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интернет
Крупные сотовые операторы 
выдавливают мелких игро-
ков с рынка предоставления 
интернет-услуг в бизнес-
центрах. Основными тенден-
циями 2012 года стали ожесто-
ченная борьба за абонентов, 
укрупнение игроков рынка и 
демпинг со стороны мелких 
компаний.

Конкуренция среди 
интернет-провайдеров в 
городе растет каждый год. 
Самая ожесточенная борь-
ба ведется за операторов 
бизнес-центров, поскольку это 
один из наиболее доходных 
и быстрорастущих сегмен-
тов рынка. За 2011 год, по 
данным Colliers International, 
в Санкт-Петербурге было 
введено в эксплуатацию 18 
офисных центров класса А и 
В общей площадью 139 тыс. 
кв. м. По итогам 2012 года 
будет введено еще 20 объектов 
общей площадью уже 191 тыс. 
кв. м. 

Как правило, для каждого 
бизнес-центра разрабатывает-
ся индивидуальный теле-
коммуникационный проект, 
в который входит не только 
предоставление интерне-
та, но и телефонная связь, 
сети передачи данных, IPTV, 
видеонаблюдение и другие 
интеллектуальные сервисы. 
В зависимости от класса, пло-
щади и количества рабочих 
мест, стоимость оборудования 
одного бизнес-центра такими 
телекоммуникациями может 
составлять от 100 тыс. рублей 
до нескольких миллионов. 
По оценкам Сергея Королева, 
консультанта J’son & Partners 
Consulting, 70–80% компаний 
малого, среднего и крупного 
бизнеса России пользуются 
широкополосным доступом в 
интернет. По итогам 2011 года 
объем российского рынка 
проводного широкополосного 
доступа в интернет в сегменте 
b2b составил около 26 млрд 
рублей. Согласно прогнозам, 
в ближайшие два-три года объ-
ем рынка будет увеличиваться 
в среднем на 4% в год.

Конкуренция  
приветствуется
Сейчас в 15–20% петербург-
ских бизнес-центров работает 
единственный оператор 
связи. Все остальные соб-
ственники предпочитают не 
ограничивать провайдеров: 
такая монополия не слиш-
ком нравится арендаторам и 
приводит к повышению цен 
и падению качества услуг. По 
оценкам Jones Lang LaSalle в 
Санкт-Петербурге, тенденция 
заключения эксклюзивных 
договоров с телекоммуника-
ционным оператором ушла в 
прошлое. «Владельцы бизнес-
центров выбирают 2–4 про-
вайдеров, которые полностью 
отвечают запросам абонентов. 
Это связано с корпоративной 
политикой арендаторов. Мно-
гие из них к моменту прихода 
в тот или иной бизнес-центр 
уже имеют заключенные 
договоры с телекоммуника-
ционными операторами», 
— говорит Лилия Еременко, 
руководитель отдела по ра-
боте с владельцами офисных 
помещений Jones Lang LaSalle 
в Санкт-Петербурге.

По словам Зоси Захаро-
вой, генерального директора 
компании London Real Invest, 
из-за серьезной конкурен-
ции на рынке провайдеры 
зачастую начинают демпин-
говать. «Иногда компании 
с небольшим количеством 
персонала берут на себя те 
обязанности, которые потом 
не могут выполнить. В резуль-
тате возникают проблемы у 
арендаторов. Каждая управ-
ляющая компания решает, что 
ей важнее — сэкономить или 
не выслушивать регулярные 
жалобы со стороны арендато-
ров. Управляющие компании 
в бизнес-центрах классов А и 
В+, чаще всего выбирают уже 
известные на рынке крупные 
или средние компании», 
— считает эксперт. Вадим 
Виноградский, генераль-
ный директор «Гарс Телеком 
Северо-Запад», также уверен, 
что телеком-рынок Санкт-
Петербурга один из самых 
«перегретых» в стране. «На 
сегодняшний день на карте 
бизнес-объектов практически 
не осталось 

”
белых“ пятен, 

поэтому один из главных се-
годняшних трендов в нашем 
бизнесе — демпинг — стреми-
тельное падение стоимости 
предоставляемых услуг», — 
говорит он.

Монополизация рынка
На рынке четко прослежи-
вается тенденция к укрупне-
нию игроков. Лидирующие 
позиции занимают предста-
вители большой тройки (МТС, 
«Вымпелком» и «Мегафон»), 
которые скупили многих 
альтернативных операторов. 
К тому же на базе «Ростелеко-
ма» формируется оператор 
национального масштаба, 
который обладает крупней-
шей в России сетью, доступом 

к последней миле и кабельно-
му колодцу, а также сильными 
позициями в госсекторе. Эти 
компании сейчас занимают 
около 70% петербургского 
интернет-рынка, а число 
альтернативных операторов 
связи за последние годы 
снизилось с 30 до 10 опера-
торов. По оценкам ГК «Смарт 
Телеком», объем рынка теле-
коммуникационных услуг 
альтернативных операторов 
Санкт-Петербурга составляет 
около 10 млрд рублей в год.

