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Резюме для собственника (Executive Summary) 
Главный структурный сдвиг. Загородный дом перестаёт быть «коробкой на участке» и 
становится связной средой жизни — домом, садом, переходными зонами, баней, сервисом и 
автономностью, собранными в единый продукт. Деньги уходят из продажи отдельных метров и 
отдельных изделий и собираются у того, кто продаёт готовый сценарий и обслуживает его весь 
срок жизни. 

Почему именно сейчас. Индивидуальное жилищное строительство (ИЖС — частные дома, 
которые человек строит для себя) стало в России доминирующим форматом ввода жилья: по 
данным ДОМ.РФ его доля держится около двух третей ввода. Удалённая и гибридная работа, 
усталость от плотного города и восприятие земли как защитного актива в инфляционной среде 
превратили скрытый спрос (миллионы уже купленных участков) в спрос на обустройство. 

Кто выигрывает. Тот, кто переходит от продажи продукта к продаже среды и сервиса: 
девелопер, продающий сценарий жизни; мебельная компания, комплектующая дом целиком; 
дизайнер, проектирующий и интерьер, и участок; outdoor-бренд и ландшафтный архитектор, 
вошедшие в проект рано; сервисный оператор с абонентской моделью. 

Кто проигрывает. Тот, кто продаёт фрагмент: фабрика отдельных изделий, девелопер пустых 
коробок, дизайнер только интерьера, outdoor-бренд только летом, производитель материалов 
через длинную дилерскую цепочку. Их маржу забирает интегратор, а сами они опускаются до 
ценовой конкуренции в роли подрядчика. 

Где появляется прибыль. В трёх местах: укрупнённый чек комплектации «под ключ» (по 
оценке исследования №1 — рост среднего чека мебельщика в 3–5 раз за счёт охвата гостевых 
зон, спален и террас); регулярный доход от обслуживания всего жизненного цикла объекта; и 
премия за концепт, которую закладывает девелопер в стоимость готовой среды. 

Где возникает потеря. В разрывах между участниками: дизайнер заходит поздно, когда 
строительные ошибки уже нельзя исправить без демонтажа; outdoor покупается остаточно 
после ремонта; участок продаётся без подряда — и тогда никто не управляет сборкой среды, а 
покупатель платит за переделки. Эта потеря не видна в отчётности, потому что её несёт 
«никто» — это упущенная, а не списанная маржа. 

Кто становится центром контроля. Не девелопер «по умолчанию» и не производитель. 
Контроль смещается к игроку, который связывает раннюю спецификацию объекта (что и от 
кого закупается) с регулярным сервисом — и закрепляет это через финансирование. В 
организованных поселках это связка «девелопер + мебельный холдинг + банк-кредитор»; в 
доминирующем сегменте самостроя — это пока незанятая ниша комплектатора-оператора 
загородной жизни. 

7 ключевых выводов 
1.​ Конец эпохи коробок. Пустой дом без отделки, ландшафта и комплектации теряет 

ценность; покупатель платит за готовый, функционирующий результат. 
2.​ Граница «дом / участок» исчезает. Терраса становится второй гостиной, сад — жилой 

комнатой; мебель и материалы должны проектироваться как непрерывная среда. 



3.​ Главный приз — не чек, а аннуитет. Самая защищённая маржа — регулярный доход от 
обслуживания: его труднее всего отнять конкуренту, и его недооценивают оба входных 
источника. 

4.​ Ипотека — рычаг контроля, а не просто канал. Кто проводит сделку через ипотеку на 
ИЖС, тот влияет на состав «пакета по умолчанию» (по аналогии, как кредит определяет 
заводские опции). 

5.​ Ранний вход решает всё. Бюджет распределяется на стадии проекта; вошедший после 
строителей борется за остатки сметы и конкурирует ценой. 

6.​ Климат СНГ — это спецификация, а не лозунг. Морозостойкие и погодоустойчивые 
материалы — не маркетинг, а условие допуска: обычная «уличная» мебель не переживёт 
зиму и даст рекламации. 

7.​ Самострой — и риск, и ниша. Преобладание участков без подряда мешает девелоперу 
стать оператором рынка автоматически — и одновременно открывает крупнейшую 
незанятую нишу для комплектатора-оператора. 

3 главных риска 
•​ Инфраструктурный тупик. Рост стоимости логистики, обслуживания и ремонта может 

сделать владение загородным домом дорогой обузой и охладить спрос в среднем 
сегменте. 

•​ Низкая культура эксплуатации. Покупатель не умеет содержать дом и сложную мебель; 
без неприхотливых материалов и сервиса это даёт волну рекламаций и разочарования. 

•​ Ценовая ловушка фрагментированного игрока. Тот, кто остаётся поставщиком одного 
фрагмента, теряет доступ к крупному чеку и вынужден конкурировать только ценой в 
нижнем сегменте. 

3 главные возможности 
•​ Комплектация «под ключ» под сценарий. Готовые пакеты «дом + баня + терраса + 

сад» поднимают средний чек кратно и привязывают клиента. 
•​ Регулярный сервис как актив. Абонентское обслуживание загородной экосистемы 

создаёт повторный доход и долгосрочный контроль над клиентом. 
•​ Роль интегратора в самострое. Платформа/оператор, который соберёт спецификацию, 

финансирование и сервис для самостройщика, займёт самую крупную пустующую нишу 
СНГ. 

3 решения, которые нельзя откладывать 
8.​ Перейти от изделия к сценарию. Мебельщику — собрать продаваемые пакеты 

комплектации всех зон дома и участка; не позднее ближайшего сезона. 
9.​ Войти в проект рано. Дизайнеру, outdoor-бренду и производителю материалов — 

встроиться в спецификацию на стадии проектирования, до распределения бюджета 
строителями. 

10.​ Занять жизненный цикл. Девелоперу и сервисной компании — упаковать сервис в 
абонентскую модель и, по возможности, в тело ипотечного продукта, пока это не сделал 
конкурент или банк. 

 



1. Усадьба как операционная система загородной жизни 
Чтобы понять рынок, усадьбу нужно перестать видеть как стиль или набор фасадных деталей. 
Исторически усадьба была не зданием, а способом организации жизни вокруг собственного 
пространства — самодостаточной системой, где жильё, земля, хозяйство, семья, досуг, труд и 
статус были связаны в единую экономику. 

