
инвестиции
Международная консал-
тинговая компания Knight 
Frank подвела итоги по 
инвестициям в коммерче-
скую недвижимость России 
в третьем квартале 2012 
года. Согласно исследова-
нию, по итогам квартала 
на российском рынке были 
заключены сделки по при-
обретению ряда объектов 
коммерческого назначения 
на общую сумму, превышаю-
щую $1 млрд. 

Таким образом, сово-
купный объем сделок с 
объектами коммерческой 
недвижимости за девять ме-
сяцев с начала года составил 
$4,5 млрд. Стоит отметить, 
что еще по нескольким зна-
ковым для рынка проектам 
ведутся переговоры, что 
позволяет рассчитывать на 
достижение по итогам года 
уровня в $6,5 млрд. Данный 
результат уступает показате-
лю предыдущего года 20%. 
При этом стоит понимать, 
что рекордные показатели 
2011 года ($8 млрд) в том 
числе были обусловлены 
значительным объемом от-
ложенного спроса и весьма 
благоприятной ситуацией, 
сложившейся в тот период 
в финансовой сфере. Ана-
лиз результатов прошлых 
лет ($3,6 млрд по итогам 
2010 года, около $3 млрд по 
итогам докризисных 2008 
и 2007 годов) явно демон-
стрирует положительную 
динамику показателя.

Традиционно около 90% 
совокупного объема ин-
вестиционных сделок по 

итогам третьего квартала 
2012 года и 68% за период 
с начала года пришлись на 
московский рынок. 

По-прежнему наиболь-
ший интерес для инвесто-

ров в московский рынок 
представляют премиальные 
офисные объекты, о чем 
свидетельствуют сделки, 
закрытые за первые девять 
месяцев 2012 года. Так, 

компания O1 Properties при-
обрела два бизнес-центра 
класса А — «Дукат Плейс III» 
и «Серебряный город», а в 
рамках портфеля активов 
компании «Уникор» во вла-

дение ГК «БИН» перешел БЦ 
Summit.

Также аналитики Knight 
Frank отмечают вновь на-
метившийся рост числа 
покупок офисных площадей 

коммерческими компа-
ниями (в первую очередь 
банками) для собственного 
использования. Например, 
Райффайзенбанк и Альфа-
банк приобрели здания в 
«Нагатино iLand».

Алан Балоев, заместитель 
директора департамента 
инвестиций и продаж компа-
нии Knight Frank, отмечает: 
«Текущий период характери-
зуется общим сокращением 
инвестиционных активов 
институционального ка-
чества, которые консоли-
дируют в своих портфелях 
крупнейшие российские ин-
весторы. В связи с этим будет 
расти интерес инвесторов 
к качественным девелопер-
ским проектам на различ-
ных стадиях реализации».

Николай Пашков, гене-
ральный директор Knight 
Frank St. Petersburg, рас-
сказал: «В текущем году на 
инвестиционном рынке 
Санкт-Петербурга наблюда-
ется активность как инсти-
туциональных инвесторов, 
так и крупных девелопер-
ских компаний. Например, 
в августе завершилась сдел-
ка по продаже ТЦ 

”
Суперси-

ва“ в Приморском районе 
Петербурга (ул. Савушкина, 
119), переговоры по которой 
длились полтора года». Поку-
пателем стал инвестицион-
ный фонд под управлением 
Jensen Group, собственник — 
финская компания, брокер 
сделки — Knight Frank St. 
Petersburg.

Еще одной крупной сдел-
кой стала покупка компа-
нией NAI Becar торгового 
центра «Смайл», располо-

женного в Невском районе. 
Сумма сделки составила 
510 млн рублей. Торговый 
центр «Смайл» находится 
на пр. Большевиков. Общая 
площадь ТЦ составляет 
10 969 кв. м. «До недавнего 
времени здание торгового 
комплекса принадлежало 
ООО 

”
Донк“. Торговый 

центр располагается в от-
дельно стоящем трехэтаж-
ном здании. Почти весь 
первый этаж занимает пар-
ковка на 150 машино-мест», 
— рассказали в пресс-службе 
NAI Becar. «Смайл» пози-
ционируется как комплекс 
микрорайонного масштаба. 
В зоне десятиминутной 
пешеходной доступности от 
ТЦ проживает более 40 тыс. 
человек. 

«Приобретение ТК 

”
Смайл“ — это результат 

нашей политики по усиле-
нию позиций компании 
NAI Becar в сегменте Asset 
Management как управляю-
щего партнера, — отметил 
президент NAI Becar Алек-
сандр Шарапов. — Напоми-
наю, что это уже не первый 
объект соинвестирования: 
весной 2012 года мы с пар-
тнерами приобрели коттедж-
ный поселок в Техасе. При 
выборе доходных объектов 
мы ориентируемся на два 
параметра. Во-первых, воз-
можности по улучшению 
управления объекта, и, как 
следствие, это потенциал 
роста доходности объекта 
в ближайшей перспективе. 
Во-вторых, локация экономи-
чески перспективна для раз-
вития окружающей среды. 

(Окончание на стр. 18)
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По итогам 2012 года инвестиции в коммерческую недвижимость России могут достигнуть $6,5 млрд, прогнозируют эксперты. По итогам 
третьего квартала на российском рынке были заключены сделки по приобретению ряда объектов коммерческого назначения на общую сумму, 
превышающую $1 млрд. При этом предпочтения у инвесторов, вкладывающих в недвижимость Петербурга, и у инвесторов, работающих  
со столичной недвижимостью, разнятся.

В текущем году на инвестиционном рынке Санкт-Петербурга наблюдается активность как институциональных инвесторов, так и крупных девелоперских 
компаний
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интервью
Директор петербургского направления 
группы компаний «Пионер» ЮРИЙ ГРУ-
ДИН поделился с корреспондентом 

”
Ъ“ 

КРИСТИНОЙ НАУМОВОЙ ожиданиями от 
новой городской власти, рассказал о новом 
формате коммерческой недвижимости и о 
перспективах арендного рынка Петербурга. 

— Многие эксперты отмечают, что 
сегодня нет единой концепции гра-
достроительного развития Петербур-
га. На какой концепции, по-вашему, 
следует остановиться?

— На мой взгляд, для Санкт-Петербурга 
наиболее актуальной является та кон-
цепция, в основу которой положено 
комфортное проживание жителей 
города, то есть комплексное освоение 
территорий. Программа развития города 
обязательно должна предусматривать 
решение транспортных проблем, вывод 
промышленных предприятий из центра 
города, развитие инфраструктуры жилых 
кварталов. Должны быть обозначены 
основные векторы развития, понятные 
девелоперам и застройщикам.

— В Петербурге год назад смени-
лась власть. И долгое время строи-
тели не понимали, как теперь будут 
выстраиваться отношения со Смоль-
ным. Сегодня какая-то ясность в этом 
вопросе появилась?

— Поскольку ГК «Пионер» реали-
зует свои проекты в Москве и Санкт-
Петербурге, можно сказать, что мы 
пережили смену власти и в столице, и 
в нашем городе. Конечно, каждая новая 
власть приходит с новыми идеями. От 
Смольного мы в первую очередь ждем 
ясных и четких планов по развитию 
города. У действующей власти было 
достаточно времени на ознакомление с 
ситуацией, и она уже успела отказаться 
от ряда инфраструктурных проектов. Мы 
слышали о сохранении исторического 
центра и новых приоритетных направле-
ниях деятельности, и теперь нас интере-
сует конкретная программа. То же каса-
ется, например, развития транспортной 
инфраструктуры. Конечно, девелопер-
ское сообщество также должно участво-
вать в разработке таких программ. Наша 
компания участвует во всех дискуссиях, 
которые проходят на площадках обще-
ственных организаций и СМИ.

— Успевает ли Смольный за за-
стройщиками по строительству объ-
ектов социальной инфраструктуры?

— Отвечая на этот вопрос, могу сказать 
одно: без активного участия города со-
циальные проблемы не решить. Конечно, 
нужно искать новые формы, которые 
позволили бы смягчить нагрузку на 
бюджет, но не все можно переложить на 
плечи застройщиков. Решать проблемы 
недостаточности бюджета с помощью 
приостановки согласования проектов за-
стройки нельзя, необходимо привлекать 
инвесторов и заемные средства.

— Расскажите про апарт-отель YE’S. 
Насколько этот проект актуален для 
Петербурга?

— Многофункциональный комплекс 
YE’S, строящийся в Выборгском районе 
на пересечении пр. Просвещения и 
ул. Хошимина, состоит из двух жилых 
20-этажных корпусов со встроенными 
коммерческими помещениями и под-
земным паркингом, а также 16-этажно-
го апарт-отеля. Общая площадь объ-
екта составляет порядка 157 тыс. кв. м. 
Инфраструктура будет включать в себя 
фитнес-клуб с бассейном, ресторан, 

детское образовательное учреждение 
с игровой площадкой, салон красоты, 
SPА-центр, химчистку и прачечную, 
магазины. Говоря об апарт-отеле, сле-
дует отметить, что это новый сегмент 
рынка недвижимости. Апартаменты 
приобретаются с целью получения 
постоянного дохода. И если на Западе 
это не новый формат, то в России это 
один из первых проектов такого типа. 
Для Петербурга, куда люди из других 
городов приезжают работать, учиться, 
этот проект крайне актуален. Как пра-
вило, институциональные и частные 

инвесторы покупают сразу несколько 
апартаментов с целью инвестиро-
вания в объект с гарантированной 
доходностью, так как мы предлагаем 
уникальный для России продукт — про-
граммы доходности. При заключении 
договора с управляющей компанией, 
которая была создана ГК «Пионер» со-
вместно с международным оператором 
на рынке недвижимости NAI Becar, вы 
гарантированно получаете доход, вне 
зависимости от внешних факторов и 
изменения конъюнктуры. Программа 
«Гарантированный доход» предполага-

ет получение ежегодного дохода в раз-
мере 10% годовых. Программа «Удвое-
ние капитала» гарантирует инвестору 
увеличение стоимости апартаментов 
в два раза через пять лет с момента по-
купки. При этом минимальная стои-
мость апартаментов с полной отделкой 
составляет 2,39 млн рублей.