ОАО «Вымпелком» обслу-
живает в Петербурге бизнес-
центры «Квартал», «Мериди-
ан» и другие. В компании 
уверены, что укрупнение 
игроков рынка только способ-
ствует улучшению качества 
услуги. «Крупная компания 
контролирует качество сер-
виса на любом отрезке сети, 
начиная с магистрали, закан-
чивая местной сетью в бизнес 
центре. Единые стандарты 
оборудования и отлаженные 
бизнес-процессы позволяют 
предоставлять услуги макси-
мально возможного качества», 
— считает Евгений Коробов, 
директор по корпоративному 
бизнесу Санкт-Петербургского 
филиала ОАО «Вымпелком».

Как рассказали в ОАО 
«Вымпелком», в 2005–2009 
годах владелец бизнес-центра 
мог получить коммерческое 
предложение на услуги связи 
от 10–15 операторов связи, 
а сейчас этот список сокра-
тился в два-три раза. Однако 
конкуренция на рынке слабее 
не стала. Для малого бизнеса 
решающим фактором при 
выборе провайдера остается 
цена, а для крупных предпри-
нимателей на первый план 
выходит качество услуги. «С 
ростом цены контракта и 
объема потребляемых услуг 

клиентом больший приоритет 
отдается качеству сервиса, 
скорости реакции оператора, 
географическому охвату, кон-
вергентным предложениям 
(объединение фиксированной 
и мобильной связи). Такие 
клиенты, как правило, отдают 
предпочтение крупным опе-
раторам», — считает Евгений 
Коробов.

Компания МТС обслужива-
ет в Санкт-Петербурге такие 
крупные объекты, как много-
функциональный комплекс 
«Аэропорт Сити», БЦ «Ресо», 
«Кулон-Пулково», ПНК им. 
Кирова (Единый центр доку-
ментов), «Антарес». В Северо-
Западном филиале МТС уве-
рены, что у больших игроков 
на рынке есть неоспоримое 
преимущество — предостав-
ление целого комплекса 
услуг. Крупные собственники 
коммерческой недвижимости 
хотят иметь возможность 
получать все услуги (фикси-
рованную телефонию и ШПД, 
виртуальные частные сети, 
мобильную телефонию, FMC) 
от одного оператора. Неболь-
шие компании не смогут 
предоставить все необходи-
мые сервисы.

Однако конкуренты увере-
ны, что им есть что противо-
поставить большой тройке. В 
ЗАО «Вест Колл ЛТД» считают, 
что укрупнение игроков 
рынка ведет к снижению 
качества предоставляемых 
услуг — теряется персона-
лизированный подход и 
оперативность реагирования 
на запросы клиентов. За счет 
ввода новых услуг, модер-
низации инфраструктуры и 
активной работы с клиентами 
большинство операторов «вто-
рого эшелона», среди которых 
наиболее заметными оста-
ются «Смарт Телеком», «Вест 

Колл ЛТД» и «Обит», чувствуют 
себя по-прежнему уверенно 
в своих нишах. К тому же, 
по словам Вадима Виноград-
ского, крупные мобильные 
операторы, ориентированные 
на обслуживание частных 
клиентов, зачастую пытаются 
сэкономить на покупке специ-
ального оборудования для 
обслуживания b2b-клиентов, 
а это приводит к снижению 
качества услуги. 

«Карманные компании» 
уходят в прошлое
Собственники бизнес-
центров также не хотят 
упускать возможность зара-
ботать на своих арендаторах. 
Сейчас аффилированные 
телекоммуникационные 
компании используют такие 
управляющие компании, 
как «Сенатор» и «Теорема». 
Однако из-за большой конку-
ренции число таких провай-
деров сократилось. По словам 
Вадима Виноградского, «кар-
манные операторы» сейчас 
остались в бизнес-центрах 
класса В- и ниже. В свою 
очередь, крупные операторы 
коммерческой недвижимо-
сти не потеряли интереса к 
созданию собственных опе-
раторов связи, но предпочи-
тают доверять этот процесс 
профессионалам. «В отличие 
от распространенной ранее 
практики организации тако-
го приработка силами соб-
ственных IT-специалистов, 
без получения лицензий 
на профильную деятель-
ность, теперь собственники 
предпочитают передавать 
карманных операторов связи 
в управление крупным про-
вайдерам. В портфеле 

”
Гарс 

Телеком“ в Москве три таких 
проекта», — поделился Вадим 
Виноградский. 