В этой системе каждый элемент нёс функцию. Главный дом был административным и 
статусным центром; парк — местом досуга и демонстрации; кабинет и библиотека — пунктом 
управления имением; столовая — местом ритуала и связей; хозяйственный двор и флигель 
обеспечивали автономность и приём гостей. Усадьба решала сразу множество потребностей 
одним пространством. 

Смысл для бизнеса: сегодня возвращается не декор усадьбы, а её системность. Покупатель 
снова хочет, чтобы дом, участок и сервис работали как одно целое, — и платит за связность, а 
не за отдельные предметы. Поэтому выигрывает не тот, кто продаёт лучший один элемент, а 
тот, кто собирает систему. 

Что изменилось по сравнению с историей. Раньше система держалась на 
самообеспечении (огород, лес, скот) и на статусе рода. Сейчас её держат приватность, 
автономность инженерии, здоровье и распределённая работа. Важнее архитектуры стали 
сценарий и сервис: дом — узел экосистемы жизни, а не самоцель. 

2. Историческая эволюция загородного быта 
История загородного жилья показывает устойчивую связь: каждый экономический шок и 
каждый общественный страх порождали свой тип загородного пространства и свою логику 
мебели. Это не музейный экскурс — это объяснение того, какой именно запрос 
материализуется сегодня. 

Этап Социальная 
функция 

Пространственн
ая модель Мебель и интерьер Что переходит в 

современность 

Дворянская 
усадьба 
(XVIII–XIX вв.) 

Демонстрация 
сословного 
статуса, центр 
управления 
имением 

Симметрия, 
анфилады, 
регулярный парк, 
автаркия 
хозяйства 

Штучный заказ и 
импорт, дуб, махагони, 
лепнина — премиум 
для 5% общества 

Идея усадьбы как 
системы и 
многопоколенческого 
хаба 

Дача рубежа 
XIX–XX вв. 

Сезонный отдых 
горожан, бегство 
от 
индустриального 
города 

Веранда как 
центр жизни, 
лёгкий 
деревянный 
модерн 

Лёгкая мобильная 
мебель: плетёная 
лоза, гнутый бук 
(Тонет), светлый 
текстиль 

Веранда → терраса; 
досуг и здоровье как 
мотив 

Советская дача 
(после 1949 г.) 

Выживание и 
продовольственн
ая страховка 
(«шесть соток») 

Утилитарный 
домик, огород как 
продсклад семьи 

Самодельная мебель, 
вторичное 
использование, 
аскетизм 

Культура 
самостоятельного 
обустройства (DIY) и 
привязанность к 
земле 

Постсоветский 
коттедж 
(1990–2010-е) 

Демонстративное 
потребление, 
защита от 

«Замковая» 
архитектура за 
глухим забором, 

Золочёная лепнина, 
тяжёлые диваны, 

Запрос на простор 
внутри; усвоенный 



Этап Социальная 
функция 

Пространственн
ая модель Мебель и интерьер Что переходит в 

современность 

криминальной 
нестабильности 

нерациональные 
планировки 

импортный камень — 
статус без связности 

урок «связность 
важнее размера» 

Новая 
загородная 
экосистема 
(2020–2035) 

Приватность, 
автономность, 
здоровье, 
распределённая 
работа 

Барнхаус/фахверк
, панорамное 
остекление, 
outdoor living, 
бесшовность 
дом↔сад 

Натуральные 
текстуры, 
модульность, 
всесезонный outdoor, 
мебель как 
продолжение 
архитектуры 

— (это и есть 
современность) 

Вывод раздела: современный спрос — не возврат к дворянскому декору и не повтор 
постсоветского коттеджа. Это синтез системности усадьбы и связности среды при отказе от 
демонстративности. Бизнес, который читает тренд как «классические фасады и антиквариат», 
совершает стратегическую ошибку. 

3. Почему усадебная логика возвращается сейчас 
За возвращением загородной модели стоят не настроения, а измеримое структурное 
давление. Перечислять факторы недостаточно — важно, как они меняют деньги и спрос. 

Институциональный рост ИЖС 
В России ИЖС стал доминирующим вектором жилищного строительства: по данным ДОМ.РФ 
и отраслевых отчётов его доля в структуре ввода держится около двух третей, а фонд частных 
домов за пять лет вырос примерно наполовину. Смысл для бизнеса: это уже не нишевая 
альтернатива городу, а основной рынок сбыта для мебели, материалов и сервиса — туда 
смещается спрос. 

Ограничение данных: конкретные годовые цифры ввода 2026 года (объёмы в млн кв. м, число 
новых домов) взяты из входного исследования №1 со ссылкой на ДОМ.РФ и отраслевые 
источники; это данные по одному рынку (РФ) и приводятся как порядок величины, а не как 
точный прогноз. 

Поведенческие и макропричины 
•​ Усталость от плотного города. Рост этажности снижает предельную полезность 

городского жилья; загородный дом воспринимается как способ вернуть контроль над 
пространством. 

•​ Гибридная занятость. Стабилизация удалённой работы позволяет среднему и 
премиальному классу не присутствовать в офисе ежедневно. Доля желающих работать 
из дома значительную часть времени высока (по разным опросам — около половины и 
выше), хотя точные проценты из входных источников не верифицированы и используются 
как индикатор, а не факт. 

•​ Земля как защитный актив. В инфляционной и волатильной среде участок и 
качественный дом рассматриваются как сохранение капитала. 

•​ Многопоколенческая семья. Возврат к близкому проживанию поколений требует 
пространственного разделения внутри объекта — это исторически и есть усадебная 
планировка. 



•​ Запрос на автономность и здоровье. Резервная энергетика, вода, умный дом и 
wellness-инфраструктура воспринимаются как разумная страховка, а не роскошь. 

4. Рынок и динамика: что считать надёжным 
Прежде чем говорить о деньгах, нужно честно разделить надёжные и косвенные цифры. По 
загородному рынку часть данных устойчива, а часть — расходится в разы между 
авторитетными источниками. Игнорировать это расхождение значит строить решения на 
ложной точности. 