— Как вы считаете, ментально 
Россия готова к развитию рынка 
аренды жилья, ведь традиционно 
все стремятся любым способом стать 
собственником недвижимости?

— Большое количество людей уже 
сейчас проживают в съемных квартирах. 
У России никакой особой ментальности 
нет. Власти правильно делают акцент 
на развитии арендного жилья, так как 
данный рынок должен стать цивилизо-
ванным и дать возможность улучшения 
качества жизни той категории населе-
ния, которая по каким-то причинам не 
может или не хочет приобретать недви-
жимость в собственность. 

— Какие еще проекты планируете 
развивать в ближайшее время?

— Сейчас мы проектируем апарт-
отель в Москве, который будет реализо-
ван по аналогии с апартаментами YE’S. 
Кроме того, мы планируем продол-
жить создание традиционных для нас 
жилых комплексов комфорт-класса, а 
также выйти на рынок загородной не-
движимости. В частности, мы заявили 
о планах строительства загородного 
малоэтажного комплекса с wellness-
центром «Комаровский берег». Общая 
площадь комплекса составит 15 тыс. 
кв. м. Сейчас ведутся работы по про-
ектированию. Инвестиции в проект 
оцениваются в 700–800 млн рублей. 
Кроме того, запланировано строитель-
ство жилого комплекса комфорт-класса 
площадью 95 тыс. кв. м на участке, 
примыкающем к набережной Боль-
шой Невки, с видом на Елагин остров. 
Для реализации проекта приобретен 
земельный участок площадью 2,8 га на 
Приморском проспекте, 52. В составе 
жилого комплекса будет несколько 
корпусов со встроенными коммерче-
скими помещениями и полузаглублен-
ный паркинг, предусмотрено также 
детское дошкольное учреждение. 
Сейчас ведутся работы по проектиро-
ванию объекта, в конце 2012 года мы 
планируем начать продажи.

«Власти правильно делают  
акцент на развитии арендного жилья»

инвестиции
(Окончание. Начало на стр. 17)
Эти два параметра обе-

спечивают возможность 
будущей выгодной продажи. 
В горизонте 3–5 лет мы про-
гнозируем для ТК 

”
Смайл“ 

доходность 15–18 про-
центов. Эта доходность 
складывается из текущей 
доходности и роста стоимо-
сти объекта, исходя из по-
тенциальных возможностей 
его развития. Если до конца 
года ситуация на глобаль-
ных финансовых рынках не 
ухудшится, то мы ожидаем 
заключения еще нескольких 
крупных сделок. В целом пе-
тербургский рынок сейчас 
стал более спокойным, инве-
сторы тщательно оценивают 
свои риски. Также общее 
развитие рынка недвижимо-
сти приводит к увеличению 
доли качественных проек-
тов, которые могут претен-
довать на звание 

”
инвести-

ционного продукта“». 
Андрей Розов, руково-

дитель филиала Jones Lang 
LaSalle в Санкт-Петербурге, 
говорит, что согласно 
данным из открытых ис-
точников информации, за 
последние восемь месяцев в 
Петербурге было заключено 
около десяти сделок, пять из 
которых — сделки с гото-
выми объектами. Средний 
размер сделки — $10–15 млн. 

Николай Пашков добав-
ляет, что на сегодняшний 
день вложения в офисную 
и торговую недвижимость 
остаются привлекательны-
ми для инвесторов. «При-
нимая решение о вложении 
в тот или иной проект, инве-
стор взвешивает возможный 
уровень дохода и риски 
его получения. Уровень 
доходности того или иного 
объекта зависит от множе-
ства внешних и внутренних 
факторов, основными из 
которых являются место-
положение, выбранная 
концепция объекта, про-
фессиональная управляю-
щая компания, величина 
арендных ставок, состав 

арендаторов и так далее. Все 
эти факторы можно описать 
одним словом — качество 
объекта. Чем выше его каче-
ство, тем более востребован 
он у потенциальных по-
требителей (арендаторов и 
покупателей) и тем больший 
доход получит инвестор», — 
говорит господин Пашков.

Эксперты обращают 
внимание на то, что исто-
рический опыт развития 
объектов коммерческой 
недвижимости показыва-
ет: качество объекта — это 
один из факторов, который 
со временем не утрачивает 
своей значимости.

Один из примеров каче-
ственных объектов торгово-
го назначения — ТРК «Гале-
рея», при создании этого 
комплекса вопросам каче-
ства было уделено особое 
внимание. Итог — объект 
продан в 2011 году за ре-
кордную для рынка России 
сумму $1,1 млрд компании 
Morgan Stanley Real Estate 
Fund. 

Директор департамента 
инвестиционных продаж 
NAI Becar в Санкт-Петербурге 
Андрей Бойков говорит, что 
во второй половине 2012 
года инвестиционный ры-
нок более или менее норма-
лизовался, началась актив-
ная деятельность со стороны 
инвесторов. 

«Если говорить о коммер-
ческой недвижимости, то 
по-прежнему наиболее лик-
видным остается торговый 
сегмент, так как по сравне-
нию с офисной и складской 

недвижимостью в нем на-
блюдается рост активности 
как со стороны арендаторов, 
так и со стороны торговых 
сетей. Доходность таких 
объектов должна составлять 
не менее 10 процентов», — 
говорит господин Бойков.

Примечательно, что, по 
данным Knight Frank, в Мо-
скве для инвесторов более 
привлекателен сегмент 
офисной недвижимости — 
она занимает лидирующие 
позиции на рынке инвести-
ционных сделок.

«По офисному сегменту 
инвесторы рассматривают 
проекты с доходностью от 
11 процентов и выше, в 
зависимости от ликвидно-
сти проекта. Среди складов 
рассматривают проекты с 
доходностью от 12 процен-
тов и выше. Средний объем 
сделок по объектам не пре-
вышает $20 млн. Инвесторы 
достаточно осторожны и не 
склонны проводить гло-
бальные инвестиционные 
вложения в связи с теми 
рисками, которые суще-
ствуют на рынке, за редким 
исключением», — говорит 
господин Бойков.

При этом он отмечает, что 
грань между российским 
инвестором и зарубежным 
стирается. «К подготовке 
документации иностран-
ный инвестор подходит 
более тщательно, для него 
очень важен фактор ликвид-
ности проекта, в отличие 
от локальных инвесторов. 
Но сегодня количество 
иностранных инвестиций 

по-прежнему минимально. 
Инвесторы, вкладывающие 
деньги в российские проек-
ты, активны на рынке давно 
и знают все правила игры и 
нюансы рынка», — рассужда-
ет господин Бойков.

Роман Евстратов, дирек-
тор департамента торговой 
недвижимости «S.A. Ricci — 
Санкт-Петербург», отмечает, 
что для девелоперов, кото-
рые рассматривают возмож-
ность покупки недооценен-
ных активов для увеличения 
в дальнейшем их доходности 
и перепродажи, приобре-
тение торговых центров — 
наиболее выгодное вложе-
ние средств. «Например, в 
бизнес-центрах нет таких 
больших резервов для повы-
шения арендных ставок, как 
в торговых центрах, только 
при условии изменения 
рыночной конъюнктуры. 
В торговых же комплексах 
рост посещаемости и попу-
лярности влечет за собой уве-
личение арендных ставок», 
— подытожил он.

«Требования к доходности 
больше зависят от типа поку-
пателя, а не от страны проис-
хождения. Если говорить о за-
падных институциональных 
инвесторах, то они чаще всего 
входят в менее рискованные 
проекты (соответственно, с 
более низкой доходностью). 
Если мы говорим о венчур-
ных инвесторах, то их интере-
суют более доходные и,  
как результат, более риско-
ванные объекты», — считает 
Андрей Розов.

Валерий Грибанов

27%
■ Торговая недвижимость
■ Офисная недвижимость
■ Складская недвижимость
■ Гостиничная недвижимость

19%

11%

43%

49%

8%

13%

30%

Распределение инвестиционных сделок по сегментам коммерческой недвижимости с начала 2012 г.

Источник: Knight Frank Research
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склады
В третьем квартале 2012 года 
было введено в эксплуатацию 
только 13 тыс. кв. м качествен-
ных складских площадей. 
Однако этот объем полностью 
приходится на объекты, возве-
денные компаниями для соб-
ственного использования: ни 
одного качественного спеку-
лятивного объекта в отчетном 
периоде введено не было. 

За первые восемь месяцев 
нынешнего года было введено 
около 156 тыс. кв. м новых 
складских помещений — 
рекордная за последние годы 
цифра. Но и она не способна 
побороть нехватку качествен-
ных помещений, что, по про-
гнозам аналитиков, выльется 
в рост ставок.

На фоне высокого уровня 
спроса это привело к усиле-
нию дефицита доступного 
для аренды спекулятивно-
го предложения: на конец 
третьего квартала 2012 года 
на рынке Санкт-Петербурга 
в аренду предлагается лишь 
около 50 тыс. кв. м. В Knight 
Frank St. Petersburg отмечают, 
что этот объем преимуще-
ственно распределен между 
несколькими складскими 
комплексами блоками по 2–4 
тыс. кв. м, а блоки площадью 
свыше 4 тыс. кв. м могут быть 
арендованы лишь в крайне 
ограниченном количестве 
объектов.

Всего, по данным Knight 
Frank St. Petersburg, за первые 
восемь месяцев 2012 года 
было введено в эксплуатацию 
почти 156 тыс. кв. м склад-
ских площадей. Причем около 
110 тыс. кв. м этого объема 
приходится на новые спекуля-
тивные комплексы, которые 
вышли на рынок впервые с 
2010 года. Помимо проектов 
Nordway (класс А) и СТК (класс 
В), ввод которых состоялся 
в первом квартале текущего 
года, во втором квартале была 
также введена в эксплуатацию 
первая очередь спекулятив-
ного складского комплекса 
класса В «Орион» площадью 

10 тыс. кв. м. Оставшуюся 
часть нового предложения со-
ставляют качественные склад-
ские комплексы, возведенные 
компаниями для собственных 
нужд. В целом по итогам 
первого полугодия 2012 года 
почти 63% всего нового ввода 
пришлось на класс В.