Алексей Сигал, управляю-
щий партнер УК Black Stone 
Keeping Company, согласен, 
что практика создания со-
вместного оператора с теле-
коммуникационной компани-
ей все еще популярна среди 
собственников коммерческой 
недвижимости. В таких случа-
ях доходы делятся в соотно-
шении 50/50. «Но год от года 
все меньше компаний идет 
на такое партнерство. Сейчас 
собственник может получать 
20–30 процентов комиссион-
ных от стороннего интернет-
провайдера без каких-либо 
затрат со своей стороны», — 
отмечает специалист.

По словам генерального 
директора компании «Обит» 
Андрея Гука, процесс вытесне-
ния с рынка мелких игроков, 
в том числе и «карманных» 
компаний, начался в кризис-
ные 2008–2009 годы. Из-за 
сокращения расходов або-
нентов на связь и пересмотра 
многими операторами своей 
ценовой политики, бизнес 
для операторов «третьего 
эшелона» стал просто нерен-
табельным. Монополизация 
и консолидация рынка лишь 
ускоряют этот процесс. По 
мнению предпринимателя, 
уменьшение количества опе-
раторов приводит к сниже-
нию конкуренции на рынке, 
а, следовательно, и к падению 
качества услуг. «Именно 
после череды слияний и по-
глощений на телеком-рынке 
Петербурга мы стали часто 
получать входящие запросы 
от абонентов, недовольных 
качеством услуг от крупного 
оператора, поглотившего их 
прежнего провайдера 

”
вто-

рого эшелона“», — рассказал 
Андрей Гук. 

В ГК «Смарт Телеком» также 
отметили, что чем крупнее 
компания, тем более бюрокра-
тизированы ее внутренние 
процессы и тем сложнее при-
ходится клиентам операторов, 
поглощенных лидерами рын-
ка. В компании считают, что 
клиенты начинают ощущать 
снижение скорости, качества 
обслуживания, а также отсут-
ствие былой возможности по-
лучить некое индивидуальное 
решение, разработанное под 
конкретные задачи данной 
компании. 

Однако эксперты отмеча-
ют, что за счет ухода мелких 
игроков и компаний, аффи-
лированных с собственни-
ками бизнес-центров, рынок 
интернет-услуг стал намного 
прозрачнее. Несмотря на высо-
кую конкуренцию, провайде-
ры строят крайне оптимистич-
ные прогнозы по итогам 2012 
года. К примеру, «Гарс Телеком» 
до конца года планирует 
увеличить выручку вдвое по 
сравнению с результатом 2011 
года. «Смарт Телеком» также 
планирует рост совокупной 
выручки группы компаний за 
2012 год не менее 10%.Предпо-
лагаемая выручка компании 
«Обит» в 2012 году превысит 
1 млрд рублей, то есть будет на 
25% больше, чем в 2011 году. 
При этом рост абонентской 
базы компании составит 20%. 
По прогнозам «Вымпелкома», в 
2012 году продажи компании 
вырастут на 10%, а выручка 
увеличится на 2–3%. 

Мария Яцко

Мобильная атака
Крупные операторы сотовой связи захватили бизнес-центры

Конкуренция среди интернет-провайдеров в городе растет каждый год. Самая ожесточенная борьба ведется за операторов бизнес-центров, поскольку 
это один из наиболее доходных и быстрорастущих сегментов рынка
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(Окончание. Начало на стр. 22)
Для клиентов кредитной 

организации предусматривает-
ся кассовый зал, включающий 
помещение для ожидания и 
примыкающие к операцион-
ным кассам комнаты (кабины) 
для обслуживания клиентов, а 
также хранилище ценностей 
клиентов, которое оборудуется в 
случае предоставления кредит-
ной организацией клиентам в 
аренду индивидуальных сейфов 
для хранения своих ценно-
стей. В хранилище ценностей 
клиентов располагаются инди-
видуальные сейфы (сейфовые 
ячейки), помещение для инди-
видуальной работы клиента, а 
также, по усмотрению руково-
дителя кредитной организации, 
другие помещения. 

К оборудованию помещения 
хранилища ценностей клиентов 
предъявляются требования, 
аналогичные для хранилища 
ценностей кредитной органи-
зации. Дверь в кассовый узел и 
ограждающие его конструкции 
должны иметь класс устойчиво-
сти к взлому по ГОСТу «Средства 
защитные банковские. Требова-
ния по устойчивости к взлому 
и методы испытаний». Рамы 
наружных окон кассового узла 
оборудуются ударостойким 
стеклом надлежащего класса 
прочности, оконные проемы с 
внутренней стороны должны 
защищаться жалюзи соответ-
ствующего класса прочности 
или внутренними металличе-
скими решетками. Рамы с ударо-
стойким стеклом, жалюзи и 
решетки, а также их крепления 
в стены должны обеспечивать 
равнопрочную защиту оконных 
проемов и отвечать требовани-
ям действующих строительных 
норм и правил.

