 22
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21 ➔ В лидерах по росту цен за год Се-
веро-Кавказский округ (+37%) за счет Да-
гестана (+54%) и Ставропольского края 
(+32%) с популярной локацией Кавказ-
ских минеральных вод, Северо-Западный 
(+26%) за счет Санкт-Петербурга (+35%) 
и Калининградской области (+35%), а 
также Южный (+24%) за счет Краснодар-
ского края (+63%) и Ростовской области 
(+43%). Дома в южных регионах с ком-
фортным климатом увеличивались в цене 
за счет роста спроса со стороны «удален-
щиков» из столиц и тех, кто до пандемии 
проводил лето в теплых странах, а в усло-
виях полузакрытых границ потерял такую 
возможность. В Калининградской области 
лето не теплее, чем в большинстве реги-
онов страны, но зато почти гарантирова-
на безморозная зима. Среди регионов 
по темпам роста цен выделяются также 
Омская область (+56%; здесь объем пред-
ложения на загородном рынке невелик, 
поэтому любые изменения в структуре 
оказывают существенное влияние на 
цену), Тульская область (+43%; за счет 
близости к Москве и спросу со стороны 
жителей столицы объем предложения со-
кратился в два раза). 

Рост на четверть За последний год 
загородные дома в России подорожали 
на 23%, квартиры на вторичном рынке за 
тот же период времени прибавили в цене 
29%. Обычно покупка загородного жилья 
предполагает большие (по сравнению 
с квартирой) затраты, связанные с не-
обходимостью вкладываться не только 
в ремонт помещений и покупку мебели, 
но и в решение вопросов, которые не-
актуальны для квартир в многоэтажках 
(уборка территории, инвестиции в ин-
женерную инфраструктуру, содержание 
других строений помимо самого дома). 
Поэтому цены здесь в процентном отно-
шении увеличиваются медленнее. Только 
в 16 регионах за год дома подорожали 
сильнее, чем квартиры. Среди них реги-
оны с максимальными темпами роста цен 
на загородном рынке: Краснодарский 
край (дома подорожали сильнее квартир 
на 42 п.  п.), Дагестан (26 п.  п.), Тульская 
область (25%), Омская область (22%), Мо-
сква и Санкт-Петербург (8 п. п.). 

В первом квартале 2022 года загород-
ные дома и городские квартиры на вто-
ричном рынке дорожали сопоставимыми 
темпами (+8,6 и +8,7% соответственно). 
В 40% регионов в течение квартала силь-
нее подорожали дома, в 60% — квартиры 
на вторичке. Загородная недвижимость 
традиционно начинает пользоваться повы-
шенным спросом и увеличиваться в цене с 
приближением дачного сезона, поэтому в 
первой половине года и летом темпы ро-
ста цен могут быть даже выше, чем в сег-
менте квартир. Например, в прошлом году 
за три летних месяца загородные дома по-
дорожали на 5%, в то время как квартиры 
на вторичке — лишь на 2%. В конце 2021 
года, напротив, после нескольких месяцев 
фактической ценовой стагнации рост цен 
на вторичном рынке ускорился, а стои-
мость домов менялась медленно. 

В 2022 году на рынке загородной не-
движимости уже нет такого ажиотажного 
спроса, который наблюдался в 2020 году. 
Если во время самоизоляции потенциаль-
ный спрос (количество кликов на номер 
телефона в объявлении и звонков) бил все 
рекорды, но далеко не всегда приводил к 
реальным сделкам, то в настоящее время 
выше доля предметного спроса (смотрят 

объявления только те, кто действительно 
собирается приобретать дом). Поэтому 
число просмотров объявлений в первом 
квартале 2022 года значительно ниже, 
чем в первом квартале 2020 года и немно-
го ниже, чем в первом квартале 2021 года, 
что не говорит, однако, о существенном 
снижении реального спроса. 

Интерес к покупке загородной недви-
жимости традиционно возрастает с нача-
ла весны. В  марте потенциальный спрос 
на 10% выше, чем в феврале, и на 30% 
выше, чем в конце 2021 года. Ситуация 
аналогична прошлому году. 

Без оглядки на ставку На загород-
ном рынке, в отличие от рынка городской 
недвижимости, рост ключевой ставки 
28  февраля не привел к всплеску актив-
ности. Население стремилось сохранить 
свои сбережения в более доступном и 
более ликвидном сегменте — городских 
квартирах. Спрос на загородном рынке 
поддерживался традиционными сезонны-
ми изменениями и не был связан с послед-
ними событиями.

В настоящее время 22% всех уникаль-
ных посетителей сайта cian.ru, интересу-
ющихся покупкой жилья (квартиры или 
дома), просматривают объявления о про-
даже загородной недвижимости. Зимой, в 
конце четвертого квартала 2021 года та-
ких посетителей было меньше — 16%, что 
также свидетельствует о росте интереса 
к покупке дома с приближением дачного 

сезона. В половине регионов более трети 
интересующихся покупкой жилья смотрят 
именно загородные дома. Среди этих ре-
гионов, в том числе, Краснодарский край 
(40%), Крым (42%), Ростовская область 
(39%), Ленинградская область (43%), 
Московская область (35%). В  Псковской 
области покупкой дома интересуется по-
ловина всех желающих приобрести жи-
лье. Самые низкие показатели в Москве, 
Санкт-Петербурге и ХМАО: здесь более 
90% выбирают квартиру, а не дом. 

Объем предложения на загородном рын-
ке сокращается высокими темпами с вес-
ны 2020 года (после начала ажиотажного 
спроса на фоне возрастания интереса к 
жизни в собственном доме в пригороде). 
Наиболее активное сокращение пред-
ложения наблюдается в весенне-летний 
период, когда заключается большинство 
сделок. Загородный рынок обладает ярко 
выраженной сезонностью: рост спроса и 
сокращение объема предложения с при-
ближением дачного сезона — стандартная 
ситуация. Зимой выбирать объекты до-
статочно сложно: невозможно объективно 
оценить транспортную доступность (основ-
ной поток дачников происходит в летний 
период), состояние участка, рельеф, со-
стояние водоема при его наличии, не все 
возможные недостатки дома будут видны 
под снегом (например, качество кровли). 
Поэтому основной спрос, а значит, сокра-
щение предложения и рост цен наблюда-
ются перед началом дачного сезона.

С  начала 2022 года объем предложе-
ния в целом по РФ сократился на 13%  
(с 71,7 тыс. лотов до 62,5 тыс.): покупатели 
на загородном рынке активизировались 
после осенне-летнего «застоя» (начиная 
с августа 2021 года объем предложения 
практически не менялся). Особенно бы-
стро лоты уходили с рынка в марте. Год 
назад за аналогичный промежуток вре-
мени объем предложения сократился 
на 5%. В  этом году на рынок поступает 
мало нового предложения. За три пер-
вых месяца 2022 года в продажу вышло 
около 28,4  тыс. новинок (объявлений, ко-
торые за последний месяц появились на 
сайте впервые), в то время как в 2021 
году — 34,3  тыс. Продавцы уже вывели 
многие из планируемых к продаже лотов  
в 2020–2021 годах, поэтому новинок на 
рынок выходит немного, а рост спроса 
превышает рост предложения. 

В качестве еще одной причины со-
кращения объема предложения может 
выступать изменение тактики продав-
цов. На вторичном рынке городской не-
движимости последние события привели 
к тому, что многие продавцов решили 
временно отказаться от продажи квар-
тиры и сохранить свои сбережения в 
«квадратных метрах». Часть из них из-за 
непонимания новой рыночной стоимости 
решила не продавать жилье, а сдавать. 
На загородном рынке может быть похо-
жая ситуация. Например, в Подмосковье 
за март объем предложения на рынке 
аренды загородных домов увеличился 
на 14% (с 3,4  тыс. лотов до 3,9  тыс.). 
В прошлом году в это время объем пред-
ложения в аренду уже сокращался с 
приближением майских праздников и 
дачного сезона. 

Сильнее всего выбор за первый квар-
тал 2022 года сократился в Ростовской 
области (–60%), Тульской области (–48%), 
Калининградской области (–42%). Объем 
предложения в этих регионах значитель-
ный (особенно в Ростовской области — 
шестое место среди всех регионов РФ), 
поэтому даже такое значительное сокра-
щение не приведет к дефициту на заго-
родном рынке. n
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Динамика средней стоимости загородного дома  
в федеральных округах РФ

Федеральный округ	Ср едняя стоимость дома 	 Динамика средней цены, %
		в   марте 2022 г., млн рублей	З а квартал 	З а год
Центральный	 11,2	 7,7	  	 22,5
Северо-Западный	 18,2	 13,4		  26,1
Южный	 12	 7,4		  23,6
Северо-Кавказский	 9,1	 7,7		  36,5
Приволжский	 7,2	 7,7		  16,7
Уральский	 8,2	 7		  19,4
Сибирский	 9,9	 7,8		  20,2
Дальневосточный	 11,9	 7,8		  23
Российская Федерация в целом	 10,7	 8,6		  22,7

 Источник: Knight Frank St. Petersburg Research

За последний год загородные дома в России подорожали на 23%, квартиры на вторичном рынке за тот же период времени прибавили в цене 29%
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Загородная элита удвоила бюджет  
В 2021 году на рынке загородной недвижимости Санкт-Петербурга было реали-
зовано 210 высокобюджетных коттеджей, что на 18% больше, чем годом ранее. 
Средний бюджет покупки в классе А составил 71 млн рублей, что превышает по-
казатель 2020 года почти в два раза. В классе В средний бюджет покупки на 15% 
превысил аналогичный показатель 2020 года, составив 23 млн рублей. Денис Кожин

Такие данные приводит Knight Frank 
St.  Petersburg. При этом объем предложе-
ния в классе А незначительно отличался 
от показателя 2020 года, составив 281 лот 
(–1% в годовой динамике), а в классе В этот 
показатель вырос на 14% за год, составив 
434  лота. В  целом за 2021 год на рынок 
Санкт-Петербурга вышло восемь новых кот-
теджных поселков. 