Директор департамента 
брокериджа NAI Becar в 
Санкт-Петербурге Александра 
Смирнова приводит немно-
го иные цифры: «В первом 
полугодии 2012 года предло-
жение качественных спекуля-
тивных складов пополнилось 
на 164 тыс. кв. м, данный 
объем в 13,5 раза превышает 
аналогичный показатель 
первого полугодия 2011 года, 
в котором был введен лишь 
один складской комплекс 

класса А общей складской 
площадью 12 тыс. кв. м. Дан-
ный прирост предложения 
является максимальным за 
последние несколько лет: в 
первой половине 2012 года 
ввелось больше качественных 
складских площадей, чем с 
2010-го по 2011 год».

Скупка на стадии  
строительства
Исполнительный директор по 
коммерческой недвижимости 
ООО «КВС» Дмитрий Беляев 
говорит, что срок экспозиции 
наиболее ликвидных по-
мещений весьма короткий 
— до трех месяцев, при этом 
наиболее активными аренда-
торами на складском рынке 
Санкт-Петербурга являются 
торговые операторы.

Коммерческий директор 
«Энерго-логистик» Павел 
Смирнов отмечает, что строя-
щиеся складские объекты за-
частую сдаются в аренду еще 
до ввода в эксплуатацию. «Что 
касается дефицита складских 
площадей, то можно отметить 
дефицит на склады класса А 
метражом до 2000 кв. м», — 
говорит он.

Дмитрий Беляев говорит, 
что в данный момент активно 
развивается формат built-
to-suit, когда строительство 
объекта происходит под кон-
кретного клиента, с учетом 
его требований и особенно-
стей. «Такая схема сотрудни-
чества между девелопером и 
клиентом получила широкое 
распространение в Европе», — 
говорит он.

По данным Knight Frank 
St. Petersburg, в третьем 
квартале текущего года так 
же, как и в первом полу-
годии 2012 года, спрос на 
качественные складские 
площади оставался стабиль-
но высоким, а совокупное 
поглощение спекулятивных 
складских площадей за три 
квартала 2012 года составило 
около 90 тыс. кв. м, и это поч-
ти половина годового объема 
2011 года. Такой невысо-
кий объем поглощения при 
значительном уровне спроса 
связан с отсутствием подхо-
дящих для аренды площадей.

В третьем квартале этого 
года на фоне высокого уровня 
спроса доля свободных площа-
дей в среднем по рынку упала 
чуть больше чем на 1 п. п., со-

ставив на конец квартала 5% в 
классе А и 5,2% в классе В.

Анализ запросов, поступив-
ших в компанию Knight Frank 
St. Petersburg от потенциаль-
ных арендаторов, показал, что 
число заявок на блоки площа-
дью более 7 тыс. кв. м выросло 
в три раза по сравнению со 
вторым кварталом текущего 
года.

Ставки реагируют слабо
Вернувшийся на рынок дефи-
цит свободных для аренды 
качественных складских 
площадей, по данным Knight 
Frank St. Petersburg, пока  
не отразился на ставках 
аренды, которые в третьем 
квартале 2012 года остались 
на уровне конца первого  
полугодия текущего года:  
$120–127 за кв. м в год  
(triple net) в классе А и $117–
120 за кв. м в год в классе В. 

Коммерческий директор 
компании «Энерго-логистик» 
Павел Смирнов, впрочем, 
считает, что ставки на аренду 
все-таки росли, хоть и плавно: 
«Увеличение в среднем прои-
зошло в пределах инфляции».

По данным NAI Becar, 
арендные ставки на складские 
помещения в обоих классах 
по сравнению с концом 2011 
года в среднем выросли на 
8 процентов.

Екатерина Лапина, дирек-
тор департамента коммерче-
ской недвижимости АРИН, 
говорит: «Быстрее всего 
растут ставки в складских 
комплексах класса В и С, 
поскольку здесь есть возмож-
ность арендовать сравнитель-
но небольшие площади — по-
рядка 1000–1500 кв. м. К тому 
же ставки здесь в принципе 
ниже, чем в складских объ-
ектах класса А».

По прогнозам аналити-
ков, в 2012 году поглощение 
складских площадей на рынке 
Санкт-Петербурга может со-
ставить порядка 100–110 тыс. 
кв. м. При этом до середины 
2013 года не стоит ожидать 
ввода новых спекулятивных 
объектов. «По нашим оцен-

кам, в 2012 году суммарный 
объем ввода спекулятивных 
площадей будет практически 
равен годовому поглощению. 
Под давлением активного 
спроса дефицит свободных 
для аренды качественных 
складских площадей продол-
жит усиливаться, при этом 
доля вакантных площадей 
к концу года снизится до 
4,3–4,7 процента», — говорят в 
Knight Frank St. Petersburg.

В ожидании  
удовлетворения
Михаил Тюнин, руководитель 
отдела индустриальной, склад-
ской недвижимости и земли 
Knight Frank St. Petersburg, 
резюмирует: «Мы ожидаем, 
что прогнозируемый объем 
нового спекулятивного пред-
ложения, который выйдет 
на рынок в 2013–2014 годах 
(на данный момент к вводу 
в эксплуатацию заявлено 
110–120 тыс. кв. м), полностью 
удовлетворит существующий 
спрос. Сейчас ставки арен-
ды близки к максимально 
экономически приемлемому 
уровню, и мы полагаем, что 
в ближайшей перспективе 
контрактные ставки аренды 
не превысят уровень $130 за 
кв. м в год (triple net). Деве-
лоперы все еще осторожны 
в отношении запуска новых 
проектов, опасаясь повторе-
ния ситуации 2008 года, когда 
многие построенные объекты 
не были арендованы. Мы 
считаем, что в ближайшие два 
года наиболее динамично бу-
дет развиваться сегмент инду-
стриальной и индустриально-
складской недвижимости. 
Сейчас сложились практиче-
ски идеальные условия для 
развития производства: ры-
нок демонстрирует наличие 
стабильного уровня спроса, 
и на нем предлагаются 
индустриальные помещения 
хорошего качества, а профес-
сиональные девелоперские 
компании готовы реализо-
вывать проекты с учетом 
индивидуальных требований 
заказчиков». 

Вероника Лежнева, руково-
дитель отдела исследований 
Jones Lang LaSalle в Санкт-
Петербурге, считает, что склад-
ской рынок с точки зрения 
предложения пока остается на 
позиции осторожного поведе-
ния: «Мы не видим большого 
объема запланированных 
площадей, хотя участки для 
развития проектов имеются. 
По итогам второго квартала 
объем свободных площадей 
составлял около 4 процентов. 
Мы ожидаем, что к концу года 
этот показатель понизится 
дальше».

Владимир Скигин, совладе-
лец управляющей компании 
«Сателлит Девелопмент», 
говорит, что у девелоперов со-
храняется интерес к развитию 
индустриальных и технопар-
ков, поскольку рынку необхо-
димы современные произ-
водственные и качественные 
складские площадки. Среди 
индустриальных парков 
наиболее активно реализу-
ются Greenstate (YIT), произ-
водственная зона «Горелово» 
(АГИЗ), «Федоровское» (UFG 
Real Estate) и т.п.

В будущем, полагают участ-
ники рынка, ставки начнут 
расти. «Доля вакантных 
площадей существенно сокра-
щается, что в совокупности 
создает предпосылки для по-
вышения арендной ставки», — 
говорит госпожа Лапина. 

«Сокращающееся доступ-
ное для аренды предложение 
спекулятивных складских 
площадей приведет к росту 
арендных ставок. Мы пред-
полагаем, что до конца года 
рост ставок может составить 
5–7 процентов по сравнению 
с результатами конца первого 
полугодия 2012 года. Кроме 
того, уже сейчас отсутствие 
достаточного для текущего 
уровня спроса объема спеку-
лятивных площадей побуж-
дает некоторые компании 
строить собственные склады, 
и таких компаний становится 
все больше», — говорит госпо-
дин Тюнин.

Роман Русаков

Призрак дефицита не отступает
Рынок пополнился новыми предложениями, но нехватка помещений все еще ощутима

Наиболее активными арендаторами на складском рынке Санкт-Петербурга являются торговые операторы
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торговля
В третьем квартале 2012 года 
на рынок Петербурга вышло 
три новых торговых центра 
общей арендопригодной пло-
щадью 45,1 тыс. кв. м. В ре-
зультате существующий объ-
ем качественных торговых 
площадей Санкт-Петербурга 
достиг 1,76 млн кв. м.

Согласно данным Jones 
Lang LaSalle, в июле — сен-
тябре начали функциониро-
вать ТРК «Международный» 
(арендопригодная площадь 
20 тыс. кв. м) компании 
«Адамант», ТК «Электра» 
(арендопригодная площадь 
13,2 тыс. кв. м с учетом ги-
пермаркета «О’Кей» площа-
дью 6,1 тыс. кв. м) компании 
«Доринда» и флагманский 
филиал московского ЦУМа 
— универмаг одежды ДЛТ 
(арендопригодная площадь 
18 тыс. кв. м). 

Приморский район оста-
ется наиболее популярным 
с точки зрения ввода новых 
торговых площадей. На его 
долю приходится порядка 
24% от общего объема суще-
ствующего качественного 
предложения, однако это не 
останавливает девелоперов, 
желающих реализовывать 
проекты в самом населен-
ном районе города. Так, во 
втором квартале был введен 
суперрегиональный торгово-
развлекательный комплекс 
«Питерлэнд», а сейчас стро-
ится еще два проекта — ТРК 
«Пять озер» (арендопригодная 
площадь 21,6 тыс. кв. м) и ТРК 
«Монпансье» (арендопригод-
ная площадь 30,5 тыс. кв. м). 
Кроме того, в третьем кварта-
ле официально был анонси-
рован проект «Стройкорпора-
ции 

”
Эллис“» — ТРК Hollywood 

(арендопригодная площадь 

65 тыс. кв. м), запланирован-
ный к вводу в 2015 году. 