Устройство оконных 
проемов в кладовых ценно-
стей, смотровых коридорах 
и сейфовых комнатах не 
допускается. Помещения для 
совершения операций с ценно-
стями оборудуются охранной, 
охранно-пожарной и тревож-
ной сигнализацией.

Хранилище ценностей — 
это специально оборудованная 
кладовая с предкладовой и 
смотровыми коридорами и 
(или) сейфовая комната с уста-
новленными в ней устойчивы-
ми к взлому сейфами.

Кредитные организации 
приводят в соответствие с 
настоящими требованиями 
действующие помещения, в ко-
торых совершаются операции 
с ценностями, при их рекон-
струкции или капитальном 
ремонте.

Все банковские защитные 
конструкции, к которым 
предъявляются требования 
по классам, подтверждаются 
сертификатом соответствия, 
выданным органом сертифи-
кации Госстандарта России 
поставщику-изготовителю.

В связи с тем, что требова-
ния, предъявляемые к банков-
ским помещениям, очень вы-
соки, установка оборудования, 
средств защиты от проник-
новения, охранная и пожар-
ная сигнализация — весьма 
затратная статья, то срок до-
говора аренды помещений под 
банк или его дополнительные 
офисы не должен быть менее 
5–7 лет, рассказывают специа-
листы. Остальные требования 
(наличие высокой проходимо-
сти, густонаселенные районы, 
расположение входа в поме-

щение с оживленных улиц, 
отсутствие поблизости банков-
конкурентов) соответствуют 
требованиям, предъявляемым 
любому другому учреждению 
по оказанию услуг населению.

Насиженное место
Екатерина Лапина добавля-
ет, что банки, как правило, 
предпочитают арендовать те 
помещения, в которых до них 
«сидели» другие банки. Это 
обусловлено тем, что в этом 
случае операторам нужно 
будет тратить меньше денег на 
ремонт объекта, поскольку все 
необходимые помещения (на-
пример, хранилище) уже есть.

Если речь идет о централь-
ном офисе банка, площадь 
требуемого помещения обычно 
превышает 300–350 кв. м, для 
дополнительных офисов банка 
обычно требуется 150–250 кв. м.

Роман Евстратов, впрочем, 
говорит, что сегодня основной 
спрос банки демонстрируют 
на небольшие помещения 
площадью 60–70 кв. м под 
клиентские офисы. «Спрос на 
более крупные помещения есть 
только со стороны банков, от-
носительно недавно вышедших 
на рынок Петербурга. Типичная 
модель сети клиентских офисов 
банков: флагманский офис — 
одно помещение 150–400 кв. м 
в центре, районные клиент-
ские офисы — 70–150 кв. м на 
основных магистралях города, 
отделения банков — 60–70 кв. м 
в спальных районах и на основ-
ных станциях метро, плюс сеть 
банкоматов. Банки, давно суще-
ствующие на рынке, уже имеют 
сложившуюся зону покрытия по 
районам города, в связи с этим 
спрос на большие помещения 
с их стороны минимален. В 
основном они также рассматри-
вают возможность открытия 
небольших клиентских офисов, 
в том числе и недалеко от 
крупных отделений», — говорит 
господин Евстратов.

«Именно в связи с высокой 
затратностью, связанной с 
оборудованием офисов банка, 
а также в связи с необходимо-
стью лицензирования банков-
ской деятельности, многие 
банки подбирают помещения 
в собственность, а не в аренду. 
По вопросу выгоды строитель-
ства для офиса банка отдельно 
стоящего здания ответ не может 
быть однозначным. Если банк 
может позволить строительство 
собственного офиса в Петер-
бурге, где земля в черте города 
стоит дорого, а согласования на 
строительство займут значи-
тельное количество времени, то 
наиболее выгодна, с моей точки 
зрения, покупка готового объ-
екта коммерческой недвижимо-
сти (отдельно стоящего знания) 
и дальнейшего его переоборудо-
вания под свои цели», — рас-
суждает госпожа Каширина.

«Постройка отдельно стоя-
щих офисов сейчас имеет неко-
торое развитие. Прежде всего, 
это связано с размещением 
объектов банковских храни-
лищ. Их размещение — очень 
трудоемкий, дорогостоящий 
проект. К тому же в перспекти-
ве банковские структуры пред-
полагают заключение долго-
срочного договора аренды с 
последующим правом выкупа. 
Такое предложение будет ин-
тересно инвесторам, в задачи 
которых входит полностью 
реализовать объект недвижи-
мости в минимальные сроки», 
— рассказал Дмитрий Беляев. 

Роман Русаков

Банки в поисках  
помещений