Светлана Московченко, руководи-
тель отдела исследований Knight Frank 
St.  Petersburg, говорит: «Прошедший год 
стал насыщенным для загородного рынка 
Петербурга и характеризовался активиза-
цией девелоперов, высокими показателями 
спроса, а также изменением ценовых индек-
сов — начиная от начальных этапов строи-
тельства и заканчивая ценами предложения. 
Эти факторы привели к трансформации ка-
чественной структуры предложения: девело-
перы все чаще отказываются от реализации 
готовых домов в пользу продажи участков 
с подрядом или без него, что обусловлено 
стремлением минимизировать вложения и 
увеличить продажи. В  данной ситуации од-
ними из главных условий востребованности 
коттеджного поселка стали профессиона-
лизм и положительная репутация девелопе-
ра, а также высокое качество реализации. 
2021 год был отмечен появлением на вторич-
ном рынке ряда уникальных предложений 
стоимостью свыше300  млн рублей, однако, 
несмотря на высокую цену, некоторые из них 
уже смогли найти покупателей».

Предложение По итогам 2021 года в про-
даже находилось 13  коттеджных поселков 
класса  А, свободное предложение в кото-
рых на конец периода составило 281  лот 
(из 606 возводимых) — это на 1% меньше, 
чем в 2020 году. В бизнес-классе чуть более 
20 коттеджных поселков, а свободное пред-
ложение составило 434 лота (из 867 возво-
димых), что на 14% больше, чем годом ранее. 

За 2021 год рынок пополнился свежими 
предложениями — новыми коттеджными по-
селками и очередями в существующих объ-
ектах. В первой половине года в продажу 
был выведен коттеджный поселок Aurinko 
Deluxe в премиальной локации Курортного 
района, во второй половине года — вторая 
очередь поселка Mill  Creek. Оба поселка 
позиционируются как проекты класса  А. 
Более активным с точки зрения нового де-
велопмента стал рынок централизованной 
застройки класса В, где в продажу вышло 
семь новых поселков, которые смогли обе-
спечить существенный объем предложения 
— около 370 новых лотов.

Предложение загородной недвижимо-
сти класса  А значительно пополнилось за 
счет вторичного рынка, размер которого по 
итогам 2021 года составил 477 лотов стои-
мостью дороже 50 млн рублей, что почти в 
1,7 раза больше, чем на первичном рынке. 
За последние два года количество пред-
ложений высокого качества на вторичном 

рынке увеличилось в два раза. Также в 2021 
году были реализованы все коттеджи в по-
селках «Озерный край», Polianka Village, 
«Неоклассика», «Туокса» и в других.

Спрос По итогам 2021 года совокупный по-
казатель продаж коттеджей высокого клас-
са составил 210 лотов, что на 18% больше, 
чем в 2020 году. В классе А было реализо-
вано 83 лота, что на 17% больше, чем годом 
ранее. Дома пользовались спросом в боль-
шинстве коттеджных поселков, что также 
отразилось на темпах продаж: например, 
значительная активность отмечена в посел-
ках Honka Nova, Liikola Club, Mill Creek, «Лам-
бери», «Образ жизни» («Лесная деревня»), 
«Озерный край». Совокупный показатель 
продаж коттеджей класса В за 2021 год со-
ставил 127 лотов, что на 19% больше, чем в 
2020 году, причем почти треть продаж при-
шлась на новые коттеджные поселки.

Коммерческие условия В  2021 году 
динамика цен загородного предложения 
в классе А последовала за тенденцией го-
родского рынка высокого класса к удоро-
жанию. Стоимость предложения в классе 
составила в среднем 77  млн рублей (за 
коттедж площадью 380 кв. м на 22 сотках), 
увеличившись на 31% за год. Такой рост 
цен объясняется не только повышающимся 
спросом, но и удорожанием себестоимости 
строительства, которая, по данным эксперт-
ных оценок Knight Frank St.  Petersburg за 
2021 год, увеличилась в среднем на 25–35%.

Вслед за предложением увеличился и 
средний бюджет покупки. Так, по итогам 
2021 года бюджет в классе  А составил 
71 млн рублей, что почти в 1,9 раза больше, 
чем в 2020 году. Это обусловлено ростом 
цен на возведение новых объектов и высо-
кой стадией строительства лотов.

Средняя стоимость предложения в клас-
се В составила в среднем 26,2 млн рублей 
(за коттедж площадью 220 кв. м на 15 сот- 
ках), увеличившись на 7% за год. Такая ди-
намика связана как с изменением выборки, 
так и с пообъектным изменением цен — за 
счет увеличения строительной готовности и 
стоимости строительных материалов суще-
ствующие объекты подорожали в среднем 
на 30–35%. 

По итогам 2021 года средний бюджет 
покупки коттеджей класса В составил око-
ло 23 млн рублей, что на 15% больше, чем 
в 2020 году. Спросом пользовались как 
готовые коттеджи, так и строящиеся лоты 
(участки с обязательным подрядом).

Коттеджи

Коттеджи

Прогнозы Результаты 2021 года оправда-
ли ожидания девелоперов, многие из кото-
рых изначально трезво оценили ситуацию 
на рынке и смогли вывести продукт, наибо-
лее точно отвечающий запросам потребите-
лей. В результате значительно пополнилось 
совокупное предложение: при сохранении 
нынешних темпов продаж текущий объ-
ем строительства способен удовлетворить 
спрос в ближайшие два-три года.

Сложившаяся конъюнктура рынка, ско-
рее всего, побудит многих девелоперов, 
имеющих опыт работы в премиальном за-
городном сегменте, задуматься о диверси-
фикации портфеля собственных проектов 
и разработать концепции, ориентирован-

ные на более широкую аудиторию. Данная 
тенденция может оставаться актуальной в 
течение ближайших двух-трех лет, после 
чего можно будет прогнозировать вывод на 
рынок централизованных поселков. Можно 
предположить, что в 2022 году девелопер-
ская активность в элитном сегменте приве-
дет к появлению на рынке новых конкурен-
тоспособных проектов.

По мнению экспертов, текущая неопре-
деленность приведет к увеличению спроса 
в сегменте участков под застройку — как 
без подряда, так и с подрядом. При этом 
ценовая динамика проявит умеренный рост, 
на который будут влиять общерыночные 
факторы. n

Итоги 2021 года
		Кл  асс А	Кл асс В
		П  оказатель       Динамика 	 	       Показатель       Динамика 
			    за первое полугодие 		              за первое полугодие
	                                                                                       2021 г./ 2020 г., %	           2021 г./ 2020 г., %
Количество коттеджных  
поселков, шт.                                       13 	         0                                         21 	                    –16
Предложение коттеджей, 
шт.	                                                          281	         –1                                       434 	                    14
Число проданных домов,  
шт.	                                                          83	         17                                       127 	                    19
Средняя стоимость коттеджа, 
млн руб.                                                 77	         31                                       26,2 	                    7

 Источник: Knight Frank St. Petersburg Research
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Новые коттеджные поселки,  
продажи в которых начались в 2021 году

Класс А	
Название	Адр ес	К оличество 	С тоимость 
			л   отов, шт.  	 предложения, 
					     млн руб.
Aurinko Deluxe	К урортный район, пос. Солнечное	 8	  	 от 87
«Ламбери» (2-я очередь)	 Всеволожский район, Бугровское с. п.	 15		  от 49
Mill Creek (2-я очередь)	 Всеволожский район, г. Всеволожск	 52		  от 35
Класс В
Название	Адр ес	К оличество 	С тоимость 
			л   отов, шт.  	 предложения, 
					     млн руб.
Zapolie-Village	 Выборгский район, пос. Заполье                            85		  от 26,5
«Охта Life»	 Всеволожский район, пос. Мистолово                 79		  от 24
VuoksaStatus	При озерский район, Петровское с. п.                     32		  от 21
Ingerhaus	 Всеволожский район, пос. Мендсары                   38		  от 19,9
«Негород Токсово»	 Всеволожский район, Лесколовское с. п.             115		  от 18,6
«HIDE Country Club Рощино»	 Выборгский район, пос. Рощино                              6		  от 17,9
Brickfield	 Ломоносовский район, пос. Низино                       14		  от 14,5

 Источник: Knight Frank St. Petersburg Research

                                             Диапазон стоимости коттеджей, млн руб.
                                             50–100                    101–200                    201–300                    >300                      итого
<300                                     24                            3                                0,40                            0,20                       28
301–600                               36                           12                               3                                 1                            51
601–1 000                           8                              7                                 1                                 1                            18
1 001–1 500                        0,20                         1                                 0,40                             -                            1
>1 500                                  1                              0,40                            -                                 0,20                       1
итого                                  69                            23                               5                                3                            100

Источник: Knight Frank St. Petersburg Research
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Вторичный рынок класса А  
(коттеджи стоимостью  
от 50 млн руб.)