Что надёжно 
•​ Доминирование ИЖС в РФ. Доля индивидуальных домов в структуре ввода жилья — 

около двух третей; это подтверждается несколькими источниками и устойчиво. 
•​ Темп роста уличной мебели. Несмотря на разброс абсолютных цифр, темп роста 

сходится у большинства домов в коридоре ~3–7% в год — это надёжный сигнал 
расширяющегося, но не взрывного сегмента. 

•​ Опережающий рост жилого сегмента outdoor. Жилое применение уличной мебели 
растёт быстрее коммерческого (порядка 5% в год против рынка в целом) — прямое 
следствие «расширения дома наружу». 

Что расходится — и почему 
Размер рынка уличной мебели — главная ловушка. Оценки Европы за 2025 год 
колеблются от ~3 млрд € (CSIL, узкая профессиональная мебельная статистика) до ~16 млрд 
$ (Statista, MarketDataForecast — широкая корзина «сад/патио/терраса»). Глобальные оценки 
— от ~17 млрд $ (узкое определение) до ~56–59 млрд $ (широкое). Разброс достигает 4–5 раз. 

Показатель Диапазон оценок Что это значит для бизнеса 

Уличная мебель, Европа, 2025 ≈ 3 млрд € (CSIL) … ≈ 16 
млрд $ (Statista/MDF) 

Абсолют зависит от определения; 
ориентироваться на тренд, а не на 
цифру 

Уличная мебель, мир, 2025 ≈ 17 млрд $ (узко) … ≈ 
56–59 млрд $ (широко) 

То же; глобальный спрос велик и 
растёт, лидер по доле — Азия 

Темп роста (CAGR) ≈ 3–7% в год (консенсус 
домов) 

Надёжный сигнал: рост есть, но он не 
взрывной — ставка на долю и сервис, 
не на «волну» 

Жилой сегмент outdoor ≈ 5% в год, быстрее 
коммерческого 

Подтверждает «вторую гостиную»: 
терраса требует мебели интерьерного 
уровня 

Как читать эти цифры 
Расхождение — не ошибка, а разные границы сегмента: включать ли садовый декор, аксессуары, 
контрактный (HoReCa) сектор, балконную мебель. Поэтому в этом докладе абсолютный размер дан 
диапазоном, а решения привязаны к темпу роста и структуре спроса, а не к одной цифре. 
Собственнику важнее знать, что сегмент устойчиво растёт средними темпами и что жилое применение 
обгоняет коммерческое, чем спорить, 4 это миллиарда или 16. 

Двухконтурная модель: Global / СНГ 



Глобальный/европейский контур. Данные есть и относительно проверяемы (отраслевые 
отчёты, стандарт BIFMA OF-2025 по уличной мебели, страновые доли — Германия как 
крупнейший рынок Европы, Франция как самый быстрорастущий). 

Контур СНГ. Прямой статистики мало. По России есть данные ДОМ.РФ по ИЖС. По Беларуси 
и Казахстану открытых рыночных цифр практически нет — выводы строятся на косвенных 
показателях (сильная сельская традиция, развитие премиальных резиденций вокруг Алматы и 
Астаны, белорусское деревянное домостроение и экспорт мебельных компонентов) и носят 
характер экспертной реконструкции. Самый важный структурный факт для СНГ: по оценке 
входного исследования №2, около 89% предложения ИЖС в 2025 году — это участки без 
подряда, то есть самострой без единого управляющего проектом. Этот показатель стоит 
верифицировать, но направление бесспорно: самострой доминирует. Именно он определяет, 
кто сможет стать центром контроля. 

5. Новая усадьба как рыночный формат 
«Новая усадьба» — не один продукт, а несколько устойчивых форматов с разными 
покупателями, мотивами и зонами прибыли. Понимание формата определяет, что и кому 
продавать. 

Формат Покупатель Главный 
мотив Требования к среде Где возникает 

прибыль 

Семейная 
резиденция 

Владельцы 
бизнеса, 
топ-менеджеры 
40–60 лет с 
большой семьёй 

Преемственно
сть, статус, 
капитализация 

Долговечные 
материалы, крупные 
обеденные группы, 
библиотеки, 
гардеробные 

Проект «под ключ» как 
премиальный сервис, 
повторные заказы 

Коттеджный 
посёлок с 
инфраструктуро
й 

Семьи с детьми, 
ИТ-специалисты 
30–45 лет 

Безопасность, 
сообщество, 
минимум забот 

Модульные кухни, 
детские, 
функциональные 
гостиные, единый 
дизайн-код 

Комплектация от 
застройщика, 
встроенная техника, 
«сетевой эффект» 
цены участка 

Дача выходного 
дня / 
модульный дом 

Молодые 
профессионалы, 
креативный класс 
25–38 лет 

Цифровой 
детокс, 
быстрая смена 
контекста 

Лёгкая 
трансформируемая 
мебель, минимализм, 
террасы и зоны очага 

Модульные комплекты, 
сезонная аренда, 
обустройство 

Велнес-усадьба 
/ retreat 

Зрелые 
покупатели, 
фокус на 
здоровье 

Восстановлени
е, спа, 
сообщество 

Влагостойкая мебель, 
термодерево, 
спа-зоны, лежаки у 
воды 

Спа-сервисы, 
абонементы/членство, 
эко-продукты 

Агро-усадьба / 
экоферма 

Сторонники 
экологии, малый 
сельский бизнес 

Своя 
продукция, 
активный 
отдых 

Натуральные 
материалы, летние 
кухни, оборудованные 
бани 

Агротуризм, 
мастер-классы, 
господдержка 

Автономный 
off-grid дом 

Прагматики и 
сторонники 
независимости 

Полная 
независимость 
от сетей 

Высокотехнологичные 
встроенные системы, 
оптимизация 
пространства 

Технологии автономии 
(солнце, накопление), 
субсидии 



Смысл для бизнеса: каждый формат — это свой набор мебели и услуг, но прибыль везде 
генерируется на комплектации сценария, а не на отдельном предмете. Покупатель платит 
премию за «готовый ответ» на все нужды дома и участка сразу. 

6. Главный конфликт рынка 

Главный конфликт 
Покупатель хочет целостную среду жизни — а рынок продолжает продавать ему 
разрозненные элементы: участок отдельно, дом отдельно, мебель отдельно, 
ландшафт отдельно, сервис отдельно. 