Вероника Лежнева, руко-
водитель отдела исследова-
ний компании Jones Lang 
LaSalle в Санкт-Петербурге, 
отметила: «Развитие тор-
говой недвижимости в 
центральной части города 
остается неравномерным. 
Если Центральный район 
демонстрирует один из 
самых высоких показателей 
насыщенности торговыми 
площадями (849 кв. м на 
1000 жителей), то, напри-
мер, Василеостровский и 
Петроградский районы 
пока не могут похвастаться 
значимыми показателями. 
Конечно, основные про-
екты Центрального района 
рассчитаны на городскую 
аудиторию в целом, поэто-
му прочим условно цен-
тральным локациям такие 
объемы торговых площадей 
не требуются».

В третьем квартале 2012 
года максимальные аренд-
ные ставки для торговой 
галереи в качественных 
торговых центрах Санкт-
Петербурга сохранились на 
уровне $2 тыс. за кв. м в год. 
В то же время доля свобод-
ных площадей сократилась 
с 5 до 4,6%. «Несмотря на 
большое количество новых 
проектов, заявленных к 
вводу в 2013 году, мы ожи-
даем сохранение тенденции 
по уменьшению объема 
вакантных площадей. 
Основная причина — высо-
кий уровень заполняемости 
объектов к моменту ввода в 
эксплуатацию», — говорит 
госпожа Лежнева. 

Тяга к развлечениям
В большинстве случаев 
якорями торговых центров 

остаются развлекательные 
объекты, так как занимае-
мая ими площадь состав-
ляет значительную долю 
от общей площади ТРК. 
Кроме того, многие досу-
говые объекты становятся 
«магнитами» и привлекают 
в торговый центр покупа-
телей.

Основным форматом раз-
влечений, представленным 
на рынке, по данным компа-
нии Maris, являются кино-
театры (28%). Они занимают 
лидирующие позиции на 
протяжении нескольких лет. 
С развитием киноиндустрии 
усложняются и кинотеатры. 
Появляются форматы 3D и 
IMAX. 

В последнее время на 
рынок активно выходят 
детские развлекательные 
центры, сейчас на рынке их 
12%. Такой формат развлече-
ний может включать в себя 
мини-мастерские, театры, 
аттракционы и пр. Есть и 
такие уникальные проекты 
как «Мастерград» («Питер-
лэнд»), где отображен мир 
реальных профессий, но 
адаптированный для детей. 

Активно стали развивать-
ся игровые центры (12%), ко-
торые представлены такими 
сетями, как Happylon («Га-
лерея»), Crazy Park («Мерку-
рий» в Колпино), Crazy City 
(«Лето»), Game Zona («Июнь», 
«Континент»). 

«Боулинг-клубы теряют 
свою актуальность, но все 
еще составляют значитель-
ную часть рынка (12 процен-
тов). Почти в каждом новом 
торговом центре открывает-
ся боулинг-клуб, примерами 
могут послужить 

”
Сапсан“ в 

ТРК 
”
Галерея“ и 

”
Боулинг“ в 

ТРК 
”
Рио“», — говорят анали-

тики Maris.

Новый вид
На рынке появляются новые 
виды развлекательных 
объектов. Для привлечения 
большего количества кли-
ентов, торговые центры ин-
корпорируют в себя такие 
масштабные проекты как 
аквапарк на 25 тыс. кв. м 
в комплексе «Питерлэнд», 
развлекательный комплекс 
«Дивный город» в составе 
«Гранд Каньона». Существу-
ют и совсем оригинальные 
проекты, например, горно-
лыжный клуб («Континент» 
на Байконурской), залы для 
керлинга («Меркурий», «Вар-
шавский экспресс»). 

Основное предложе-
ние развлекательных зон 
сконцентрировано в отда-
ленных от центра районах 
города, где располагаются 
крупные торговые объ-
екты. Так, в Приморском 
районе находится 34% всех 
досуговых объектов, основ-
ными из которых являются 
кинотеатры. Центр города в 
меньшей степени представ-
лен среди развлекательных 
объектов, так как торговые 
центры имеют небольшие 
площади, и возможностей 
размещения меньше. В 
Адмиралтейском районе 
расположено 18% объектов 
развлекательного характера, 
основным центром развле-
чений можно назвать ТРК 
«Планета Нептун». Централь-
ный район представлен 
одним крупным объектом 
торговой недвижимости — 
ТРК «Галерея», где распола-
гается несколько крупных 
развлекательных объектов. 

Предложение площадей 
под объекты досуга весьма 
ограничено и не удовлетво-
ряет операторов, которым 
требуются большие про-

странства или специфиче-
ские технические харак-
теристики. Пока на рынке 
Санкт-Петербурга существу-
ет лишь три проекта, где 
развлекательная зона зани-
мает не меньше 10% от всей 
площади торгового центра: 
«Гранд Каньон», «Питерлэнд» 
и «Планета Нептун». 

В Петербурге в последние 
годы, по данным Росстата, 
потребители тратят 4,2% 
своих ежемесячных дохо-
дов на развлечения. Спрос 
на развлечения растет, но 
характеризуется определен-
ными изменениями. Так, 
потребители предпочитают 
оригинальное времяпрепро-
вождение уже обыденным 
кинотеатрам и боулинг 
клубам. 

Посетители с детьми 
хотят иметь возможность 
найти им занятие, пока они 
совершают покупки. Такую 
возможность дают детские 
развлекательные центры, в 
которых часто присутствует 
персонал, наблюдающий за 
маленькими посетителями. 
Простые детские комнаты 
переросли в крупномас-
штабные проекты, где дети 
могут почувствовать себя 
взрослыми («Кидбург» в 
«Гранд Каньоне», «Мастер-
град» в «Питерлэнде»).

Требования потребите-
лей растут, и организаторы 
зон развлечений стараются 
удивить клиентов. Так в 
торговых центрах возника-
ют аквапарки («Питерлэнд», 
«Родео Драйв»), залы для кер-
линга («Меркурий», «Варшав-
ский экспресс»), крокодило-
вая ферма (ТРК «Рио»).

Ставки для арендаторов 
помещений под развлека-
тельные объекты могут быть 
вдвое меньше, чем для про-

чих «якорей» ТРК, так как за-
нимают большие площади. 
Обычно арендаторы стре-
мятся найти площади на 
последних этажах торговых 

центров или вблизи ресто-
ранной зоны. 

Для развлекательных 
объектов характерны долго-
срочные договоры аренды. 

Средняя ставка аренды по-
мещения составляет от 400 
до 500 рублей за квадратный 
метр в месяц.

Олег Привалов

Развитие  
по шаблонам
Торговые центры предпочитают стандартных якорных арендаторов  
и концентрируются в обжитых районах

Приморский район остается наиболее популярным с точки зрения ввода новых торговых площадей

ниши
Петербург традиционно пре-
тендует на роль культурной 
столицы. Однако новые театры 
и музеи открываются здесь 
редко. В бюджете едва хватает 
средств на поддержание уже 
существующих объектов 
культуры, а инвесторы пока 
не видят возможности вернуть 
вложения. Если частное лицо 
и открывает музей, то, как 
правило, это акт меценатства. 
Однако участники рынка по-
лагают, что театры и музеи в 
городе востребованы.

Сегодня вопрос создания 
общественных пространств 
широко обсуждается в городе, 
но до активного обустройства 
таких зон дело пока не дошло. 
Пока же функцию обществен-
ных зон круглогодичного 
пользования выполняют 
торговые центры. В связи с 

этим доля торговых комплек-
сов, имеющих развлекатель-
ную составляющую, в Санкт-
Петербурге растет. Девелоперы 
стараются наполнить свои 
объекты новыми функциями, 
которые помогли бы увели-
чить поток посетителей, но 
нестандартных развлечений 
по-прежнему не хватает. 

Игорь Кокорев, менеджер 
проектов отдела стратегическо-
го консалтинга Knight Frank 
St. Petersburg, говорит, что для 
торгового центра театр или 
музей — это в первую очередь 
способ выделиться среди кон-
курентов и получить еще одну 
якорную функцию, способную 
привлечь посетителей в проект. 
«Такие объекты платят неболь-
шую арендную плату, или целью 
их работы является простая са-
моокупаемость», — считает он.

Анна Мишутина, анали-
тик ИК «Финам», считает, что 

успешный культурный объект 
может стать эффективной 
энтертейнмент-функцией мно-
гофункционального комплек-
са, которая вносит свой вклад 
в формирование потребитель-
ского потока — как хороший 
кинотеатр в торговом центре. 
«Однако в данном случае, как 
мне представляется, основная 
сложность заключается в со-
вмещении довольно специфи-
ческих, разных аудиторий и 
разных мотиваций к посеще-
нию. Хотя эту задачу, скорее 
всего, можно решить», — рас-
суждает она.

Фишка для якоря
«В связи с этим открытие 
театра или музея внутри 
многофункционального 
центра может стать некоей 
фишкой, точкой притяжения 
горожан. В Петербурге такая 
практика развита достаточ-

но слабо, поскольку многим 
девелоперам пока непонятно, 
насколько такие объекты 
могут быть прибыльными. В 
целом при грамотно разрабо-
танной концепции, в которую 
изначально включена данная 
функция, такие проекты 
вполне уместны. Безусловно, 
включение в состав много-
функционального комплекса 
театра в его классическом 
понимании, скорее всего, не 
будет экономически эффектив-
ным шагом в силу режима его 
работы, сроков выхода пре-
мьер. Но если рассматривать 
театр в широком понимании, 
то под него попадают различ-
ные театры-кабаре, например, 
парижское кабаре Crazy Horse, 
театры варьете, комедийные 
клубы, самым ярким приме-
ром в России является Comedy 
Club.