Предложение коттеджей, шт.	 477
Средняя площадь коттеджей, кв. м	 470
Средняя стоимость коттеджа, млн руб.	 106,8

 Источник: Knight Frank St. Petersburg Research

Динамика роста стоимости элитных коттеджей в 2021 году, %
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Жилье под уклоном В 2000-е годы по городу прокатилась 
волна протестов против создания жилья на мансардных этажах исторических 
зданий, градозащитники считали, что старые дома не выдерживают новых  
нагрузок. С тех пор проектов переустройства мансард в городе стало меньше. 
Тем не менее такое предложение на рынке все же встречается. Правда, в послед-
нее время мансарды все же появляются либо в новых домах, либо в зданиях, 
которые проходят полную реконструкцию после расселения. Роман Русаков

Татьяна Любимова, директор департамен-
та элитной жилой недвижимости Knight 
Frank St.  Petersburg, говорит, что в Санкт-
Петербурге мансардные этажи продолжают 
быть востребованными, однако это касается 
либо проектов, где такие этажи предлагают 
интересные видовые характеристики, либо 
квартир со специальным функционалом. 
«Например, в „Особняке Кушелева-Безбо-
родко“ (элитный проект на 28  лотов) есть 
мансардная квартира, которая использует-
ся как дополнительное пространство для 
персонала, нянь, водителей — сотрудников, 
поддерживающих комфорт собственни-
ков. Двухуровневые мансардные квартиры 
также востребованы, они используются 
следующим образом: первый уровень пред-
ставляет собой парадную кухню-гостиную с 
высокими потолками, второй уровень отве-
ден под детские комнаты или другие опцио-
нальные помещения»,— рассказывает она.

По словам госпожи Любимовой, мансард-
ные квартиры примерно на 20% дешевле 
стандартных. «Повторюсь, мансарды проек-
тируются в тех домах, где нет возможности 
построить дополнительный этаж, но требу-
ется увеличить площадь в доме для специ-

ализированных помещений. Так, в проектах 
„Приоритет“ на Воскресенской набережной, 
„Три грации“ от „Евростроя“ последний этаж 
включает квартиры с большими террасами, 
а некоторые комнаты там являются мансард-
ными»,— сообщила она.

Генеральный директор ГК «Еврострой» 
Оксана Кравцова отмечает: «Мансардные 
этажи — редкий продукт, поскольку встре-
чается чаще всего в историческом центре, 
где великолепные виды из окон. Мансарда 
— это легальный способ сделать дом на 
уровень выше остальных в окружении. На-
пример, в наших проектах в центре есть 
мансарды. У  них высокие потолки, есть 
возможность установки дровяных каминов, 
большие окна и отличные виды. Конечно, 
они пользуются спросом, поэтому мы вы-
ставляем их на продажу уже ближе к сдаче 
дома в эксплуатацию». 

Тамара Попова, руководитель отдела раз-
вития продуктов группы RBI, рассказала, 
что у компании также есть проекты с ман-
сардами. Например, в комплексе «Созида-
тели» (12-я Красноармейская улица). «Там 
в воссоздаваемых исторических корпусах 
есть мансардные этажи и, соответственно, 

представлено несколько мансардных квар-
тир. Но не могу сказать, что это сегодня 
распространенный продукт, который часто 
встретишь на рынке элитной недвижимости. 
Все-таки мансардная квартира — продукт 
для любителя, в мансардное окно человек 
зачастую видит только небо, что может рож-
дать дискомфорт»,— рассуждает эксперт.

Вместе с тем некоторый спрос на подоб-
ные нестандартные приемы в жилье все-
таки есть, особенно с учетом общей тенден-
ции к росту индивидуализма. «Речь о том, 
что с развитием решений „умной квартиры“ 
людям требуется меньше реальных соци-
альных связей. Западные социологи и пси-
хологи даже говорят о том, что идет принци-
пиальное изменение портрета потребителя 
в целом, не только в сфере недвижимости. 
Квартиры с мансардными окнами — это как 
раз узкая ниша для такого покупателя, ко-
торый считает преимуществом отсутствие 
обзора городского пейзажа»,— добавляет 
эксперт.

Сергей Терентьев, директор департамен-
та недвижимости группы ЦДС, подтверж-
дает: «Проекты мансард есть, но они еди-
ничны. Те мансарды, которые было просто 

выкупить и переделать, уже давно освоены. 
Новые проекты начинать тяжело, процедуры 
согласования — длительны и дорогостоящи. 
При этом надо преодолеть сопротивление 
жителей, что сейчас очень непросто». 

Главная сложность состоит в регистра-
ции мансард, прошедших реконструкцию в 
домах без расселения. «В  последнее вре-
мя суды все чаще отказывают в регистра-
ции мансард. Причем даже построенных и 
введенных в эксплуатацию»,— указывает 
Виталий Коробов, генеральный директор 
Element Development.

К  достоинствам мансарды эксперты от-
носят возможность сделать оригинальную 
и неповторимую планировку. «Наличие по-
катой крыши придаст оригинальность ди-
зайну квартиры в целом. Но в помещении с 
наклонными стенами возникают проблемы 
с расстановкой мебели. Следует также по-
нимать, что мансардные метры не равны 
обычным: покупатель много теряет в куби-
ческих метрах из-за скатных крыш. Часто 
на последних этажах расположен мотор 
лифта, который создает дополнительный 
шум»,— добавляет Андрей Вересов, испол-
нительный директор группы «Аквилон». n

Индекс

Мансарды

Метров «на миллион» стало на четверть 
меньше В Петербурге количество квадратных метров,  
которые можно приобрести за миллион долларов, сократилось на 23%. Денис Кожин

Аналитики консалтинговой компании 
Knight Frank St. Petersburg составили рей-
тинг районов Санкт-Петербурга согласно 
«индексу миллиона», отслеживающему 
количество квадратных метров элитного 
жилья, которое можно приобрести за ус-
ловный миллион долларов в различных 
локациях города. По итогам первого квар-
тала 2022 года за эту сумму в Северной 
столице можно было приобрести 139 кв. м 
— на 23% меньше, чем городом ранее, 
когда этот показатель составлял 181 кв. м.

Лидером рейтинга стал Каменный 
остров, занявший место так называемого 
«золотого треугольника», в котором за год 
были реализованы все экспонируемые на 
первичном рынке квартиры. За условный 
миллион долларов на Каменном острове 
можно приобрести около 80 кв. м элитно-
го жилья. Второе место рейтинга удержи-
вает Крестовский остров, где количество 
доступных за миллион долларов метров 
сократилось на 7%: со 102 до 94. 

Максимальное изменение было за-
фиксировано в Адмиралтейском райо-

не, где в течение года в продажу вышел 
новый проект («Дом Балле») в верхнем 
ценовом сегменте. В  результате коли-
чество доступных за миллион долларов 
квадратных метров сократилось на 65%: 
с 326 до 114.

В локациях с наибольшим объемом 
предложения элитного жилья — на Пе-
тровском острове и Петроградской сто-
роне — количество доступных к приоб-
ретению квадратных метров сократилось 

на 24 и 13% соответственно, до 168 и 129 
кв. м, что эквивалентно площади квартиры 
с тремя спальнями.

Увеличение количества квадратных ме-
тров, которые можно приобрести за мил-
лион долларов, произошло только в одной 
локации — в районе Литейного проспекта, 
где положительная годовая динамика по-
казателя средневзвешенной стоимости в 
рублях оказалась ниже динамики курса 
доллара, в результате чего в долларовом 

эквиваленте цена снизилась, а количе-
ство доступных к приобретению метров 
увеличилось на 4%.