Почему возник 
Каждый участник оптимизирует свой фрагмент и стремится быстрее выйти из проекта, 
переложив остальное на покупателя. Девелопер продаёт коробку и уходит. Фабрика делает 
мебель по сетке для типовой квартиры, не учитывая масштаб и влажность загородных зон. 
Дизайнер заходит поздно. Ландшафт работает «с тем, что осталось» после строителей. 

Кто участвует и кто чем рискует 
Участник Логика по старой модели Последствие конфликта 

Девелопер Продать участок/коробку и выйти из 
проекта 

Недозарабатывает на готовом сценарии, 
конкурирует ценой за кубометр 

Мебельщик Продать изделия по типовой сетке Упускает крупный комплектационный чек 

Дизайнер Входит после строительства, только 
интерьер 

Не может исправить ошибки без 
демонтажа; теряет контроль над 
проектом 

Ландшафт / outdoor Финальное благоустройство, сезонная 
покупка 

Воспринимается как украшение; 
покупается остаточно 

Покупатель Собирает объект сам из подрядчиков Получает дорогой, несвязанный объект с 
вечными доделками 

Что это меняет. Конфликт создаёт устойчивую упущенную маржу, которую сегодня не 
получает почти никто — она «растворяется» в переделках и неэффективности. Выиграет тот, 
кто развернёт покупателя на комплексную покупку и заберёт эту маржу себе. Стратегический 
вопрос для каждого игрока прост: продавать «жизнь» или «детали». 

7. Цепочка создания стоимости новой усадьбы 
Чтобы увидеть, где собирается прибыль, цепочку нужно пройти по звеньям и для каждого 
ответить: что оно контролирует и кто может его вытеснить. 

Звено Какую ценность 
создаёт 

Где маржа / что 
контролирует Кто может вытеснить 

Земля Базовый актив, 
локация Доступ и цена входа Девелопер, скупающий и 

упаковывающий землю 

Девелопмент Организация поселка, 
инфраструктура 

Первый контакт с 
клиентом, бюджет проекта 

Интегратор/платформа, 
перехватывающая клиента 



Звено Какую ценность 
создаёт 

Где маржа / что 
контролирует Кто может вытеснить 

Архитектура и 
инженерия 

Планировка, 
автономность, 
энергоэффективность 

Спецификация на раннем 
этапе 

Девелопер с типовыми 
проектами; дизайн-бюро 

Интерьер и мебель Комплектация и 
сценарии зон 

Средний чек, выбор 
поставщиков 

Мебельный холдинг 
полного цикла; 
маркетплейс 

Outdoor и ландшафт Вторая гостиная, 
жилой сад 

Растущая доля бюджета 
среды 

Дизайнер, расширивший 
зону; девелопер 

Баня / гостевые 
модули / летняя 
кухня 

Сценарии досуга и 
приёма гостей 

Дополнительный чек 
комплектации 

Модульные производители 
«под ключ» 

Сервис и 
эксплуатация 

Поддержание 
жизненного цикла 

Регулярный доход, доступ к 
клиенту годами 

Управляющая компания, 
девелопер, 
банк/платформа 

Где максимальная маржа. В двух точках: на стадии спецификации (кто решает, что 
закупается) и на стадии эксплуатации (кто получает повторный доход). Производство и 
поставка отдельных изделий — самое уязвимое, низкомаржинальное звено: его легче всего 
заменить по цене. 

8. Перераспределение маржи 
Главный вопрос не «кто что делает», а у кого деньги были и к кому переходят. Капитал 
перетекает из городского многоквартирного контура в загородную среду — и внутри неё от 
поставщиков фрагментов к интеграторам и операторам. 

Игрок Было Станет Почему меняется маржа 

Девелопер 
Продавал метры/участок 
с минимальной маржой 
на отделке 

Продаёт сценарий жизни: 
участок + дом + ландшафт 
+ меблировка 

Покупатель платит за 
готовую среду; 
добавленная стоимость 
остаётся внутри 

Мебельная 
фабрика 

Поставляла отдельные 
изделия через дилеров, 
конкуренция ценой 

Комплектует весь комплекс 
«под ключ» 

Средний чек растёт в 3–5 
раз за счёт охвата спален, 
гостевых зон и террас 

Дизайнер 
Проектировал 
внутренний контур 
квартиры 

Проектирует бесшовную 
среду дом–терраса–сад 

Стоимость услуги растёт с 
расширением зоны 
проектирования 

Ландшафтный 
архитектор 

Второстепенный 
подрядчик на финальном 
этапе 

Соавтор проекта при 
посадке дома на участок 

Сад становится жилой 
комнатой, требующей 
сложного зонирования 

Outdoor-бренд Узкая ниша сезонных 
недорогих продаж 

Всесезонные 
лаунж-системы в базовой 
комплектации 

Терраса = вторая гостиная, 
нужна мебель интерьерного 
уровня 

Сервисная 
компания 

Разовый ремонт и 
уборка 

Управляет всей 
экосистемой объекта по 
абонементу 

Переход на долгосрочную 
плату с высокой 
маржинальностью услуг 



Игрок Было Станет Почему меняется маржа 

Банк-кредитор Выдавал ипотеку на 
готовый дом 

Финансирует пакет «дом + 
мебель + ландшафт + 
сервис» 

Контролирует состав сметы 
и «пакет по умолчанию» — 
новый рычаг влияния 

9. Где возникает прибыль: категории роста мебели 
Рост среднего чека идёт не от удорожания одного предмета, а от расширения охвата зон. 
Ниже — категории, выигрывающие от сдвига, по локациям усадьбы. 

Внутри дома 
Крупные обеденные группы и буфеты, домашние кабинеты и библиотеки (под удалённую 
работу), встроенные гардеробные, гостевые спальни, детские, каминные зоны. Материалы — 
массив твёрдых пород (дуб, ясень), качественный шпон, скрытая фурнитура высокой 
прочности. Экономический смысл: покупатель фиксирует статус и преемственность через 
долговечные активы. 

Переходные зоны 
Террасы, веранды, зимние сады, «грязные» входы, постирочные, сезонное хранение. Здесь 
нужна влагостойкая, всесезонная мебель интерьерного уровня комфорта (алюминиевый 
каркас, ткани с устойчивостью к ультрафиолету и гниению). Терраса становится главным 
местом досуга в тёплый сезон — это самый быстрорастущий участок спроса. 