(Окончание на стр. 24)

Неподъемный театр
Объекты культуры пока проигрывают кинотеатрам
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интервью
Заместитель генерально-
го директора компании 
«Ренессанс Девелопмент» 
ЭЗГЮР ЭЙРИДЖЕ расска-
зал корреспонденту ”Ъ“ 
КРИСТИНЕ НАУМОВОЙ об 
инвестиционном климате 
Петербурга, особенностях 
девелопмента в центре 
города, а также о планах 
компании.

— Как бы вы охаракте-
ризовали инвестицион-
ный климат Петербурга?

— Я знаю рынок офис-
ной недвижимости, поэто-
му могу говорить только об 
этой области. За последний 
год у меня не было ощу-
щения, что кто-то заинте-
ресован в покупке бизнес-
центров. На мой взгляд, 
сейчас такой тенденции 
нет. Мы себе поставили 
задачу: каждый год совер-
шать крупную покупку — 
приобретать участок земли 
или бизнес-центр. В этом 
году еще ни одной сделки 
не было, но мы непрерыв-
но ведем поиски земли и 
интересных проектов. 

— Сейчас, по-вашему, 
подходящее время 
для инвестирования в 
коммерческую недвижи-
мость?

— Разумеется, сейчас 
подходящее время. Как я 
уже говорил, каждый год в 
портфеле нашей компании 
прибавляется объект. Этот 
год не станет исключением. 

— Но инвесторы сей-
час осторожны?

— Надо сказать, что ин-
весторы были осторожны 
всегда. Сейчас они стали 
еще более осторожны и 

изучают проекты гораздо 
внимательнее. В целом 
интересных объектов в 
городе не так много. 

— Что вы вкладываете 
в понятие «интересный 
объект»?

— Для того чтобы быть 
интересным, у проекта 
должно быть два параме-
тра. Во-первых, должна 
быть в порядке документа-
ция. Во-вторых, у объекта 
должна быть привлекатель-
ная цена. На рынке много 
предложений, и далеко не 
все они интересны. Но мы 
постоянно находимся в 
стадии переговоров. 

— Девелоперы увели-
чивают объемы ввода 
объектов, преимуще-
ственно в сегменте 
класса А. Снизятся ли 
в результате арендные 
ставки?

— Пока заявленные 
бизнес-центры не введены 
в эксплуатацию, вакантных 
площадей в городе немного. 
В сегменте класса В — по-
рядка 5%, в сегменте А — 
10%. Наши бизнес-центры 
заполняются на 96%. Что 
касается ценовой полити-
ки, то она будет зависеть от 
конкретного девелопера. 
Если ему будет необходимо 
быстро заполнить объект 
и начать отдавать долги, то 
цены, конечно, будут более 
низкие. Если же финансовое 
положение арендодателя 
спокойное, он может подо-
ждать, пока для него найдет-
ся удобный арендатор. 

— В следующем году 
конкуренция между 
арендодателями обо-
стрится?

— Пожалуй, борьба 
сохраняется всегда. Мы 

не боимся конкурентной 
борьбы в 2013 году. Уни-
кальные проекты всегда 
выигрывают. Арендатор 
смотрит не только на фасад 
бизнес-центра, но и на то, 
какая у объекта управляю-
щая компания. Сейчас у 
города есть потенциал. За 
последний месяц к нам 
стали чаще обращаться 
арендаторы, которые ищут 
помещение площадью 
более тысячи квадратных 
метров. Так что темпы 
ввода объектов сегодня со-
ответствуют потребностям 
города. 

— Какие проекты 
сейчас реализует компа-
ния?

— Компания в настоя-
щее время реализует два 
проекта общей площадью 
50 тыс. кв. м. Первый объ-
ект — административно-
финансовый центр 
Renaissance Pravda на 
Херсонской улице, 12. В 
восьмиэтажном здании 
будет создано 17,8 тыс. 
кв. м площади, а также 
4,7 тыс. кв. м, предназна-
ченных для автостоянок в 
подземных гаражах. Срок 
окончания строительства 
запланирован на первый 
квартал 2013 года. Второй 
объект также планируется 
сдать в эксплуатацию в 
следующем году на улице 
Решетникова. Это вы-
сотный административ-
ный центр Renaissance 
Premium. В бизнес-центре 
на Решетникова будут боль-
шие площади. Мы думаем, 
что они будут востребова-
ны IT-компаниями, бан-
ками. Этот бизнес-центр 
также будет востребован 
IT-компаниями. Их сейчас 

в городе много, и новые 
игроки постоянно прихо-
дят на рынок. 

— В чем особенность 
бизнес-центров, которые 
строит компания?

— Мы предлагаем не-
стандартные планировки. 
В наших бизнес-центрах 
не коридорная система, а 
открытое пространство. 
Это позволяет разместить 
больше сотрудников, что в 
результате дает экономию 
для арендатора. Кроме 
того, все бизнес-центры 
оборудованы качественны-
ми инженерными систе-
мами. Мы непрерывно 
изучаем потребности арен-
датора, и каждый новый 
бизнес-центр получается 
чуть лучше, чем преды- 
дущий. 

— Вы практикуете 
комбинированную 
арендную ставку?

— Город не готов к 
комбинированной ставке. 
Ранее несколько девелопе-
ров пробовали ввести эту 
систему, но я не думаю, 
что сейчас это актуально. 
У арендатора есть выбор, 
и если есть арендодатель, 
который предлагает более 
комфортные условия, 
выбор будет сделан в его 
пользу. Пока арендатору  
не нравится, когда сумма 
платежа каждый месяц 
разная. 

— Актуально ли для де-
велоперов, работающих 
в Петербурге, получение 
сертификатов LEED и 
BREEAM? 

— Нет, но скоро будет 
актуально. Наличие серти-
фикатов LEED и BREEAM 
скоро будет конкурентным 
преимуществом арен-

додателя. В будущем мы 
планируем озадачиться 
сертификацией объектов. 
Впрочем, мы и так соответ-
ствуем «зеленым» стандар-
там. Но сегодня арендатор 
не ищет «зеленый» бизнес-
центр. По крайней мере, 
это требование не в первой 
тройке. В первую очередь 
арендаторов волнуют 
цена, качество и удобство 
бизнес-центра. 

— Какие районы 
Петербурга вы считаете 
перспективными для 
себя?

— Центральный район 
уже насыщен объекта-
ми, и скоро не останется 
места для больших про-
ектов. Сейчас активно 
развивается территория 
вокруг центра. Например, 
перспективное направле-
ние — Пулковское шоссе. 
Как ни странно, объекты 
в этой части отлично 
заполняются. Если бы 
несколько лет назад мне 
сказали, что девелоперы 
будут здесь строить объ-
екты и найдут своего 
арендатора, я не поверил 
бы. В портфеле нашей ком-
пании объекты, располо-
женные исключительно 
в центре города. Это наш 
приоритет. Дело не в том, 
что мы не хотим искать 
проекты в других частях 
города, — удобно управ-
лять объектами, сконцен-
трированными в одном 
месте. При этом в центре 
работать гораздо сложнее, 
потому что это истори-
ческое место и здесь есть 
свои ограничения по 
концепции проекта, по 
высоте здания и по другим 
параметрам. Здесь каждая 

точка имеет своеобразные 
характеристики, которые 
надо учитывать. Но я не 
скажу, что это минус. Это 
уникальность. 

— Вы работаете в раз-
ных городах России. В 
чем особенность работы 
в Петербурге?

— Компания «Ренессанс 
Девелопмент» родилась 
в Петербурге, для нас это 

родной город. Здесь нахо-
дится наш головной офис. 
Другие города нам важны 
только с точки зрения 
развития. Мы намерены 
и дальше фокусироваться 
на сегменте офисной не-
движимости Петербурга. 
Конечно, в исторической 
части Петербурга девело-
пер не может делать все, 
что хочет. Однако если 

соблюдать правила, то все 
не так сложно. Мы всегда 
находили общий язык с 
городом. Действительно, 
сложно вписать новый 
объект в центре. Фасадами 
заведует город и диктует в 
этой части свои условия. У 
нас были небольшие слож-
ности с городом, но они 
никогда не перерастали в 
конфликты. 

«Центр уже насыщен,  
и скоро в нем  
не останется места  
для больших проектов»
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street-retail
Невский проспект, главный 
торговый коридор Петербур-
га, обогнал Тверскую улицу 
Москвы по ряду показателей в 
сегменте street-retail.

Аналитики группы компа-
ний RRG сравнили два глав-
ных торговых коридора стра-
ны: петербургский Невский 
проспект (от Московского 
вокзала до Адмиралтейства) и 
столичную «объединенную» 
Тверскую, включающую Твер-
скую и 1-ю Тверскую-Ямскую 
улицы.

Результаты оказались не-
сколько неожиданными: глав-
ная улица Северной столицы 
обладает по ряду показателей 
большим потенциалом для 
арендаторов street-retail, 
нежели ее аналог в Первопре-
стольной.

Начальные данные у Не-
вского и Тверской во многом 
схожи: длина — около 2,9 
километра, количество стан-
ций метро тоже примерно 
равное. Эффективная ширина 
тротуаров (крайне важная для 
street-retail характеристика) 
практически одинаковая — 
3–6 метров. 

Автомобильный трафик 
тоже отличается не в разы, на-
ходясь в диапазоне 50–80 тыс. 
в сутки. Правда, для формата 
street-retail часто важнее 
трафик не автомобильный, 
а пешеходный, и вот тут 
уже начинаются серьезные 
различия. Согласно подсче-
там RRG, Невский со своим 
показателем 40–55 тыс. чел 
в сутки опережает Тверскую 
(в промежутке от Охотного 
ряда до Пушкинской площади 
в лучших местах ежедневно 
проходит от 35 до 50 тыс. 
человек, а от пл. Маяковского 
до пл. Тверской Заставы — от 
7 до 10 тыс. человек в сутки). 
Суммарный трафик через 
станции метро, выходящие 
на объединенную Тверскую, 
— 311,8 тыс. человек в сутки, 
а на Невском — 595 тыс. чело-
век в сутки. Из чего уже следу-
ет, что Невский переигрывает 

Тверскую хотя бы по числу 
потенциальных посетителей 
объектов формата street-retail. 