Татьяна Любимова, директор депар-
тамента элитной недвижимости Knight 
Frank St.  Petersburg, комментирует: «Ко-
личество доступных для приобретения 
метров элитного жилья за миллион дол-
ларов в разных локациях Петербурга 
варьировалось в зависимости от уровня 
средневзвешенных цен и экспонируемых 
в разные периоды времени объектов. 
Стоит отметить, что в первом квартале 
2022 года только одна локация в горо-
де преодолела рубеж в 1 млн рублей по 
показателю средневзвешенной стоимо-
сти квадратного метра — это Каменный 
остров, который традиционно считается 
наиболее престижным районом для стро-
ительства элитного жилья. Он характери-
зуется сочетанием низкой плотности за-
стройки, уникальных видов на акваторию 
Невы, парковой зоны, тишины, экологич-
ности и преимущественно однородной 
социальной среды». n

Индекс миллиона долларов, I квартал 2022 года
Локация элитного жилья      Количество кв. м,            Изменение         Изменение за год, %     Средневзвешенная цена
	                                                 доступное за $1 млн     за год, кв. м                                                   1 кв. м, тыс. руб.
	                                                 (I квартал 2022 года)                                                                                 (I квартал 2022 г.)
Каменный остров                      80	        –24                        –23	           1 054
Крестовский остров                 94	        –9                          –7	           891
Адмиралтейский                       114	        –211                      –65	           737
Таврический сад                       129	        —                           —	           654
Петроградская сторона         129	        –20                        –13	           649
Литейный                                    145	        5                            4	           580
Петровский остров                  168	        –54                        –24	           501

 Источник: Knight Frank St. Petersburg Research
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Стремление  
к общему комфорту  
Девелоперы с каждым годом придают  
все большее значение оформлению 
мест общего пользования (МОП) в своих 
жилых комплексах. Уже недостаточно 
просто аккуратной и чистой парадной: 
клиенты хотят видеть в своем доме  
дизайнерскую отделку холлов,  
а в проектах бизнес-класса стремятся 
к наличию лобби с консьержем и зоной 
встреч. Впрочем, проекты и более демо-
кратичного уровня ежегодно повышают 
уровень общественных мест. Олег Привалов

Подход к оформлению МОПов, появлению 
дополнительных опций и сервисов для 
жильцов зависит от категории недвижимо-
сти и внутренних стандартов деятельности 
застройщика. Так, в жилых комплексах 
массового сегмента входные группы и хол-
лы будут занимать в среднем от 10 до 25% 
от общей площади дома. В  новостройках 
бизнес-класса и выше МОПы уже превра-
щаются в представительные лобби и зани-
мают до 40% площади. «И тут уже появля-
ется сервис: ресепшен, консьерж-служба, 
зона ожидания с удобной мебелью для 
гостей, баром, службой охраны»,— отме-
чает Ян Фельдман, директор по маркетингу 
ГК «Ленстройтрест».

«Главное изменение последних лет — 
застройщики продумывают инфраструкту-
ру заранее и думают о сервисах, которые 
будет предоставлять в будущем управля-
ющей компанией. В  итоге места общего 
пользования получаются более комфорт-
ными не только для жителей, но и для экс-
плуатирующей организации. А это позволя-
ет экономить и деньги, и время»,— говорит 
Вячеслав Мокичев, генеральный директор 
УК «Прогресс».

«Изменился сам подход к планирова-
нию мест общего пользования. Лишенные 
индивидуальности однотипные интерьеры 
ушли в прошлое. Цель — создать стильные 
и удобные пространства, которые повы-
шают общее качество жизни»,— полагает 
директор по продажам группы «Аквилон» 
Егор Федоров.

«Для работы над местами общего поль-
зования все чаще привлекаются дизайн-
студии. Одна из доминирующих тенденций 
— отделка в светлых тонах с добавлением 
ярких цветовых элементов, подчеркива-
ющих концепцию дома, с целью разгра-
ничить различные функциональные зоны. 
В жилых комплексах высокого класса фор-
мируются большие и функциональные лоб-
би»,— делится Виталий Коробов, директор 
компании Element Development.

Удобная четверть Аналитики «Фридом 
Финанс» подсчитали, что на данный момент 
около 25 % жилых комплексов бизнес-клас-

са и комфорт-класса оборудовано зоной 
для хранения колясок и велосипедов, а 
также переговорной комнатой. В прошлом 
году в тенденцию стали входить простран-
ства, которые ранее встречались только в 
элитном и премиальном сегментах, к ним 
можно отнести детские комнаты, спортив-
ные залы, библиотеки, террасы и места для 
мойки лап домашних животных. Основной 
акцент делается на качественные натураль-
ные материалы, эксклюзивность деталей 
интерьера и современные технологии. 

Господин Фельдман рассказывает: «В на-
ших проектах комфорт-класса МОПы зани-
мают 20% от общей площади дома. Здесь 
есть помещения метражом 7–10 кв. м, пред-
усмотренные для хранения колясок, велоси-
педов, самокатов и другого инвентаря. Для 
велосипедов также мы дополнительно уста-
навливаем систему подвесного хранения — 
это очень удобно и значительно экономит 
пространство. С  целью дополнительной 
безопасности территория около подъездов 
не засаживается высокими деревьями». 

Тамара Попова, руководитель отдела 
развития продуктов группы RBI, подтверж-
дает, что наличие колясочной во входной 
группе становится обязательным атрибу-
том любого жилого комплекса, независимо 
от класса. «Это может быть и отдельное по-
мещение, и колясочная зона, выделенная в 
общем пространстве входной группы. Важ-
ное требование к МОПам, в особенности к 
входной группе,— должно быть достаточно 
пространства и света. Например, во второй 
очереди нашего проекта Ultra City все хол-
лы имеют витражное остекление большой 
площади, высоту потолка от 3  м и более, 
площадь от 30 до 50 кв. м. Включая специ-
ально предусмотренное пространство для 
хранения колясок и велосипедов»,— рас-
сказывает она.

Господин Фельдман отмечает, что МОПы 
являются продолжением общей концепции 
жилого комплекса и, безусловно, их внеш-
ний вид и дизайнерское оформление ока-
зывают влияние на покупателей при выборе 
новостройки. «Это лишь часть пазла, как и 
комплексное благоустройство территории, 
наполнение общественных пространств в 

проекте. Все вместе это позволят сформи-
ровать комфортную среду и сделать про-
ект уникальным. Просто квадратные метры 
квартиры сегодня не интересуют людей»,— 
считает господин Фельдман 

Влияет на продажи Отделка МОПов 
может очень серьезно влиять на продажи 
квартир, так как это является дополни-
тельным конкурентным преимуществом 
и выполняет имиджевую роль, что также 
влияет и на ценообразование. Затраты на 
строительство МОПов зависят от класса 
жилья. В  элитном и премиальном сегмен-
тах им уделяется максимальное внимание, 
используются дорогие и натуральные ма-
териалы. В  классах бизнес и комфорт на 
оборудование МОПов уходит средств мень-
ше, но внимания в последние годы им стали 
уделять больше — из-за резко возросшей 
конкуренции на рынке недвижимости в 
2020–2022 годах. «В эконом-классе затра-
ты на МОПы стараются свести к минимуму. 
Если рассматривать затраты на обустрой-
ство в рамках всего проекта, то средний их 
уровень в сегментах бизнес и комфорт со-
ставит 4–5% от общей стоимости. А в пре-
миум- и элитном сегментах на обустройстве 
стараются не экономить, их стоимость мо-
жет доходить до 10–15% от общей стоимо-
сти проекта»,— приводят данные в «Фри-
дом Финанс». 

Госпожа Попова рассказала, что стои-
мость отделки парадной входной группы в 
проекте уровня Ultra City на начало февра-
ля 2022 года составляла 25–30 тыс. рублей 
на квадратный метр.

Никита Пальянов, директор по маркетин-
гу ГК «Абсолют Строй Сервис», отмечает: 
«Чем выше уровень проекта, тем дороже 
исполнение интерьера и качество отдел-
ки в МОПах. Безусловно, это не может не 
сказываться и на стоимости „квадрата“.  
К примеру, если лобби клубного дома на 
три десятка квартир отделано натуральным 
камнем и европейскими дизайнерскими 
материалами, а на ресепшен установлен 
камин и оборудована библиотека, стои-
мость „квадрата“ будет не меньше 800 тыс. 
рублей. Если сравнивать проекты, реали-

зованные пять лет назад, с современными 
ЖК, то качество МОПов значительно вы-
росло, им уделяют повышенное внимание 
даже в комфорт-классе: это уже не просто 
парадные, а полноценные холлы, с прият-
ным дизайном, с колясочными, удобными 
зонами ожидания, терминалами для оплаты 
и вендинговыми автоматами. Конкуренция 
мотивирует застройщиков повышать каче-
ство мест общего пользования». 

Анастасия Осипова, директор по про-
дукту холдинга AAG, говорит, что в проек-
тах премиум-класса и выше клиенты ожи-
дают от МОПов дополнительного сервиса: 
wellness-зону, небольшой спортзал, дет-
скую комнату и соответствующий сервис. 
«И  клиенты готовы за это платить. В  про-
ектах застройщиков, которые правильно 
организовали, оформили и используют 
общее пространство комплекса, ценообра-
зование всегда будет на 10–15% выше, чем 
в тех, где кроме красивого фасада и акку-
ратных, пусть и дорогих обычных входных 
групп, ничего нет»,— подчеркивает она. 

Госпожа Попова считает, что к созданию 
МОПов сегодня есть два основных под-
хода: «Либо это создание парадной атмо- 
сферы в каждой секции, либо выделение в 
проекте единой центральной входной груп-
пы. В этом случае холлы каждой отдельной 
жилой секции могут быть и относительно 
скромными. Оба подхода имеют право на 
существование, а выбор в конечном итоге 
зависит от множества параметров: количе-
ства квартир, количества секций, их конфи-
гурации».