Вне дома 
Уличные диваны и шезлонги, мебель для бань и спа, летние кухни, беседки, садовое 
хранение. Материалы — термодерево, морозостойкий пластик, тик, нержавеющая сталь. 
Знаковый отраслевой ориентир — стандарт BIFMA OF-2025 (технический регламент по 
прочности и экологичности уличной мебели): он ускоряет переход к мономатериалам и 
замкнутому циклу и фактически становится фильтром допуска для серьёзных проектов. 

Сервисные категории 
Крупногабаритная логистика за город, монтаж, сезонное хранение, ремонт и обновление 
защитных покрытий, комплектация «под ключ». По оценке входного исследования №1, 
потребители тратят порядка 10–15% от стоимости мебели на защитные аксессуары и 
постгарантийное обслуживание — это и есть зародыш регулярного дохода. 

10. Где исчезает прибыль: карта скрытых потерь (Hidden 
Loss Map) 
Эти потери опасны тем, что не видны в отчётности: это не списания, а недополученная маржа. 
Менеджмент их не замечает, потому что «так было всегда». 

Игрок Где теряет деньги Почему не видит 
потерю Как вернуть маржу 

Мебельная 
фабрика 

Продаёт только базовые 
позиции (кухни, шкафы), 

Считает уличную мебель 
нишевым продуктом с 
риском рекламаций 

Готовые пакеты 
комплектации всех зон 
участка в единой стилистике 



Игрок Где теряет деньги Почему не видит 
потерю Как вернуть маржу 

игнорируя террасы, бани, 
гостевые дома 

Девелопер ИЖС 
Продаёт пустые коробки, 
уступая маржу отделки и 
ландшафта подрядчикам 

Стремится к быстрой 
оборачиваемости 
капитала 

Продавать пакеты «дом + 
сад + мебель», закладывая 
маржу в стоимость объекта 

Дизайнер 
Ограничивается стенами 
дома, не заходя на 
террасу и в сад 

Нет компетенций в 
ландшафте и уличном 
свете 

Предлагать единую 
концепцию «бесшовной 
среды» от забора до 
гостиной 

Outdoor-бренд 
Сезонность спроса и 
затраты на зимнее 
хранение остатков 

Воспринимает продажи 
как сезонную розницу 

Долгосрочные контракты с 
девелоперами на стадии 
проектирования 

Производитель 
материалов 

Продаёт сырьё через 
длинную дилерскую 
цепочку с потерей маржи 

Нет прямого выхода на 
архитекторов и 
застройщиков 

Собственный b2b-сервис 
спецификации для бюро и 
девелоперов 

Сервисная 
компания 

Реагирует на проблемы 
вместо управления циклом 

Не влияет на стадию 
проектирования и 
комплектации 

Абонентская модель 
оператора экосистемы 

Покупатель 
Переплачивает за 
несвязанные решения и 
переделки 

Нет единого 
ответственного за 
результат 

Искать комплексное 
предложение «под ключ» 

11. Центр контроля (Center of Control) 
Это ключевой вопрос доклада: кто станет операционной системой новой загородной жизни — 
игроком, через которого проходят и деньги, и решения. Оба входных исследования отвечают 
«тот, кто интегрирует», и расходятся в деталях. Valmark считает оба ответа недостаточными. 

Почему «девелопер по умолчанию» — неверный ответ для СНГ. Тезис «первый контакт + 
бюджет = контроль» работает только в организованных поселках. Но доминирующий формат 
СНГ — самострой (участки без подряда). В нём нет девелопера, который ведёт сборку среды: 
покупатель сам становится (вынужденным и плохим) интегратором. Значит, в большей части 
рынка позиция оператора не занята автоматически — она открыта. 

Претенденты на контроль 
Претендент Что контролирует Почему может выиграть Ограничения 

Девелопер поселка 
Землю, первый 
контакт, бюджет 
проекта 

Может упаковать меблировку 
и ландшафт в единый 
продукт и ипотеку 

Слаб в интерьерной 
экспертизе; не работает в 
самострое 

Архитектурно-дизай
нерское бюро 

Доверие 
премиум-клиента, 
концепцию среды 

Создаёт бесшовную среду, 
контролирует спецификацию 
рано 

Плохо масштабируется; 
нет производства и 
логистики 

Мебельный холдинг 
полного цикла 

Производство, цену, 
комплектацию 

Может уйти вверх (ранняя 
спецификация) и вниз 
(сервис) 

Обычно входит поздно, 
когда планировки 
зафиксированы 



Претендент Что контролирует Почему может выиграть Ограничения 

Сервисный 
оператор 

Жизненный цикл, 
регулярный доход 

Постоянный контакт с 
владельцем годами; 
повторная маржа 

Остаётся исполнителем, 
если не влияет на 
первичный проект 

Платформа 
комплектации 

Координацию 
подрядчиков, 
логистику, подбор 

Может собрать самострой в 
управляемый продукт — 
крупнейшая ниша 

Пока гипотеза; нужны 
доверие, охват и капитал 

Банк-кредитор 
Финансирование, 
состав сметы по 
ипотеке 

Определяет «пакет по 
умолчанию» для массового 
покупателя 

Не игрок рынка 
обустройства; действует 
через партнёров 

Вывод Valmark: два рычага, а не один игрок 
Контроль получает не отдельная отрасль, а тот, кто соединяет два рычага одновременно. 

•​ Передний рычаг — ранняя спецификация, закреплённая финансированием. Кто 
решает, что и от кого закупается, на стадии проекта — и кто проводит это через ипотеку. 
Именно ипотека на ИЖС превращает «пакет по умолчанию» в реальный контроль над 
бюджетом покупателя, как заводские опции в автокредите. 

•​ Задний рычаг — жизненный цикл. Кто остаётся с клиентом после заселения через 
абонентский сервис, получает самую защищённую, повторяющуюся маржу. 