«Основная причина более 
высокого трафика на Невском 
— обилие туристических и 
культурных объектов, — пояс-
няет председатель совета ди-
ректоров группы компаний 
RRG Денис Колокольников. 
— Если в столице туристы рас-
сматривают Тверскую больше 
как торговую и бизнес-улицу, 
нежели прогулочную, то 
через Невский проходят 
основные туристические 
маршруты, да и сами горожа-
не активно посещают про-
спект. В частности, именно 

по этой улице большинство 
людей проходят от станций 
метро 

”
Невский проспект“ и 

”
Гостиный двор“ к Дворцовой 

площади, Казанскому собору 
и другим достопримечатель-
ностям. Неслучайно именно 
на отрезке от дома 32–34 и до 
начала улицы наблюдается 
самый высокий пешеходный 
трафик». Таким образом, 
главный питерский торго-
вый коридор соответствует 
западному формату топового 
street-retail. Кроме того, в 
Петербурге только одна такая 
«мощная» улица: конкурентов 
ей практически нет.

Крайне важным показате-
лем является также «непре-
рывная плотность витрин» 
(длина участка улицы, где 
магазины следуют один за 
другим). «Люди, которые про-
сто прогуливаются по улице 
(а street-retail в центре города 
ориентирован именно на та-
ких покупателей), увидев, что 
магазины 

”
закончились“, мо-

гут перейти на другую сторо-
ну или свернуть на соседнюю 
улицу. Поэтому для эффек-
тивного торгового коридора 
крайне важна непрерывность 
витрин», — поясняет Денис Ко-
локольников. Главный петер-
бургский торговый коридор в 
этом плане выглядит опять же 
предпочтительнее: здесь есть 
три участка «непрерывных 

витрин» — 320, 320, 410 м. На 
объединенной Тверской таких 
участков четыре, но они не-
сколько короче: 220, 230, 240, 
250 м.

Сегодня объединенная 
Тверская представлена 
245 объектами street-retail, 
в то время как на Невском 
288 помещений. При этом 
наблюдаются существенные 
различия в составе арендато-
ров помещений. 

Невский проспект вы-
полняет функцию не только 
главного торгового, но и 
главного туристического 
маршрута. Поэтому примерно 
треть помещений street-retail 
— это предприятия общепита. 
Одежда, обувь и аксессуары 
также широко представлены: 
в объеме, аналогичном основ-
ной части Тверской улицы. 
Более того, уже сложилось 
определенное функциональ-
ное зонирование Невского и 
прилегающих улиц. Напри-
мер, Малая Садовая, по сути, 
представляет собой «фуд-корт» 
под открытым небом. «Сама 
улица как будто создана для 
размещения кафе и рестора-
нов, — комментирует Денис 
Колокольников. — Она рас-
положена перпендикулярно к 
Невскому проспекту, в самой 
оживленной его части, но 
серьезного сквозного трафика 
там нет. Так что люди имеют 

возможность, не удаляясь от 
основного маршрута, поси-
деть в тихом месте». 

Что касается Тверской, то 
это более деловая улица. «Пер-
вую скрипку» там тоже игра-
ют предприятия общепита, но 
их доля составляет лишь 23%. 
В то же время почти каждое 
шестое помещение занято 
банком (а в зоне 1-й Тверской-
Ямской — каждое третье поме-
щение), что опять же вполне 
обоснованно: здесь гораздо 
больше офисов, а неподалеку 
располагаются государствен-
ные учреждения.

Уровень вакантных площа-
дей на обеих улицах низкий: 
на объединенной Тверской, 
по оценкам RRG, он составля-
ет 5–6%, на Невском — 4–5%. 
Что говорит о более высоком 
уровне востребованности 
петербургского торгового 
коридора по сравнению с 
московским.

Еще более любопытным вы-
глядит сравнение арендных 
ставок двух улиц. В докри-
зисном 2007 году арендная 
плата на Невском в топовых 
локациях держалась на 
уровне $6 тыс. за кв. м в год. В 
глубоко кризисном 2009-м се-
рьезное падение наблюдалось 
и там, и там: Невский «упал» 
до $1,5–2,5 тыс. за квадрат-
ный метр в год, Тверская — до 
$3–4 тыс. Сегодня Невский 

в лучших местах достиг по-
казателя $5–6 тыс. за квадрат-
ный метр в год, практически 
поднявшись на докризисный 
уровень, а Тверская, дотянув 
до отметки $8,5 тыс., еще 
очень далека от докризисных 
показателей. 

«При этом цены продаж 
на Тверской (в классической 
ее части от Охотного ряда до 
Пушкинской) составляют от 
$50 тыс. до $70 тыс. за квадрат-
ный метр первого этажа, а на 
Невском еще можно уложиться 
в диапазон $30–50 тыс., даже в 
лучших локациях», — утверж-
дают в RRG.

Выборка предложений 
помещений на продажу и на 
Тверской, и на Невском пред-
лагает лишь несколько поме-
щений на всей его протяжен-
ности. Но если цены продажи 
помещений на московской 
улице не сильно отличаются, 
то в Санкт-Петербурге процесс 
«выравнивания» еще в самом 
разгаре. В частности, торго-
вые объекты, расположенные 
в середине улицы, скорее 
всего на этом уровне и зафик-
сируются в ближайшее время. 
Максимальный пешеходный 
и автомобильный трафик в 
этом месте дает возможность 
получать стабильный и вы-
сокий арендный доход, но 
при этом и цена продаж здесь 
максимальна.

А вот на более «дешевом» 
начальном отрезке проспекта, 
цены, скорее всего, в ближай-
шее время «пойдут в рост». 
В первую очередь — из-за 
открытия в начале Невского 
новой станции метро «Ад-
миралтейская», появление 
которой существенно уве-
личило пешеходный поток. 
«По нашим замерам в районе 
дома номер 11/2 по Невскому 
проспекту и Малой Морской, 
около которого находится 

”
Адмиралтейская“, до откры-

тия станции метро проходило 
12,8 тыс. человек в сутки, 
через месяц после открытия 
— 22,4 тыс. человек в сутки, 
через два — 29,5 тыс. человек 
в сутки», — говорит Денис 
Колокольников. 

Тверская же пока не может 
похвастаться такими резуль-
татами. Увеличение прохо-
димости в ее самой «слабой» 
части, на отрезке между пло-
щадью Маяковского и Бело-
русским вокзалом, возможно 
после окончания реконструк-
ции площади Тверской За-
ставы. Поскольку подземного 
торгового центра не будет, 
трафик серьезно не вырас-
тет. Такая ситуация не может 
не влиять на цены: нижняя 
ценовая планка продаж 
здесь установлена на отметке 
$25–30 тыс. за кв. м, однако 
учитывая вышеперечислен-
ные характеристики этого 
отрезка 1-й Тверской-Ямской 
улицы, наладить здесь 
оживленную торговлю будет 

довольно сложно. Однако по 
завершении реконструкции 
картина резко изменится. 

«Впрочем, при всех 
”
спо-

рах“ Тверской и Невского не-
сомненно одно: альтернатив 
этим двум улицам в стране 
нет и не будет, — подводит 
итог Денис Колокольников. 
— Исторически торговые, 
эти улицы в долгосрочной 
перспективе будут только 
дорожать, являясь настоя-
щими 

”
голубыми фишками“ 

коммерческой недвижимости 
и 

”
невосполнимым ресурсом“ 

в 
”
вечных“ местах».
Всеволод Щербаков, 

заместитель директора 
департамента консалтинга 
«Colliers International Санкт-
Петербург», в целом согласен 
с результатами исследования 
компании RRG, хотя и счита-
ет, что в исследовании есть 
некоторые неточности и «при-
тянутые» выводы. «Например, 
такой показатель, как уровень 
вакантных площадей — разни-
ца в цифрах является скорее 
погрешностью вычислений, 
чем значимой для выводов ис-
следования. Или рассуждения 
об увеличении пешеходного 
потока в связи с открытием 

”
Адмиралтейской“: во-первых, 

мы не знаем, что бы было, 
если бы открылось метро на 
Тверской, во-вторых, мы не 
знаем, насколько при этом 
уменьшился трафик на других 
станциях метро, расположен-
ных на Невском проспекте». 

Денис Кожин

Померяться коридорами
Главная улица Петербурга может быть привлекательнее столичной

На дрожжах общепита

Операторы общепита сегодня являются наиболее активными игроками на рын-
ке коммерческой недвижимости Петербурга. Сегодня основные арендаторы в 
этом сегменте — семейные рестораны средней ценовой категории, кофейни и 
фастфуды минимального формата, отмечают эксперты АРИН. 

«Среди требований, которые арендаторы предъявляют к объектам, — хоро-
шее месторасположение, наличие мощностей и надлежащим образом оформ-
ленные документы для получения лицензирования на объекте», — рассказы-
вает Ольга Фахрутдинова, заместитель директора департамента коммерческой 
недвижимости АРИН. 

Основные различия в требованиях к помещениям в метраже и технических 
характеристиках. Рестораны предпочитают объекты площадью 200–500 кв. м в 
спальных районах или центральной части города, кофейни часто любят арендо-
вать площадки 100–200 кв. м в локациях с высоким пешеходным трафиком. Фаст-
фуды минимального формата предпочитают маленькие объекты — 50–150 кв. м.

Ольга Фахрутдинова говорит, что кофейни хотят витринные окна, рестораны 
любят террасы — хорошая локация необходима для успеха проекта наряду 
с интересной концепцией. «Например, за последний год в Санкт-Петербурге 
пользуются успехом рестораны с панорамным видом. Рестораторы готовы 
бороться за такие места, — отмечает госпожа Фахрутдинова. — К сожалению, 
в центре города большинство зданий являются памятниками архитектуры и не 
позволяют реализовывать подобные проекты. При реконструкции инвесторы 
сталкиваются с огромными проблемами». 

Средние ставки для кофеен составляют 2,5–8 тыс. руб. за кв. м в месяц, 
для фастфуда — 2,5–6 тыс. руб., для семейных ресторанов — 1,2–3 тыс. руб.