Генеральный директор ГК  «Еврострой» 
Оксана Кравцова добавляет, что во многих 
проектах разных классов появляются про-
сторные пространства центральных лобби. 
«Раньше даже не все элитные жилые ком-
плексы имели центральный парадный вход, 
организованный по принципу крупных оте-
лей. В части проектов были предусмотрены 
только парадные входы с довольно скром-
ными консьерж-зонами. Соответственно, 
пространство лобби с качественным ди-
зайн-проектом, безусловно, повышает ста-
тус жилого комплекса в целом»,— резюми-
рует эксперт. n

Места общего пользования

Места общего пользования

В прошлом году в домах класса масс-маркет стали появляться пространства, которые до последнего времени 
встречались только в элитном и премиальном сегментах
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Инвестируя  
поневоле  
Коммунальная реформа в России  
была проведена более двадцати лет  
назад, но с тех пор так и не удалось  
кардинально решить ключевую пробле-
му износа и морального устаревания 
основных систем ЖКХ. Власти предла-
гают различные пути поэтапного реше-
ния вопроса. Однако многое зависит  
от того, удастся ли привлечь в отрасль 
частные деньги. Антонина Егорова

Инвестиции в жилищное и коммуналь-
ное хозяйство предполагают разные 
подходы, учитывая, что в результате ин-
вестор должен как минимум не потерять 
средства, а как максимум — приумно-
жить их. В  стране сейчас существуют 
государственные и частные инвестиции, 
а также формат, когда часть сферы 
ЖКХ региона отдают по контракту в кон-
цессии на несколько лет. 

По словам Венеры Шайдуллиной, 
члена экспертного совета по цифро-
вой экономике и блокчейн-технологии 
Государственной думы РФ, вложением 
средств в сферу ЖКХ сегодня интере-
суется довольно узкий сегмент инвесто-
ров. Среди сдерживающих факторов 
— отсутствие единых стандартов оцен-
ки эффективности предполагаемых ин-
весторами технологических решений, 
тарифные последствия для конечных 
потребителей, процесс согласования 
изменений в концессионные соглаше-
ния в ФАС. 

«Кроме того, вложения в сферу нуж-
ны достаточные: по оценке Минстроя 
РФ, ежегодные инвестиционные по-
требности только коммунального сек-
тора составляют не менее 500  млрд. 
рублей. При этом есть проблема со 
сроками возврата инвестиций. Средний 
срок по концессиям сегодня составляет 
35  лет»,— заключает Cергей Сергеев, 
руководитель практики в сфере ЖКХ, 
экологии и природопользования мо-
сковской коллегии адвокатов «Арбат».

Правда, по словам Татьяны Козловой, 
старшего руководителя проектов на-
правления «Оценка и финансовый кон-
салтинг» группы компаний SRG, потери 
тепла и воды на старых сетях таковы, 
что при эффективном менеджменте их 
модернизация может позволить окупить 
вложения гораздо раньше — в течение 
двух-пяти лет. 

По данным аналитиков «Фридом Фи-
нанс», на сегодняшний день основным 
инвестором в сферу ЖКХ является Фонд 
содействия реформированию ЖКХ. 
Правительство организовало выпуск 
его облигаций и будет единственным по-
купателем, а их размещение началось с 
26 апреля. В рамках первого размеще-
ния облигаций объем их выпуска опре-

делили в 4,014  млрд рублей. Покупка 
облигаций будет производиться за счет 
средств ФНБ, поэтому главным инвесто-
ром в ЖКХ можно назвать правитель-
ство РФ. В ближайшие два года на эти 
цели будет выделено 150 млрд рублей. 

«Среди частных инвесторов за ред-
ким исключением в сферу ЖКХ вкла-
дываются крупные ресурсоснабжаю-
щие организации или региональные 
операторы по обращению с ТКО. При 
этом накопленный дефицит инвестиций 
в 11 раз превышает нормативную годо-
вую потребность в них, что существенно 
замедляет темпы реализации проектов 
в ЖКХ»,— добавляет господин Сергеев.

Вынужденный инвестор Пре-
имуществом в части инвестиционной 
привлекательности в ЖКХ обладает 
коммунальное хозяйство. Наиболее 
распространенные, по словам экспер-
тов,— инвестиции в водоканал, системы 
канализации, трубопроводов, систему 
отопления, энергетику. Так, по данным 
Минстроя РФ, количество действующих 
в стране концессионных соглашений в 
сфере ЖКХ в 2021 году составляло око-
ло 2,5 тыс., а общий объем инвестиций 
по ним — 504 млрд рублей. Более поло-
вины соглашений относилось к сфере 
теплоснабжения.

Что касается инвестиций в жилищное 
хозяйство, то сюда, по словам Алек-
сандра Гурылева, председателя совета 
директоров консалтинговой компании в 
ЖКХ «Инноватика», частные инвесто-
ры вкладываются мало, практически 
никогда. «Сегодня инвесторами для жи-
лищного хозяйства многоквартирного 
дома с целью улучшения его эксплуата-
ционных характеристик или роста сто-
имости квадратного метра могут быть 
только три персонажа. Это может быть 
сам собственник как физическое лицо, 
управляющая компания или любой дру-
гой инвестор, который условно даст в 
долг жителям, чтобы они отремонтиро-
вали сейчас то, что по программе капи-
тального ремонта будет сделано толь-
ко через 20–30  лет,— в надежде, что 
должники расплатятся с ним в течение 
определенного периода»,— отмечает 
эксперт.

Проблема в том, что жители не только 
не захотят, но зачастую просто не смо-
гут единовременно «скинуться» на доро-
гостоящий ремонт. При этом стороннего 
инвестора останавливает отсутствие у 
многоквартирного дома единого соб-
ственника, которому он мог бы выделить 
средства и с гарантией получить назад. 

В результате, сама того не желая, в 
роли инвестора для жилищного хозяй-
ства сегодня оказывается управляю-
щая компания. По статистике, примерно 
3–5% собственников в данный момент 
вообще не платят за квартиру, а осталь-
ные 95% не всегда платят вовремя. На-
пример, в условном феврале услуги по 
содержанию и ремонту общего имуще-
ства МКД, оказанные в январе, опла-
чивают около 60% жителей, в марте УК 
получает 60% платежей за февраль и 
«хвостик» за январь.

При этом затратная часть услуг любой 
управляющей компании на 80% состоит 
из фонда оплаты труда — дворников, 
слесарей, электриков, лифтовиков и 
другого персонала. Несмотря на за-
держку по оплате от жильцов, компания 
должна выплатить сотрудникам 100% 
зарплаты и выполнить 100% работ по 
содержанию и ремонту дома. 

«Таким образом, недостачу за непла-
тельщиков УК покрывает из собствен-
ной прибыли, пассивно инвестируя в 
жилой дом. Надеясь, что на следующий 
год совесть или судебный пристав за-
ставят собственников оплатить долг. Об-
щий объем таких вынужденных „инвести-
ций“ со стороны управляющей компании 
довольно высок. Если задолженность 
жильцов за коммунальные услуги в мас-
штабах страны сегодня составляет око-
ло 600 млрд рублей, то за жилищные — 
учитывая, что в квитанции это около 30% 
общей суммы,— еще 200–300  млрд»,— 
резюмирует господин Гурылев.

А где гарантии? Кроме всего выше-
сказанного, инвестиции в коммунальные 
услуги, по сравнению с жилищными, 
имеют видимый экономический эффект. 
Например, результат замены оборудо-
вания котельных с угольного на газовое 
позволяет экономить на ремонте, ко-
личестве обслуживающего персонала. 

При этом наличие единого собственника 
хотя бы в теории гарантирует инвестору 
возврат вложенных средств. 

В жилищном хозяйстве многоквартир-
ного дома, по словам экспертов, такой 
гарантии нет. Хотя жителям может быть 
интересно инвестировать в собствен-
ный дом, чтобы улучшить условия жизни 
и экономить на ресурсах, обслуживании 
и ремонте, собственники никогда не до-
говорятся и не возьмут долг на себя. 

Управляющая компания тоже не ста-
нет гарантом для инвестора. Она, по 
сути, предприниматель, предоставля-
ющий услуги собственникам жилья, ко-
торого они могут поменять. Вряд ли он 
будет привлекать инвестиции, рискуя 
собственным кошельком и репутацией 
ради того, чтобы отремонтировать чей-
то дом.

