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основные выводы
• На протяжении первого полугодия 2013 г. на загородном рынке недвижимости высокого ценового 

сегмента наблюдалась тенденция, наметившаяся еще во второй половине 2012 г.: на фоне роста 
спроса продолжает увеличиваться общий объем предложения коттеджных поселков.

• В фазе активных продаж находятся 19 элитных коттеджных поселков и 37 поселков бизнес-класса. 
В течение первого полугодия открыты продажи в 2 проектах элитного сегмента и в 5 – бизнес-
класса. Также стоит отметить возвращение на рынок проекта «Кюмлено».

• По-прежнему важнейшими критериями при выборе коттеджа являются местоположение объекта 
и качество строительства. Большая часть потенциальных покупателей считает приоритетным 
Курортный район Санкт-Петербурга, а также северо-западное направление Ленинградской области. 

• Средние цены имеют тенденцию к увеличению. Полугодовой рост цен на элитные домовладения 
составил 10%, на объекты бизнес-класса – более 3%.
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Предложение

По данным на конец первого полугодия 2013 г., 
продажи ведутся в 19 коттеджных поселках 
класса А. По сравнению с аналогичным пери-
одом 2012 г. объем предложения в поселках 
высшего ценового сегмента увеличился на 55% 
за счет выхода на рынок 6 новых проектов. 
Непосредственно в первом полугодии 2013 г. 
начались продажи в двух новых элитных по-
селках. При этом около трети всего предло-
жения сосредоточено в Курортном районе. На 
сегодняшний день у него сложилась репутация 
престижного направления, позволяющая удер-
живать высокий уровень цен.

Что касается коттеджных поселков класса В, 
то с начала 2013 г. продажи начались в 5 таких 
проектах. В то же время в первом полугодии 
была завершена реализация домов в проекте 
«Жемчужина Разлива». Таким образом, в нас-
тоящее время на рынке насчитывается 37 объ-
ектов данной категории. Значительная часть 
проектов класса В традиционно расположена 
в северных районах области (Всеволожском, 
Выборгском, Приозерском), на долю которых 
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«Мы отмечаем повышение интере-
са покупателей к поселкам на берегах 
естественных водоемов. При этом вы-
деляется категория клиентов, заинте-
ресованных в приобретении домовладе-
ния именно на «большой воде». Отчасти 
это обусловлено активной популяриза-
цией яхтинга. Несмотря на то, что про-
екты с причальными сооружениями зача-
стую удалены от города, они остаются 
востребованными, поскольку наличие 
выхода к крупным водоемам является 
их значимым преимуществом. Покупате-
ли выражают готовность приобрести 
коттедж рядом с уже имеющимся яхт-
клубом, чтобы пользоваться полноцен-
ным и качественными сервисом».

Основные показатели. Динамика

Показатель
Класс А Класс В

Значение
Изменение, 
2013/2012* 

Значение
Изменение, 
2013/2012*

Количество коттеджных 
поселков, шт.

19 4 37 6

Общее число домов в 
экспонирующихся на рынке 
поселках, шт.

435 5 2078 6

из них число свободных, шт. 271 5 1065 6

Число проданных домов, шт. 15 5 42 5

Количество поселков, продажи 
в которых начались в первом 
полугодии 2013 г., шт. 

2   5** 5   5**

Средняя запрашиваемая цена 
коттеджа, тыс. $

1900 5 620 5

*   По сравнению с декабрем 2012 г.

** По сравнению с аналогичным периодом  2012 г.

Источник: Knight Frank St. Petersburg Research, 2013



www.knightfrank.ru

3

приходится 65% совокупного предложения в 
данном сегменте. 

Необходимо отметить, что по сравнению с де-
кабрем 2012 г. объем предложения в классе В 
уменьшился на 16% в связи с тем, что ряд 
проектов был переориентирован на продажу 
участков без обязательного подряда. В боль-
шинстве случаев это приводит к снижению 
уровня позиционирования проектов, что не 
позволяет включить их в объем качественно-
го предложения.