Рынок активно развивается, появляются интересные проекты. Например, 
один из операторов общепита в последние полгода задал высокий темп разви-
тия в данном сегменте, открывая рестораны различного формата. В результате 
компания столкнулась с проблемой подбора персонала и организовала свой 
обучающий центр, арендовав для этого торговый комплекс. 

«В Санкт-Петербург, по примеру Москвы, придут ночные клубы и ре-
стораны иностранных и российских знаменитостей, — прогнозирует Ольга 
Фахрутдинова. — Сегодня у нас уже есть заявки на поиск помещения для 
таких объектов». Можно ожидать и роста в сегменте фастфуда из-за выхода 
новых сетей, которые могут занять определенную долю рынка быстрого 
питания.  Денис Кожин

По пешеходному трафику Невский опережает Тверскую. Связано это с тем, что на главной магистрали Петербурга есть что посмотреть туристам

финансы
Стрит-ритейл — один из наи-
более активно развивающихся 
сегментов коммерческой не-
движимости. Основными драй-
верами его роста выступают 
заведения торговли, общепита и 
финансовой сферы. Однако по-
следняя категория арендаторов 
очень взыскательна к качеству 
помещений — далеко не все пло-
щадки пригодны под банковский 
офис, говорят участники рынка. 
Из-за этого спрос на помещения 
для банковских офисов всегда 
превышает предложение.

Готовых свободных поме-
щений, приспособленных под 
организацию офиса банка, в 
Петербурге практически нет. В 
связи с чем кредитная орга-
низация вынуждена искать в 
аренду или в собственность 
помещения, наиболее подхо-
дящие по планировке с целью 
их дальнейшего переоборудо-
вания под свои требования. 
«Поскольку кредитные органи-
зации и их дополнительные 
офисы должны располагаться 
на первых этажах с отдель-
ными входами, то арендные 
ставки для таких помещений 
соответствуют цене аренды 
за подобного рода универ-
сальные помещения, — рас-
суждает Марина Каширина, 
специалист по коммерческой 
недвижимости «НДВ СПб». — 

Это связано, прежде всего, с 
требованиями, предъявляе-
мыми к помещениям кредит-
ной организации, в которых 
совершаются операции с 
ценностями, и банкоматам, 
изложенными в нормативных 
документах Банка России».

«Сегодня действительно 
есть дефицит банковских пло-
щадок. Это обусловлено тем, 

что банки чаще всего рассма-
тривают помещения у метро 
и на основных магистралях 
города. Подобные локации 
интересны всем арендаторам, 
поэтому чаще всего интере-
сующие объекты уже сданы. 
Кроме того, для банков важны 

”
чистота“ помещения и нали-

чие всех необходимых доку-
ментов, что тоже способствует 

дефициту объектов для таких 
операторов», — подтверждает 
Екатерина Лапина, директор 
департамента коммерческой 
недвижимости АРИН. 

Екатерина Лапина говорит, 
что с начала года арендные 
ставки выросли, особенно 
на ликвидные помещения. 
«Прирост составил порядка 
30–50 процентов. В целом 

ставки те же, что и для других 
помещений стрит-ритейла», — 
говорит она. 

«Зачастую небольшие 
отделения банков открыва-
ются в торговых центрах, что 
является дополнительным 
плюсом для посетителей. В 
среднем арендная ставка на 
помещения для банков выше 
на 20–30 процентов, чем, 
например, для операторов 
fashion-галереи», — добавляет 
Роман Евстратов, директор 
департамента торговой недви-
жимости «S.A.Ricci — Санкт-
Петербург».

«В 2009–10 годах отдель-
ным спросом пользовались 
готовые банковские по-
мещения, освободившиеся 
в кризис. Такие варианты 
существенно снижали перво-
начальные инвестиции в 
открытие отделения банка, 
и те банковские структуры, 
которые первыми вернулись 
к развитию розничной сети, 
получили дополнительное 
преимущество. Сегодня пред-
ложение таких помещений 
практически отсутствует», — 
вспоминает Роман Евстратов.

Исполнительный директор 
по коммерческой недвижи-
мости ООО «КВС» Дмитрий 
Беляев с этой точкой зрения 
не согласен, он уверен, что 
помещения под банковские 
офисы всегда были в дефици-

те: «То, что некоторые банки 
ушли с рынка, закрыли свои 
офисы, не уменьшило спрос 
на ликвидные помещения, со-
ответствующие всем перечис-
ленным требованиям. Когда 
один банк освобождает офис, 
его моментально занимают, 
поскольку фактически банк 
получает готовое помещение 
для ведения бизнеса. Зача-
стую головные офисы банков 
располагаются в центральной 
части города, в помещениях 
на первой линии домов или в 
бизнес-центрах класса А».

Он добавляет, что банки 
являются наиболее привле-
кательными и стабильными 
арендаторами. Как правило, 
они занимают помещение на 
долгосрочной основе (догово-
ры до трех лет). 

Особые требования
Для совершения операций с 
ценностями кредитная орга-
низация обязана оборудовать 
кассовый узел и кассовый зал. 
Кассовый узел должен рас-
полагаться компактно и изо-
лированно от других помеще-
ний, как правило, на первом 
этаже здания. Размещение 
помещений кассового узла 
должно исключать возмож-
ность нахождения в них лиц, 
не являющихся сотрудниками 
кассового подразделения.

(Окончание на стр. 23)

Банки в поисках помещений
Специфическим арендаторам не хватает предложения

Помимо всего прочего, банковские помещения должны отвечать требованиям, предъявляемым Центробанком 
России
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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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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
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Такие коммерческие проекты 
зачастую становятся успешны-
ми и прибыльными, и в то же 
время обеспечивают дополни-
тельный приток посетителей 
в комплекс», — говорит Денис 
Радзимовский, генеральный 
директор «S.A.Ricci — Санкт-
Петербург».

По его данным, в Петербур-
ге в составе многофункцио-
нальных центров открыто два 
театра. Первый — это детский 
театр «Плоды просвещения» в 
ТРК «Гранд Каньон». «Данный 
проект самостоятельно не 
является коммерчески вы-
годным предприятием. Но в 
связи с тем, что целевая ауди-
тория торгового центра и теа-
тра комплементарны, проект 
стал достаточно успешным и 
привлек дополнительный по-
ток посетителей в комплекс. 
С точки зрения создания 
общественного пространства 
подобные проекты необходи-
мы городу еще и в силу того, 
что в центральных районах 
Петербурга можно найти 
места проведения досуга, 
тогда как в спальных районах 
города найти их проблематич-
но, а возможность выезжать в 
центр каждые выходные есть 
не у всех», — говорит он. 

Другим примером явля-
ется всемирно известный 
клоун-мим-театр «Лицедеи», 
разместившийся в МФК 
«Толстой сквер». «Театр ра-
ботает в очень интересном 
интерактивном формате. Но 
при этом стоит учитывать, 
что 

”
Толстой сквер“ — это в 

первую очередь бизнес-центр 
класса А, поскольку офисные 
помещения в комплексе зани-
мают порядка 60 процентов 
площадей. Прямое пересече-
ние с арендаторами бизнес-
центра не является фактором, 
увеличивающим количество 
посетителей театра. В связи с 
этим театр 

”
Лицедеи“ не на-

столько коммерчески успе-
шен, как театр в ТРК 

”
Гранд 

Каньон“», — считает господин 
Радзимовский. 

Руководитель направления 
коммерческой недвижимости 
КЦ «Петербургская недвижи-
мость» Любава Пряникова 
добавляет, что и целевые ауди-
тории «Лицедеев» и торгового 
комплекса, расположенного 
в МФК «Толстой сквер», не 
пересекались. «Значительная 
разница в целевых сегментах 
торгового центра и театра 
привела к тому, что объекты 
существовали обособленно 
друг от друга — поток потре-
бителей торговой функции 
и поток зрителей театра совер-
шенно не пересекались. Сей-
час 

”
Толстой сквер“ проводит 

значительную реконцепцию, 
и ситуация может изменить-
ся», — рассуждает она. 

Против кино  
не попрешь
Впрочем, не все эксперты счи-
тают, что театр в виде якор-
ного арендатора способен 
выправить ситуацию. Любава 
Пряникова считает, что объ-
екты культуры в роли магнита 
существенно проигрывают 
традиционным кинотеатрам 
и паркам развлечений и 
могут успешно функциониро-
вать только как дополнитель-
ная развлекательная функция. 
«Примером удачного раз-
мещения объектов культуры 
является ТРК 

”
Галерея“, где 

интерактивный музей 
”
Умни-

кум“ дополняет широкий ряд 

организаций сферы развлече-
ний (развлекательный парк, 
кинотеатр, боулинг). В 2010 
году предполагалось, что 
около 400 кв. м площадей в 

”
Галерее“ займет Молодежный 

центр театрального и кинои-
скусства 

”
Миг“, однако от этих 

планов позже отказались», — 
вспоминает она.

Эксперты рынка говорят, 
что хорошим показателем счи-
тается, если проект заработал 
до 20% своего бюджета. «Объ-
ектам культуры приходится 
соперничать с многочис-
ленными объектами досуга: 
кинотеатрами, ресторанами, 
клубами. Чтобы привлечь 
посетителей, нужно быть по-
стоянно на слуху, регулярно 
удивлять какими-нибудь вы-
ставками и нестандартными 
акциями», — говорит Светлана 
Чевдарь, директор департа-
мента консалтинга и оценки 
недвижимости КГ «Лаир».

По ее мнению, ниша част-
ных музеев и театральных 
проектов в России не освоена. 
«Окупаемость малых проектов 
может составить два-три года, 
а по крупным и значимым 
может растянуться до беско-
нечности», — говорит госпожа 
Чевдарь.

Светлана Попова, 
маркетолог-аналитик ЗАО 
«БФА-Девелопмент» полагает, 
что срок окупаемости музея 
или театра может достигать 
25–30 лет. «Пока инвесто-
ры реализуют их скорее из 
любви к театру и искусству 
или как имиджевые. К тому 
же реализация проектов 
имеет дополнительные 
нюансы — более длительное 
и сложное согласование (так 
как каждый проект уника-
лен), трудности с прогнозами 
по окупаемости и расчету 
показателей бизнес-плана 
(так как рынок молодой). Эти 
риски должен взять на себя 
инвестор проекта без каких-
либо гарантий и пока опти-
мистичных прогнозов роста 
рынка», — рассуждает она.