«Все это, к сожалению,— один боль-
шой пробел в законодательстве, кото-
рый мы сейчас пытаемся закрыть. Обес- 
печить доступ инвесторов в жилищное 
хозяйство можно было бы за счет из-
менений в Жилищный и Гражданский 
кодексы, а также в алгоритмы работы 
банковской системы. Рынок недофи-
нансирования текущего ремонта много-
квартирных домов в России составляет 
2,16  трлн рублей. В  условиях избытка 
ликвидности, который мы наблюдаем 
сейчас, он мог бы заинтересовать бан-
ки. Предположим, что жители хотят ин-
вестировать в ремонт кровли, но своих 
денег здесь и сейчас у них нет. Мы ра-
ботаем над созданием условий, в кото-
рых банки смогли бы спокойно выделить 
управляющей компании средства на эти 
цели с гарантией, что они вернутся. 
Речь, конечно, не о государственных га-
рантиях, а о поручительстве собствен-
ников квартир и системе их взаимоотно-
шений с управляющей компанией. При 
этом договор оформляется между бан-
ком и управляющей компанией. Стра-
ховкой в случае смены УК для банка 
станет возможность считать должником 
непосредственно собственника жилья, 
а в случае с неплательщиками — стан-
дартный инструмент, когда статисти-
ческие риски невозврата платежа за-
кладывается в проценты»,— заключает 
Александр Гурылев. n

ЖКХ

ЖКХ

Затратная часть услуг любой управляющей компании на 80% состоит из фонда оплаты труда — дворников, 
слесарей, электриков, лифтовиков
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Между горами и заливом Рас-аль-Хайма — самый  
северный эмират в ОАЭ. Он не похож на другие, не отличается урбанизмом, здесь 
нет умопомрачительных небоскребов, зато есть горы и особенные ландшафты. 
И большой потенциал для развития — благодаря свободной экономической зоне. 
Эмират называют даже «восходящей звездой бизнеса». По оценке экспертов,  
рынок недвижимости здесь находится на подъеме. Елена Федотова

По данным www.internationalwealth.info, 
Рас-аль-Хайма «входит в пятерку лидеров 
регионов Ближнего Востока с наиболее 
благоприятным для предприниматель-
ской деятельности климатом». В эмирате 
работает несколько значительных ин-
дустриальных предприятий: цементный 
завод, который снабжает все строитель-
ные проекты ОАЭ и экспортирует свою 
продукцию; крупнейший производитель 
керамики, фармацевтическая компания. 
Благодаря развивающейся инфраструк-
туре гостиничных проектов появляются 
современные конференц-центры. Напри-
мер, в феврале в Международном вы-
ставочном и конференц-центре Al Hamra 
прошел Арабский авиационный саммит 
(Arab Aviation Summit), где представители 
топ-менеджмента известных в мире авиа-
компаний обсуждали последствия панде-
мии коронавируса и меры по их преодо-
лению в отрасли. 

Жемчужины Аравии В Рас-аль-
Хайме есть свой международный аэро-
порт, но из Петербурга удобнее и бы-
стрее лететь до Шарджи. Всего 30 минут 
комфортной езды от аэропорта Шарджи 
— и вот оно, побережье Персидского за-
лива в одноименной с эмиратом столице. 
На самом деле, трудно понять, где она на-
чинается и заканчивается: цветущие оа-
зисы сменяются дюнами, впечатляющие 
здания современной архитектуры и вил-
лы — скромными постройками. Работают 
гостиницы всех категорий — прибрежные 
отели видны издалека, они как фешене-
бельные анклавы со своей насыщенной 
внутренней жизнью посреди тишины и 
почти безлюдья вокруг. Особенно выде-
ляется своими пятизвездочными отелями 
искусственный архипелаг Аль-Марджан 
(Al Marjan — четыре намывных острова в 
Персидском заливе), где расположен ку-
рорт Hampton by Hilton Marjan Island. Раз-
витие островов планируется в том числе 
за счет иностранных инвестиций. Надо 
сказать, что неспешный отдых здесь дей-
ствительно исключительный. Многоки-
лометровые прибрежные полосы белого 
песка и большие открытые морские про-
странства — пляжи в Рас-аль-Хайме от-
носятся к лучшим в ОАЭ. 

Несмотря на то, что в эмирате пока нет 
оживленного туристического трафика 
и он нечасто упоминается в путеводите-
лях, здесь есть на что посмотреть и куда 
поехать — туристическая инфраструк-
тура развивается в соответствии с госу-
дарственной концепцией гармоничного 
развития эмиратов, включая те, где нет 
нефти или ее запасы невелики. Одно из 
самых интересных мест — единственная 
на Аравийском полуострове жемчужная 
ферма Suwaidi Pearls Farm. Она находит-
ся прямо в море, и путешествие туда — 
настоящее приключение. От небольшой 

пристани в рыбацкой деревушке отходит 
просторная деревянная лодка, устланная 
коврами и защищенная навесом от солн-
ца. Неспешная прогулка по бирюзовой 
глади в окружении гор, морской бриз 
с привкусом соли — и вот появляется 
стоящее прямо в воде необычное дере-
вянное строение с глухими стенами. На 
двух ярусах фермы — маленький музей с 
экскурсом в историю промысла и работу 
ныряльщиков, их нехитрая экипировка и 
коллекция жемчуга. Самое интересное 
— здесь можно увидеть разные стадии 
выращивания жемчуга, для чего из воды 
достают специальные сетки-подвески с 
раковинами, и даже пооткрывать пару-
тройку раковин собственноручно. 

Но кроме исторических объектов, в 
числе которых, например, старинные 
форты с национальным музеем, в эмира-
те недавно появились новые и единствен-
ные в своем роде места притяжения путе-
шественников.

Острые ощущения Надо сказать, 
что в Рас-аль-Хайме нет системы мест-
ного общественного транспорта — ав-
тобусы ходят в другие эмираты, поэтому 
передвигаться здесь приходится на так-
си. Для того чтобы попасть в горы, вер-
нее, в центр приключений Jais Adventure 

Centre, нужно заказывать специальный 
трансфер, один только подъем к центру 
по серпантину занимает больше часа. 
Поэтому на такое путешествие стоит за-
ложить почти целый день.

Джебель-аль-Хаджар, иначе — Хад-
жарские горы,— особенные. Графито-
во-коричневые голые каменистые скалы 
кажутся безжизненными и суровыми. Но 
если приглядеться, то на отвесных скло-
нах можно заметить рогатых животных, 
похожих на горных козлов. Это аравий-
ские тары — редкие парнокопытные на 
грани исчезновения, обитающие только 
в этих местах. Людей они не боятся и 
около офиса центра приключений раз-
гуливают, не обращая ни на кого внима-
ния. Но не ради козлов сюда приезжают 
туристы. В  Jais Adventure Centre всего 
несколько лет работает, пожалуй, самый 
экстремальный аттракцион ОАЭ — зип-
лайн Jebel Jais. Это рекордно длинная ка-
натная дорога протяженностью 2,83  км. 
Скоростной спуск по стальному канату 
в специальном снаряжении сравнивают 
с полетом сокола за добычей. Скорость 
полета над горными пиками и каньонами 
достигает 60 км в час, причем посредине 
маршрута возникает ощущение парения 
за счет поднимающегося воздушного 
потока. В  общем, развлечение не для 

слабонервных. Передохнуть перед сле-
дующим аттракционом, напоминающим 
американские горки, можно здесь же, в 
центре приключений, в самом высотном 
ресторане в ОАЭ с великолепной горной 
панорамой. Название заведения 1484 
by Puro — настоящий фьюжн: 1484  ме-
тра — это высота над уровнем моря, а 
puro в переводе с итальянского значит 
«чистый». В концепции кухни — местные 
продукты и деликатесы Персидского за-
лива.

Если не к экстремальным, то уж к точ-
но необычным местам можно отнести ре-
сторан в пустыне Sonara Camp Al  Wadi. 
Это невероятное сооружение по своему 
размаху и неожиданному комфорту — 
здесь, в песках, работает Wi-Fi, а туалеты 
выглядят, как в пятизвездочных отелях. 
В Sonara Camp привозят только вечером, 
когда эффект от зажженных факелов под 
звездным небом, подсвеченных красным 
бесконечных песков и шоу огнеглотате-
лей особенно впечатляет. К  большому 
шатру с длинными столами гости спуска-
ются по специальным дорожкам с верши-
ны дюн под звуки завораживающей араб-
ской музыки, льющейся, кажется, прямо 
с небес. Но кухня и вино здесь отличные 
— если б не песок под ногами, то и не 
скажешь, что ты в пустыне. n

Страны

Страны

Современные отели в Рас-аль-Хайме построены в арабской стилистике роскошной «пляжной» архитектуры
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Прибежище искусства в Старой Деревне 
Усадебный дом на Приморском проспекте, 87,— ровесник восстания декабри-
стов. Он один из редких сохранившихся деревянных построек эпохи классициз-
ма, притом в прекрасном состоянии. В нем уже более 35 лет работает детская  
художественная школа № 17. Пожалуй, здесь ей самое место. Ведь этот дом  
в далеком прошлом был связан с искусством, как никакой другой. Елена Федотова

Этот исторический район на правом бе-
регу Большой Невки, напротив Каменного 
и Елагина островов, в XIX  веке относил-
ся к пригородным участкам Петербурга и 
был необычайно живописен. Здесь рас-
полагались дворянские имения с садами, 
огородами и сенокосами. В 1823 году, в 
результате семейного раздела наслед-
ства, небольшая часть территории на 
границе Новой и Старой Деревни доста-
лась Анне Сергеевне Яковлевой, одной из 
семи дочерей миллионера Сергея Савви-
ча Яковлева, действительного статского 
советника и владельца уральских меде-
плавильных и «горноделательных» заво-
дов. К тому времени Анна была замужем, 
и новый дом, построенный для молодой 
семьи, вошел в историю Петербурга под 
именем ее мужа — дача Афанасия Шиш-
марева. Подробное описание этих мест 
можно найти в статье Т. В. Потехиной «На 
земле Яковлевых (петербургские родо-
вые гнезда как очаги русской культуры)».