Где смещается центр контроля в 2026–2030 
В организованных поселках контроль уходит к связке «девелопер + мебельный холдинг 
полного цикла + банк-кредитор», которая упаковывает дом, комплектацию, ландшафт и 
сервис в один финансируемый продукт. 
В доминирующем самострое позиция оператора пока свободна. Её займёт 
комплектатор-оператор (мебельный холдинг, платформа или сервисная компания), который 
соберёт спецификацию, финансирование и регулярный сервис для частного застройщика. Кто 
сделает это первым, тот станет операционной системой загородной жизни. Если не сделает 
никто — клиент остаётся плохим интегратором, и маржа продолжает растворяться в 
переделках. 

12. Поведенческий сдвиг 
Поведение клиента меняется не из абстрактной «любви к природе», а по экономической 
логике. 

Покупатель сравнивает не предмет, а сценарий. Он оценивает не отдельный диван или 
участок, а весь сценарий жизни: как будет проходить день, рабочая неделя, приём гостей, 
зима и лето. Поэтому выигрывает тот, кто продаёт готовое решение для ситуации, а не 
изделие. 

Девелопер начинает мыслить продуктом, а не метрами. Конкуренция за цену кубометра 
проигрышна; премию даёт упакованный образ жизни. 

Дизайнер и архитектор расширяют зону. Тот, кто остаётся в стенах дома, теряет бюджет, 
уходящий на участок и сервис. 



Outdoor-бренд перестаёт быть сезонным. Всесезонность — условие попадания в базовую 
комплектацию, а не маркетинговый бонус. 

Инвестор смотрит на совокупную стоимость владения. Решение принимается не по цене 
покупки, а по стоимости владения за горизонт жизни объекта — это меняет требования к 
материалам и сервису (см. раздел 13). 

13. Экономика модели 
Покажем механизм, а не точный прогноз. Сравним слабую модель (продажа фрагмента) и 
устойчивую модель (среда + сервис) по ключевым параметрам. 

Параметр Слабая модель (фрагмент) Устойчивая модель (среда + 
сервис) 

Источник выручки Разовая продажа изделия Крупный чек комплектации + 
регулярный сервис 

Зависимость от цены Высокая — конкуренция ценой Низкая — конкуренция сценарием и 
сервисом 

Повторная продажа Случайна Встроена в абонемент и обновление 

Контроль клиента Теряется после сделки Удерживается годами 

Маржинальность Падает под давлением дилеров Выше за счёт интеграции и услуг 

Устойчивость к кризису Низкая — первым режут расходы Выше — сервис нужен и в кризис 

Совокупная стоимость владения (расчётная логика) 
Для оценки устойчивой модели применяется логика совокупной стоимости владения за весь 
срок жизни объекта (для усадебного формата — 25+ лет): первоначальные капитальные 
затраты (приобретение земли, строительство, базовая комплектация и ландшафт) плюс 
дисконтированная сумма операционных расходов (энергия, отопление, уход, ремонт) и 
резервов на замену мебели и оборудования за каждый год. 

Управленческий перевод. Долговечные всесезонные материалы (термодерево, 
сертифицированные композиты) дороже на входе, но снижают ежегодные расходы и резервы 
на замену. На горизонте владения это делает «дорогую» усадьбу дешевле «дешёвого» 
коттеджа. Практически: продавать нужно не цену покупки, а стоимость владения — и тогда 
премиальный материал и сервис становятся аргументом экономии, а не роскоши. 

Это модель, а не точный прогноз: конкретные суммы зависят от региона, ставки 
дисконтирования и сценария эксплуатации. 

14. Карта рисков и возможностей (Risk & Opportunity Map) 
Оценки качественные (низкая / средняя / высокая) — без ложной точности. Горизонт указан в 
месяцах. 



Фактор Тип Вероятн
. 

Влияни
е Горизонт Управленческий вывод 

Рост ввода ИЖС Возможнос
ть Высокая Высокое 12–36 мес. 

Срочно переориентировать 
продукт и маркетинг на 
загородный сегмент 

Дефицит 
комплексных 
подрядчиков 

Возможнос
ть Высокая Среднее 12–36 мес. 

Крупнейшая ниша: 
платформа/оператор 
«проект+стройка+ландшафт+ко
мплектация» 

Рост 
outdoor-сегмента 

Возможнос
ть Высокая Среднее 12–36 мес. Запуск всесезонных линеек 

интерьерного уровня 

Мода на 
автономность 

Возможнос
ть Средняя Среднее 36–60 мес. 

Готовить «зелёные» и off-grid 
решения под нишевый 
платёжеспособный спрос 

Удорожание 
логистики за город Риск Высокая Среднее 0–12 мес. Плоская упаковка, модульность, 

региональные склады 

Усталость клиента 
от ремонта Риск/возм. Средняя Среднее 0–12 мес. Сдвиг к готовым решениям «без 

грязной стройки» на объекте 

Рост стоимости 
земли Риск Средняя Высокое 12–36 мес. 

Меньшие участки → более 
плотное и продуманное 
зонирование 

Низкая культура 
эксплуатации Риск Высокая Среднее 12–60 мес. 

Неприхотливые материалы + 
регулярный сервис как 
обязательная часть продукта 

15. Сценарии 2026–2035 

Сценарий Что запускает / 
происходит Кто выигрывает Кто 

проигрывает 
Что готовить 
заранее 

Базовый 
(умеренный 
рост) 

ИЖС растёт умеренно; 
покупатель постепенно 
требует готовую среду 

Системные 
девелоперы 
качества, крупные 
мебельные сети 

Мелкие бригады, 
производители 
дешёвой 
несертифицирова
нной мебели 

Стандартные 
адаптируемые 
пакеты 
комплектации для 
типовых проектов 

Усадебный 
ренессанс 

Загородный дом 
становится главным 
символом качества 
жизни; двузначный рост 
outdoor, ландшафта, 
сервиса 

Премиальный 
всесезонный 
outdoor, 
ландшафтные 
бюро, велнес- и 
сервис-операторы
, ранние 
интеграторы 

Продавцы 
стандартных 
городских 
квартир в 
спальных 
районах 

Партнёрства 
«архитектура+диз
айн+мебель», 
full-service 
форматы, выход в 
велнес 

Инфраструктурн
ый тупик / 
разочарование 

Дорогая логистика, 
обслуживание и ремонт 
снижают 
привлекательность 
загорода 

Шеринг, 
модульный 
ремонт, 
операторы 
снижения 
стоимости 
владения 

Дорогие сложные 
в уходе проекты 
без резервов на 
обслуживание 

Долговечность, 
простота 
монтажа, 
подписка/аренда, 
«усадьба без 
головной боли» 



Ранние сигналы, которые стоит отслеживать 
•​ Появление ипотечных продуктов на ИЖС, включающих мебельно-ландшафтный пакет, — 

сигнал, что банк/девелопер занимает передний рычаг контроля. 
•​ Запуск девелоперами поселков с единым дизайн-кодом и комплектацией «под ключ» — 

переход от базового сценария к ренессансу. 
•​ Рост доли абонентских сервисных контрактов на обслуживание домов — индикатор, что 

задний рычаг (жизненный цикл) начинают занимать. 
•​ Удлинение сроков и удорожание загородной логистики/ремонта — ранний признак 

сценария разочарования. 