Спрос

С начала 2012 г. в сегменте загородной не-
движимости высокой ценовой категории на-
блюдается рост покупательской активности, 
оказывающий влияние на темпы продаж. 
Можно отметить, что в среднем ежекварталь-
но заключается 7–9 сделок с элитными до-
мовладениями и 18–20 сделок с объектами 
бизнес-класса. Следует указать, что по срав-
нению с аналогичным периодом прошлого 
года в первом полугодии 2013 г. темпы про-
даж объектов класса А увеличились на 36%, 
а коттеджей класса В – на 56%.

На данном этапе развития рынка отличитель-
ная особенность сделок с объектами класса А 
состоит в том, что наибольшая их доля прихо-
дится на готовые коттеджи в уже построенных 
или находящихся на высоких стадиях готовно-
сти поселках, что отражает реальные предпо-
чтения покупателей. Значительные темпы про-
даж коттеджей класса В зафиксированы в ряде 
проектов, отличающихся продуманной кон-
цепцией и высокими темпами строительства.

По цели приобретения лидируют дома, рассчи-
танные на постоянное проживание: их доля 
в запросах* увеличилась, достигнув 80%. Стоит 
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Новые коттеджные поселки, продажи в которых начались в первом полугодии 2013 г.*

Название Адрес
Количество домов / 

таунхаусов**
Цена, млн $

Класс А

Terijoki Club Курортный р-н, г. Зеленогорск 9 от 2,6

Райт Парк Всеволожский р-н, пос. Энколово 13 от 1,8

Класс В

Club Приозерский р-н, пос. Светлое 17 от 0,5

Hilltop Village Выборгский р-н, пос. Ленинское 4 от 0,5

Вивальди парк Всеволожский р-н, пос. Медный завод 32 от 0,4

Загородный комплекс «Курортный» Курортный р-н, г. Сестрорецк 9 от 0,5

Ламбери Всеволожский р-н, пос. Энколово 56 от 0,6

*   Без учета новых очередей в ранее продаваемых поселках

** Очередь, открытая к продаже

Источник: Knight Frank St. Petersburg Research, 2013

* По запросам клиентов компании Knight Frank за 
первое полугодие 2013 г.
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отметить, что доминирующим критерием выбо-
ра для покупателей остается местоположение 
поселка. Также в процессе принятия решения 
заметно усиление роли ценового фактора, что 
свидетельствует о более  рациональном под-
ходе к приобретению загородной недвижи-
мости. В целом анализ запросов показывает, 
что имеющееся предложение в значительной 
степени удовлетворяет потребностям поку-
пателей, однако практика продаж подтверж-
дает важность гибкого подхода собствен-
ника в отношении коммерческих условий.

Коммерческие условия

В первом полугодии 2013 г. средняя цена 
предложения имела тенденцию к увеличе-
нию. Полугодовой прирост средней цены 
домовладения составил в элитном сегменте 
10%, в поселках бизнес-класса – 3% за дом 
с участком. Данное увеличение связано, во-
первых, с началом продаж в новых проектах 
с более высоким уровнем цен, во-вторых, – 
с  повышением цен на готовые домовладения 
в нескольких коттеджных поселках.

Прогноз

Итоги первого полугодия 2013 г. позволя-
ют ожидать сохранения текущих тенденций 
в дальнейшем, в том числе в части динамики 
ценовых показателей. 

На сегодняшний день в наиболее выгодном 
положении находятся девелоперы с готовыми 
предложениями, поскольку их объекты в боль-
шей степени соответствуют предпочтениям 
покупателей. В связи с этим основное количе-
ство сделок будет по-прежнему сосредоточе-
но в поселках с высокой стадией готовности, 
имеющих развитую инфраструктуру.

Большая часть объектов, относящихся к пре-
миальному сегменту, находится на заверша-
ющих этапах строительства или уже постро-
ена, при этом в новых коттеджных поселках 
строительство ведется под конкретных поку-
пателей. Учитывая данные факторы, а также 
низкую строительную активность, можно ска-
зать, что создаются предпосылки для умерен-
ного роста цен на загородную недвижимость 
в среднесрочной перспективе.

До конца 2013 г. мы ожидаем выхода на рынок 
интересных проектов, реализуемых новыми 
участниками загородного рынка, а также по-
явления инновационных технологий и архи-
тектурных решений в элитном загородном 
домостроении.
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