Афанасий Федорович Шишмарев — 
представитель старинного дворянского 
рода из семьи генерал-майора Россий-
ского императорского флота, гвардии 
штабс-капитан и богатый коннозаводчик, 
был человеком увлекающимся и энергич-
ным. Он слыл заядлым театралом, люби-
телем искусств и, кроме того, судя по вос-
поминаниям современников,— страстным 
садоводом-любителем. «За дачей, в се-
верной части участка, был разбит пей-
зажный сад. От дома на юг почти до са-
мой реки тянулись цветочные клумбы, 
оранжереи»,— так описывается имение 
на сайте www.ланское.рф. 

Сама же дача — двухэтажный дере-
вянный дом — была построена в стиле 
классицизма по проекту архитектора 
Авраама Мельникова в 1824–1825 годах. 
«Центральная часть главного фасада, 
обращенная к набережной, украшена 
четырехколонным коринфским портиком; 
на дворовом фасаде ему соответствуют 
пилястры. Декоративные лепные дета-
ли, резьба, высокие полуциркульные и 
трехчастные окна придают дому наряд-
ность и законченность. Внутри здания 
сохранились фрагменты первоначаль-
ной декоративной отделки»,— сообщает  
www.citywalls.ru. 

Мельников к тому времени был акаде-
миком, профессором, позже стал рек-
тором Императорской академии худо-
жеств; он считается одним из последних 
представителей стиля ампир — позднего 
классицизма. По проектам Мельникова 
построено немало зданий в Петербурге 
и соборов в разных городах Российской 
империи. Он был соавтором проекта По-
темкинской лестницы в Одессе и, как со-
общается в разных источниках, спроек-
тировал ансамбль известной полукруглой 
площади, где стоит памятник дюку де Ри-
шелье. Умер архитектор в 1854 году в воз-

расте 70  лет, похоронен на Смоленском 
кладбище в Петербурге. Сведений о его 
семье и наследниках нет. 

А вот Афанасий Шишмарев, напротив, 
всю жизнь был в окружении женщин, чад 
и домочадцев. Статным темноволосым 
красавцем изображен 36-летний хозяин 
дачи на портрете кисти Ореста Кипрен-
ского — летом 1826 года художник гостил 
в имении Шишмаревых в Старой Дерев-
не. «Лето я провел пресчастливо! Жил на 
даче у Шишмарева, в саду была новая де-
ревянная ателье, и я работал в ней не на 
шутку»,— цитируется письмо Кипренско-
го другу на сайте www.tretyakovgallery.ru.  
Сегодня портрет находится в Третьяков-
ской галерее. Картинно позирующий хо-
зяин дачи одной рукой облокачивается на 
деревянную изгородь, другой — упирает-
ся в бок. Молодцеватая поза героя, оде-
того в белую «русскую рубашку», как ее 
назвал Кипренский, деревенский пейзаж 
с ромашками, вечереющее небо — все в 
духе русского романтизма создает впе-
чатление эдакой декоративной пастора-
ли, театральной декорации. 

В 1827 году, в 29-летнем возрасте, 
умерла жена Шишмарева, Анна Серге-
евна, оставив двух маленьких дочерей. 
Через 12 лет утонченных юных красавиц 
напишет Карл Брюллов. «Портрет сестер 
Шишмаревых» — одна из самых узнава-
емых работ художника, картину можно 
увидеть в Русском музее. Темноволосые 
девушки в амазонках, затянутые в узкие 
бархатные жакеты с кружевными манже-

тами, и в шляпках с длинными вуалями 
сбегают по лестнице, за которой лошади 
уже бьют копытами. Портрет написан по 
заказу их отца, все на той же даче, очер-
тания которой на портрете напоминают 
скорее итальянскую виллу. К тому време-
ни Афанасий Шишмарев уже давно жил 
в гражданском браке с блистательной 
балериной Екатериной Телешовой (есть 
другой вариант ее фамилии — Телешева), 
примой петербургского Большого театра. 
Как сообщают разные источники, от свя-
зи с Шишмаревым она родила пятерых 
сыновей и дочь. Все они носили фамилию 
матери, а один из ее сыновей — Николай 
Телешов — как написано в Википедии, 
стал автором первого в России проекта 
самолета и одного из первых в мире про-
ектов реактивного самолета.

Екатерина Телешова умерла в 1858 
году. После этого Афанасий Шишмарев, 
по всей вероятности, обосновался в сво-
ем имении Коноплино Старицкого уезда 
Тверской губернии, где занялся созда-
нием конноспортивной базы, говоря со-
временным языком. Он сам участвовал 
в скачках и назван «одним из самых вы-
дающихся спортсменов того времени» в 
посвященной его памяти статье в газете 
Старицкий вестник (www.st-vestnik.ru). 
Уже на склоне лет, когда ему исполни-
лось 79  лет, Шишмарев снова женился 
— на Марии Николаевне Аксеновой, по 
информации сайта оковецкийкафедраль-
ныйсобор.рф. Его свадебным подарком 
становится купчая на усадьбу в Конопли-

но. 8 января 1875 года, в возрасте 85 лет, 
Афанасий Шишмарев скончался — он по-
хоронен в Тверской губернии, его вдова 
посвятила себя богу. 

А его дом в Старой Деревне на открыт-
ке конца XIX века называется уже по име-
ни нового хозяина — дача Кулебякина. 
Но память об Афанасии Шишмареве, как 
это ни удивительно, живет в Петербурге 
до сих пор: именно в честь него с 1883 
года носит свое название Шишмаревский 
переулок между Приморским проспек-
том и Школьной улицей недалеко от его 
бывшей дачи. Во время Великой Отече-
ственной войны дача была повреждена и 
реставрировалась в 1959–1962 годах. 

По данным сайта citywalls, в 1971 году 
здание значилось как всесоюзный памят-
ник архитектуры. До 1983 года, по инфор-
мации www.kanoner.com, в доме распола-
гались ясли, потом три года он пустовал. 
Как сообщается на сайте www.dhsh17.ru, 
в 1986 году здание было передано в коми-
тет по культуре (тогда — Главное управ-
ление культуры Ленгорисполкома), где по 
решению городской администрации от-
крылась детская художественная школа 
№ 17.

В 2012 году дачу отреставрировали — 
через 17 лет после того, как город принял 
такое решение. Отсрочка объяснялась от-
сутствием денег. С 2001 года, по данным 
citywalls, здание вместе с прилегающей 
зеленой зоной является объектом исто-
рического и культурного наследия феде-
рального (общероссийского) значения. n

История

История

Дача — двухэтажный деревянный дом — была построена в стиле классицизма по проекту архитектора Авраама Мельникова в 1824–1825 годах
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Askaneli в Солнечном  
На Приморском шоссе, рядом с пляжем «Ласковый»,  
открылся грузинский ресторан Askaneli. Это первый  
совместный проект дуэта петербургских рестораторов  
Артема Гудченко и Светланы Гузь и основателя одноимен- 
ного грузинского винного дома Гочи Чхаидзе. Елена Федотова 

Пространство нового заведения впечат-
ляет — это просторный загородный дом с 
панорамными окнами и четырьмя летними 
террасами, рассчитанный на 250  поса-
дочных мест. Есть здесь и отдельный зал 
для частных событий на 25  персон. Не-
обычайно колоритен яркий, теплый инте-
рьер с винтажными грузинскими коврами, 
оригинальной посудой и вазами с ручной 
росписью, авторскими панно, резными 
старинными буфетами. Одежда для персо-

нала разработана совместно с компанией 
Samoseli Pirveli, которая специализируется 
на изготовлении национального костюма. 

В концепции проекта — представить 
вина, коньяки, чачу и фруктовые дистиляты 
под брендом Askaneli, одного из ведущих 
производителей Грузии, в сопровождении 
канонических грузинских блюд. За кухню 
отвечает бренд-шеф Максим Галишни-
ков — по приглашению основателей про-
екта он приехал из Владивостока, где был 

шеф-поваром сети грузинских ресторанов 
Supra. Основа меню — специалитеты Гру-
зии: хачапури, хинкали, блюда на мангале, 
пхали. Шеф предлагает и авторское про-
чтение темы, например, в меню есть кре-
ветки чахохбили, шкмерули с гребешком и 
хачапури с грузинскими сырами и грушей. 