16. Давление на решения (Decision Pressure) 
Это не рекомендации, а последствия бездействия — для каждого ключевого игрока отдельно. 

Собственник мебельной фабрики 
Если фабрика не научится комплектовать загородный дом целиком — включая переходные и 
уличные зоны, — она потеряет доступ к крупному среднему чеку и останется поставщиком 
разрозненных изделий, конкурирующим только ценой. Причина: чек формируется на охвате 
зон, а не на одном предмете. 

Производитель материалов 
Если производитель не зайдёт в спецификацию на ранней стадии (через прямой b2b-сервис 
для бюро и девелоперов), его материал будут заменять по цене на этапе закупки, а маржа 
осядет у дилеров. Причина: решение о материале принимается на проекте, а не на полке. 

Девелопер ИЖС 
Если девелопер не упакует сценарии жизни в продукт с отделкой, ландшафтом и сервисом, он 
будет конкурировать только ценой участка и коробки и недополучит премию за концепт. 
Причина: покупатель платит за готовую среду, а не за метры. 

Архитектор / дизайнер 
Если дизайнер не выйдет за пределы интерьера на террасу и участок, контроль над проектом 
и бюджетом уйдёт к архитектору, ландшафтнику, девелоперу или сервисному оператору, а его 
роль сузится до декоратора. Причина: кто проектирует среду целиком, тот распределяет 
бюджет. 

Outdoor-бренд 
Если outdoor-бренд не встроится в проектирование дома заранее с всесезонными решениями, 
он останется сезонной покупкой после ремонта и сохранит высокую зависимость от погоды и 
затрат на хранение остатков. Причина: в базовую комплектацию попадают на стадии проекта, 
а не в августе. 

Дистрибьютор / интегратор 
Если интегратор не соберёт самострой в управляемый продукт (спецификация + логистика + 
комплектация + сервис), эту крупнейшую нишу займёт мебельный холдинг, платформа или 
девелопер. Причина: рынок самостроя огромен и сейчас никем не управляется. 

Сервисная компания / оператор пространства 



Если сервисная компания не займёт позицию оператора усадебной экосистемы с абонентской 
моделью, эту роль и повторную маржу заберут управляющие компании девелоперов или 
цифровые платформы. Причина: жизненный цикл — самый защищённый источник дохода, и 
его занимают первыми. 

Финансовая организация (банк-кредитор) 
Если банк не предложит ипотеку на ИЖС с встроенным пакетом «дом + мебель + ландшафт + 
сервис», он останется кредитором голой коробки, а контроль над составом сметы и «пакетом 
по умолчанию» (а с ним и партнёрские комиссии) уйдёт к девелоперу или платформе. 
Причина: в условиях дорогого капитала именно встроенное финансирование, а не отдельная 
покупка, становится механизмом, через который выбирается состав среды. 

17. Что делать в ближайшие 12 месяцев 
Это не общие советы, а действия, отсутствие которых обернётся потерей позиции в течение 
года. 

Решение Для кого Зачем Что будет, если не 
сделать 

Собрать продаваемые 
пакеты комплектации зон 
(дом+баня+терраса+сад) 

Мебельная 
фабрика 

Кратно поднять средний 
чек и привязать клиента 

Останется поставщиком 
изделий на ценовой 
конкуренции 

Запустить b2b-сервис 
спецификации для бюро и 
девелоперов 

Производитель 
материалов 

Попасть в проект до 
распределения бюджета 

Замена по цене на 
закупке, маржа уходит 
дилерам 

Упаковать поселок как 
продукт: дизайн-код + 
комплектация + сервис 

Девелопер ИЖС Получить премию за 
готовую среду 

Конкуренция ценой 
участка и коробки 

Расширить 
проектирование на 
террасу, сад и свет 

Дизайнер/архитек
тор 

Удержать контроль над 
бюджетом проекта 

Сужение до роли 
декоратора 

Заключить договоры с 
девелоперами на стадии 
проекта 

Outdoor-бренд 
Войти в базовую 
комплектацию, снять 
сезонность 

Сезонная розница и 
затраты на хранение 
остатков 

Запустить абонентскую 
модель оператора 
экосистемы 

Сервисная 
компания 

Закрепить регулярный 
доход и доступ к клиенту 

Роль уйдёт к УК 
девелопера или 
платформе 

Пилотировать ипотеку с 
пакетом 
«дом+мебель+ландшафт+с
ервис» 

Банк-кредитор / 
девелопер 

Занять передний рычаг 
контроля над сметой 

Останется кредитором 
голой коробки без влияния 
на состав среды 

18. Финальные выводы 

5 ключевых выводов 
11.​ Загородный рынок переходит от продажи фрагментов (метры, изделия) к продаже 

связной среды и сервиса — это и есть главный структурный сдвиг. 



12.​ Деньги смещаются к двум точкам цепочки: ранней спецификации и эксплуатации; 
производство отдельных изделий — самое уязвимое звено. 

13.​ Самая защищённая маржа — регулярный доход от обслуживания; оба входных 
источника его недооценивают. 

14.​ В СНГ доминирует самострой, и это меняет логику контроля: девелопер не 
становится оператором автоматически, а ниша интегратора открыта. 

15.​ Ипотека и совокупная стоимость владения — недооценённые рычаги: через 
финансирование задаётся «пакет по умолчанию», а через стоимость владения продаётся 
премиальный материал и сервис. 