Летом планируется запуск второго про-
екта под брендом Askaneli в центре Петер-
бурга в формате демократичного грузин-
ского бистро. n

Необычайно колоритен яркий, теплый интерьер  
с винтажными грузинскими коврами, оригинальной 
посудой и вазами с ручной росписью, авторскими 
панно, резными старинными буфетами
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Cococouture объединяет хиты Игорь Гришечкин, 
шеф-повар ресторана высокой русской кухни Cococouture, обновил меню  
а-ля карт из почти двух десятков блюд. Некоторые из них уже стали классикой, 
другие по-новому осмысляют гастрономические традиции. Елена Федотова

Пожалуй, новое меню можно назвать исто-
рией самого ресторана за почти десяти-
летие его присутствия на петербургской 
гастрономической сцене. Тут и голубчик 
с крабом в камуфляже из шпинатных ли-
стьев, увенчанный красной икрой, и пере-
пелка с ореховой кашей, и карпаччо из 
северной креветки с маслом мандаринов и 
грузинской солью, и ленинградские пышки 
с белой рыбой. Осетра с земляной грушей 
подают под соусом шампань, а беф а-ля 
Строганов — с малосольным ананасом, 
который, как говорят, был альтернативой 
огурцам на кухнях светского Петербурга. 

В меню также русско-финская уха с тефте-
лями из копченого осетра, каша из топора 
в оригинальной подаче, как, впрочем, все 
блюда Игоря Гришечкина. Они обычно не 
те, что кажутся: в концепции кухни эдакая 
гастрономическая мистификация.

На десерт здесь «своя» «Анна Пав-
лова» — с хрупким меренговым фуэте и 
ягодным муссом из черной смородины. 
Вернулся хит десертов — «Мамин люби-
мый цветок» в виде разбившегося цветоч-
ного горшка.

Меню а-ля карт действует каждый день, 
кроме понедельника и вторника. n

Новое меню можно 
назвать историей 
самого ресторана  
за почти десятилетие 
его присутствия 
на петербургской 
гастрономической сценеCO
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«Воспоминания О» в Cafe 
Claret Меню нового гастрономического сета в Cafe 
Claret выглядит как сложенное письмо с настоящей сургуч-
ной печатью. Внутри — тонким почерком бренд-шефа рестора-
на Александра Богданова следуют описания блюд с необыч-
ными названиями: «1 воспоминание», «2 воспоминание»… 
В сете — семь перемен и столько же «воспоминаний». Елена Федотова

Александр вырос в семье военного, вместе 
с родителями часто переезжал и рано на-
чал путешествовать самостоятельно. «Мой 
сет рассказывает гостю о вкусах, которые 
сопровождали меня на протяжении всего 
моего детства и напоминают о тех местах, 
где я побывал»,— говорит Александр. 

Шеф родился на Дальнем Восто-
ке, поэтому первые «воспоминания» 
— это дальневосточная креветка с 
боттаргой и крыло ската с соусом из 
карамелизированного порея и кремом 
из корнеплодов. Для петербуржцев 
это экзотика, но на Дальнем Востоке 

крыло ската считается традиционной 
едой. А чипсы из льна, которые пода-
ются к оленине,— отсылка к льняному 
хлебу, который пекла бабушка Алек-
сандра, когда он приезжал к ней летом 
в Белоруссию. Кекс из оливок с трю-
фелем и йогуртом — израильский сю-

жет: школьники страны, по традиции, 
каждый год сажают деревья. Посадил 
оливковое дерево и Александр, когда 
учился в Израиле. 

Сет подают только по средам и по пред-
варительному заказу. Шеф сам представ-
ляет блюда и рассказывает истории. n

Сет подают только по средам и по предварительному 
заказу

ресторан
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Криминальный сюжет 
в Александринке  
10 и 11июня на Новой сцене Александринского  
театра состоится премьера спектакля Хуго Эрик-
ссена «Ближний город» по одноименной пьесе  
Марюса Ивашкявичюса. Елена Федотова

Литовский прозаик, сценарист и дра-
матург Марюс Ивашкявичюс — один из 
самых востребованных авторов европей-
ского театра, лауреат российской наци-
ональной театральной премии «Золотая 
маска». Его драматургия еще не стави-
лась в Александринском театре. «Ближ-
ний город» написан в 2005 году. Режиссер 
Хуго Эрикссен обратился к более поздней 
редакции пьесы — 2018 года.

Импульсом к написанию текста послу-
жила реальная история, которую Иваш-
кявичюс прочел в криминальной хронике 
одной датской газеты. Главные герои пье-
сы — Сванте и Аника, муж и жена, чью, 
казалось бы, гармоничную семейную 
жизнь разрушают манящие огни города 
на другом берегу, куда Сванте ездит с 
друзьями каждые выходные на протяже-
нии всех пятнадцати лет брака. Однажды 

Аника захочет понять, что же так привле-
кает его в ближнем городе, и отправится 
туда в путешествие, которое навсегда из-
менит ее жизнь. В  предисловии к пьесе 
автор пишет: «Самое скверное — когда 
живешь в одном городе, а в окнах видишь 
другой: больше, красивее, а главное, он 
такой, в котором ты еще никогда не жил. 
Тебя манит не сам город, а соблазн испы-
тать там свою мечту, ибо в родном городе 

твоя мечта не сбылась. Быть может, тебя 
там ждет женщина, которую здесь ты не 
встретил, друг, с которым ты не сошелся, 
карьера, которая дома так и не задалась. 
И  приходится выбирать — тот или этот 
берег».

В спектакле участвуют артисты: Анна 
Селедец, Дмитрий Белов, Александра 
Большакова, Николай Белин, Иван Ефре-
мов, Анастасия Пантелеева и другие. n
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«Привидения» в БДТ  
20 и 21 мая, 8, 9 июня и 9 июля на Основ-
ной сцене Большого драматического теат- 
ра им. Товстоногова пройдут премьерные 
показы спектакля «Привидения» по одно-
именной пьесе Генрика Ибсена. Елена Федотова

ее решений кроется в страшной семейной 
тайне. Она скрывает правду об отце от сво-
его сына, а он тоже умалчивает причину 
своего возвращения в родительский дом. 

Герои пьесы пытаются вырваться из 
заколдованного круга, прервать цепочку 
трагических повторений, они словно ма-
рионетки в руках призраков прошлого. 

«Используя реалистическую интригу, 
Ибсен ставит перед своими героями во-
просы эпического масштаба, под стать 
античной трагедии,— говорит режиссер-
постановщик, автор перевода и инсцени-
ровки Роман Мархолиа.— Рассматривая 
причинно-следственную связь прошлого с 
настоящим и будущим, драматург пытает-
ся добраться до фундамента человеческой 

судьбы. Для Ибсена прошлое, настоящее 
и будущее человека взаимообусловлены».

В главных ролях: Светлана Крючкова, 
Иван Федорук, Игорь Волков.

«Светлана Крючкова — вневремен-
ная актриса: она соединила в себе много 
разных эпох и бесстрашно откликается 
на энергию сегодняшнего дня,— говорит 
Роман Мархолиа.— Мы с ней работаем 
больше двадцати лет, но такого материала 
у нас еще не было: сочетание внешнего 
аскетизма с вулканическими взрывами. 
Это сложнейшая актерская задача. Роль 
фру Алвинг требует от исполнителя уни-
кального сценического и жизненного опы-
та, что под силу только такому виртуозно-
му мастеру, как Крючкова». n

Stereoleto в «Севкабеле»  
12–13 июня в пространстве «Севкабель Порт» пройдет  
21-й международный музыкальный фестиваль Stereoleto. Подготовила Елена Федотова

Заявлены выступления новых участников: 
среди них «апологеты музыкального аван-
гарда» Анти вокально-инструментальный ан-
самбль АВИА (с участием Антона Адасинско-
го), «Дайте танк (!)», Blizkey, рэпер SQWOZ 
BAB, адепт инди и соула Mika Vino, «Сезон 
Дождей» и Forest Tiger Friend & Owl Helper. 

Также на фестивале выступят Леонид 
Агутин, бит-квартет «Секрет», Manizha, 
IOWA,   Найк Борзов, POMPEYA, Dead 

Blonde, Shortparis, Lucidvox, M’DEE, Super 
Collection Orchestra и другие исполнители.

Кроме музыкальной программы — инстал-
ляции и арт-объекты от современных худож-
ников и дизайнеров, stereofood с локальными 
гастрономическими проектами, stereomarket 
с локальными брендами и интерактивные 
зоны stereofun с развлечениями для взрос-
лых и детей. Организатор фестиваля — кон-
цертное агентство «Светлая музыка». n
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Импульсом к написанию пьесы послужила реальная история, которую Ивашкяви-
чюс прочел в криминальной хронике одной датской газеты

Герои пьесы пытаются вырваться 
из заколдованного круга, прервать 
цепочку трагических повторений,  
они словно марионетки в руках  
призраков прошлого

Новая совместная работа народной ар-
тистки РСФСР Светланы Крючковой и ре-
жиссера Романа Мархолиа — это притча 
о трагичности человеческого существо-
вания, история о «темных безднах блестя-
щего супружества».

В центре сюжета — вдова Элен Алвинг, 
она готовится открыть детский приют в 
память о своем муже. Но истинный мотив 

Кроме музыкальной 
программы — инсталля-
ции и арт-объекты  
от современных худож-
ников и дизайнеров