3 главных риска 
•​ Инфраструктурный тупик: дорогая логистика и обслуживание охлаждают спрос. 
•​ Низкая культура эксплуатации: волна рекламаций без неприхотливых материалов и 

сервиса. 
•​ Ценовая ловушка для игрока одного фрагмента. 

3 главные возможности 
•​ Комплектация «под ключ» под сценарий жизни — кратный рост чека. 
•​ Регулярный сервис как защищённый аннуитет. 
•​ Роль комплектатора-оператора в самострое — крупнейшая незанятая ниша СНГ. 

3 неизбежных решения 
•​ Перейти от изделия к комплектации сценария. 
•​ Войти в проект на ранней стадии, до распределения бюджета. 
•​ Занять жизненный цикл через абонентскую модель и, по возможности, через 

финансирование. 

Главный тезис 
Усадьба возвращается не как стиль, а как операционная система; рынок 
выиграет тот, кто свяжет раннюю спецификацию с пожизненным сервисом — и 
продаст не дом, а управляемую среду жизни. 

 



Глоссарий 
Термин Значение 

ИЖС Индивидуальное жилищное строительство — частные дома, которые 
человек строит для себя 

Участок без подряда Земля, продаваемая без договора на строительство; покупатель строит сам 
(самострой) 

Outdoor / уличная мебель Мебель для террас, веранд, садов и бассейнов, рассчитанная на погодные 
нагрузки 

Outdoor living Сценарий использования террасы и сада как полноценного жилого 
пространства 

Комплектация «под ключ» Полное обустройство объекта одним поставщиком — от мебели до сервиса 

Центр контроля Игрок, через которого проходят и деньги, и ключевые решения по объекту 

Регулярный доход Повторяющиеся платежи за обслуживание (абонемент), в отличие от 
разовой продажи 

Совокупная стоимость 
владения 

Сумма затрат на объект за весь срок жизни: покупка плюс эксплуатация и 
замены 

Спецификация (попадание 
в спецификацию) 

Включение конкретного продукта/материала в проектную смету на ранней 
стадии 

Дисконт за несоответствие Снижение цены/ценности продукта, не отвечающего требованиям 
(например, экологическим) 

BIFMA OF-2025 Отраслевой стандарт прочности и экологичности уличной мебели (ориентир 
допуска) 

Off-grid Автономный дом, не зависящий от внешних инженерных сетей 

Велнес-недвижимость Объекты, спроектированные вокруг здоровья и восстановления (спа, 
природа, активность) 

Источники 
Доклад опирается на два входных исследования и на открытые отраслевые отчёты. 
Источники сгруппированы; слабые источники помечены. Дата верификации — 3 июня 2026 
г. 

1. Рынок и макроэкономика 
16.​ ДОМ.РФ, отраслевые отчёты по вводу и динамике ИЖС в РФ (по данным входного 

исследования №1). Данные по одному рынку; годовые цифры 2026 г. — порядок величины. 
17.​ «К 2026 году количество новых домов ИЖС в России увеличится почти на четверть» 

— stroygaz.ru: 
https://stroygaz.ru/news/construction/k-2026-godu-kolichestvo-novykh-domov-izhs-v-rossii-uveli
chitsya-pochti-na-chetvert/ 

18.​ «Рынок ИЖС России в первом квартале 2026 года» — npadd.ru: 
https://npadd.ru/novosti/rynok-izhs-rossii-v-pervom-kvartale-2026-goda-spad-adaptatsiya-i-novy
e-trendy/ 

2. Регулирование и стандарты 



19.​ BIFMA OF-2025 Outdoor Furniture Whitepaper — технический регламент по прочности 
и экологичности уличной мебели. 

20.​ Принципы расширенной ответственности производителя (EPR) и циркулярного 
дизайна в ЕС (по данным входных исследований и отраслевых отчётов). 

3. Отраслевые отчёты (рынок мебели и outdoor) 
21.​ Mordor Intelligence — Europe Outdoor Furniture Market (≈ 4,41 млрд $ в 2026, CAGR 

~3,3%): https://www.mordorintelligence.com/industry-reports/europe-outdoor-furniture-market 
22.​ MarketDataForecast — Europe Outdoor Furniture (≈ 15,8 млрд $ в 2025 → 26,8 млрд $ к 

2033, CAGR 6,8%): 
https://www.marketdataforecast.com/market-reports/europe-outdoor-furniture-market 

23.​ Fortune Business Insights — Global Outdoor Furniture (≈ 56–59 млрд $, CAGR 5,7%): 
https://www.fortunebusinessinsights.com/outdoor-furniture-market-106406 

24.​ CSIL — The European Market for Outdoor Furniture (≈ 3 млрд € в 2025; узкое 
определение): 
https://www.worldfurnitureonline.com/report/the-european-market-for-outdoor-furniture/ 

25.​ Persistence Market Research; Intel Market Research — оценки мирового рынка уличной 
мебели (по данным входного исследования №1). Используются как диапазон; абсолютные 
цифры зависят от границ сегмента. 

4. Историко-социологические источники 
26.​ Постановление Совета Министров СССР от 24.02.1949 о выделении наделов под 

садоводство — основа феномена «шести соток».  
27.​ Популярные публикации по истории дачи (dzen.ru, novate.ru). Слабые источники: 

пригодны для исторического контекста, не для рыночных выводов. 

5. Входные исследования (синтез) 
28.​ Исследование №1 (ИИ-модель А) — историческая эволюция, рыночные цифры по 

РФ и outdoor, сценарии, TCO. Верифицируемые ссылки. 
29.​ Исследование №2 (ИИ-модель Б) — форматы, центр контроля, доля самостроя 

(~89%), wellness. Без проверяемых ссылок; качественные тезисы приняты, цифры 
взвешены ниже. 

6. Региональные и дополнительные источники 
30.​ Качественные данные по Беларуси и Казахстану — экспертная реконструкция на 

косвенных показателях (отсутствие открытой рыночной статистики). 
31.​ Statista, Market Research Future, Deep Market Insights — альтернативные оценки 

европейского рынка (иллюстрируют разброс определений сегмента). 
Итого источников: 17 (включая два входных исследования). Расхождения по объёму рынка 
уличной мебели раскрыты в разделе 4 и трактуются как разница определений, а не как 
ошибка. 
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