Светлана Попова считает, 
что музей или театр не могут 
быть приоритетным бизне-
сом, частные проекты органи-
зуются больше как PR-акции, 
как магниты для развития 
туризма. Все чаще открывают 
мини-музеи или экспози-
ции рядом с автосалонами 
(объекты с автомобильной 
тематикой), в составе обще-
пита (музей водки) и прочее. 
В будущем получат развитие 
корпоративные выставки 
при производстве и в офисах 
компаний. 

«Чаще всего имеют успех 
такие разноплановые про-
екты, как, например, 

”
Лето 

в Новой Голландии“. Замет-
ным и успешным проектом 
является музейный комплекс 

”
Эрарта“ — самый крупный 

негосударственный музей 
современного искусства в 
России. Как заявляют курато-
ры музея, цель этого проекта 
не в извлечении прибыли: все 
средства идут на дальнейшее 
развитие искусства», — рас-
суждает госпожа Чевдарь.

«Вопрос еще и в том, может 
ли культурный объект, рас-
положенный в новом жилом 
районе, стать центром при-
тяжения для потенциальных 
потребителей — жителей 
этого района. С моей точки 
зрения, безусловно, может 
стать», — заключает Владимир 
Скигин, совладелец управ-
ляющей компании «Сателлит 
Девелопмент».

Олег Привалов

новые поступления
В июле — сентябре 2012 года 
объем качественных офис-
ных площадей в Петербурге 
увеличился на 58,36 тыс. кв. м 
и достиг 2,15 млн кв. м. Объем 
ввода офисных площадей за 
третий квартал 2012 года стал 
наибольшим по сравнению с 
первыми двумя кварталами 
текущего года.

Как подсчитали аналитики 
Jones Lang LaSalle, за три месяца 
на рынок Санкт-Петербурга 
вышло пять новых объектов, 
в том числе бизнес-центры 
«Собрание» (арендопригодная 
площадь 22,14 тыс. кв. м) и 
«Международный» (арендопри-
годная площадь 12 тыс. кв. м) 
компании «Адамант». 

Девелоперы постепенно 
активизируются, вследствие 
чего количество анонсируемых 
проектов растет. Так, до конца 
текущего года общий объем вве-
денных качественных офисных 
площадей достигнет 200 тыс. 
кв. м, что сопоставимо с показа-
телями 2006–2007 годов.

С точки зрения спроса по 
отраслям в период с января по 
сентябрь наиболее активными 
были компании, задействован-
ные в секторе разработки недр: 
их доля в общем объеме сделок 
составила около трети. Это 
обусловлено продолжающейся 
экспансией структур компании 
«Газпром» в Санкт-Петербург, а 
также рядом крупных сделок 
аренды, заключенных уже суще-
ствующими игроками рынка. 

Также одним из лидеров по 
объему арендованных площа-
дей остается информационный 
(IT) сектор, на долю которого 
пришлось 22% сделок за первые 
девять месяцев 2012 года. 

В третьем квартале 2012 
года объем чистого погло-
щения офисных площадей в 
зданиях классов А и В составил 
56,55 тыс. кв. м, а с начала 
года — 190 тыс. кв. м, причем 
доля класса А в этом объеме 
составила 54%. Традиционно 
наибольшая активность с точки 
зрения географии спроса была 
сформирована в районах, где 

были введены новые каче-
ственные офисные объекты: в 
Московском, Василеостровском 
и Фрунзенском.

Примечательно, что ана-
литики Astera в альянсе с BNP 
Paribas Real Estate дают другую 
картину. По мнению специали-
стов этой компании, в третьем 
квартале 2012 года объем 
чистого поглощения офисных 
площадей в Петербурге по 
бизнес-центрам класса A, В+ и B 
составил около 14 тыс. кв. м.

В Jones Lang LaSalle полагают, 
что доля вакантных площадей 
в третьем квартале 2012 года 

осталась на уровне 9,7%. В то же 
время в бизнес-центрах класса 
А произошло сокращение доли 
свободных площадей с 14,7 
до 12,2%, а в классе В — увели-
чение до 8,9% против 7,8% во 
втором квартале. В абсолютном 
выражении объем вакантных 
площадей в классе А соста-
вил 69,49 тыс. кв. м, в классе 
В — 138,74 тыс. кв. м (против 
81,65 тыс. кв. м и 120,2 тыс. 
кв. м кварталом ранее).

В Astera считают, что 
средний уровень вакансии на 
рынке офисных центров Санкт-
Петербурга снизился с 8,2% во 

втором квартале 2012 года до 
6,2%.

По данным Jones Lang 
LaSalle, в июле — сентябре став-
ки аренды на офисном рынке 
Санкт-Петербурга изменились 
незначительно, в пределах 
2%. По итогам квартала они 
составили $350–420 за кв. м в 
год в классе А и $250–330 — в 
классе В. 

Вероника Лежнева, руково-
дитель отдела исследований 
компании Jones Lang LaSalle 
в Санкт-Петербурге, проком-
ментировала: «На протяжении 
последних посткризисных 
лет разница между ставками 
аренды в зданиях классов А 
и В оставалась сравнительно 
небольшой. Однако в третьем 
квартале этого года появилась 
тенденция к увеличению раз-
рыва между ставками аренды 
в бизнес-центрах, расположен-
ных в сопоставимых локациях, 
но относящихся к различным 
классам. Пока это заметно лишь 
на примере тех районов, в кото-
рых ведется наиболее активное 
строительство объектов офис-
ной недвижимости. Однако не 
исключено, что в перспективе 
это станет общим трендом для 
всех объектов класса А, функ-
ционирующих в Петербурге».

В Astera согласны с тем, что 
уровень средних арендных 
ставок по всем классам по 
сравнению со вторым квар-
талом 2012 года существенно 
не изменился. «Это связано с 
летним спадом спроса, незначи-
тельным объемом ввода новых 

объектов в течение первых трех 
кварталов, переносом сроков 
открытия большого количе-
ства проектов. В классах А и В 
ставки снизились в среднем 
на 2,4 и 1,9 процента соответ-
ственно, в классе В+ средняя 
ставка аренды выросла на 
7,4 процента. Низкий уровень 
вакансии к концу третьего 
квартала приводит к тому, что 
арендные ставки на свободные 
помещения определяются кон-
кретными характеристиками 
каждого помещения, что может 
существенно влиять на диа-
пазон уровня арендных ставок 
в классе», — говорят аналитики 
Astera.

До конца года в Санкт-
Петербурге запланирован ввод 
в эксплуатацию 12 высококласс-
ных бизнес-центров. В случае 
реализации всех заявленных 
проектов общая арендопригод-
ная площадь на конец 2012 года 
составит около 1,9 млн кв. м, 
или около 430 кв. м на одного 
жителя города.

В то же время эксперты 
Astera полагают, что с большой 
вероятностью сроки ввода 
части объектов будут перенесе-
ны на 2013 год. «Но даже в этом 
случае объем ввода качествен-
ных объектов офисной недви-
жимости в 2012 году существен-
но превысит уровень 2011 
года. Структура распределения 
офисных площадей по сегмен-
там будет смещена в сторону 
роста доли класса А», — говорят 
в Astera.

Денис Кожин

Третий квартал прирос  
тремя бизнес-центрами
Ставки остались без изменений

Снять офис по-русски
Аренда помещений в бизнес-центрах разных городов имеет свои традиции

национальные особенности бизнеса

Диапазон ставок аренды в качественных офисных зданиях
	 Премиум-класс, $ за кв. м	 Класс А, $ за кв. м	 Класс В+, $ за кв. м
Москва	 1000–1200	 625–850 	 400–600

Санкт-Петербург	 450–550	 330–400	 250–330

Киев	 420	 360–420	 264–336

Алма-Ата/Астана	 540	 360–540	 215–300

Источник: Jones Lang LaSalle

До конца текущего года общий объем введенных качественных офисных площадей достигнет 200 тыс. кв. м, что 
сопоставимо с показателями 2006–2007 годов

Петербург вполне ожидае-
мо сегодня занимает второе 
место на территории СНГ по 
величине ставок аренды в 
бизнес-центрах. Третье место 
досталось Астане. Условия 
аренды в разных странах и 
даже городах одной страны 
серьезно различаются.

Алексей Ефимов, директор 
по России и СНГ, начальник 
отдела по работе с корпора-
тивными клиентами Jones 
Lang LaSalle, рассказал: «Одни-
ми из основных показателей 
зрелости и стабильности 
рынка офисной недвижимо-
сти являются уровень аренд-
ных ставок и срок аренды 
помещения. На московском 
офисном рынке ставки выше, 
чем в других городах, и это во 
многом обусловлено высоким 
уровнем жизни и ее стоимо-
стью в столице. В Москве по 
сравнению с другими рынка-
ми гораздо больше объектов 
инвестиционного качества, 
которые также поддержива-
ют максимальные ставки на 
высоком уровне. Кроме того, 
бизнес исторически концен-
трируется в Москве, и боль-
шой объем спроса на каче-
ственные объекты определяет 
величину арендных ставок».

По размеру максимальных 
арендных ставок Москва сре-
ди изученных городов явля-
ется безусловным лидером, а 

также входит в число городов 
с наиболее высокими ставка-
ми в регионе EMEA, уступая 
лишь Лондону. Так, стоимость 
аренды офисов класса пре-
миум в российской столице 
достигает $1,2 тыс. за кв. м в 
год против $1,603 тыс. за кв. м 
в Лондоне.

Среди изученных городов 
второе место по величине 
ставок занимает Санкт-
Петербург, третье — Алма-Ата 
и Астана, а замыкает рейтинг 
Киев.

Стандартный срок аренд-
ных договоров в Москве 
также значительно превыша-
ет показатели других городов 
и составляет 5–7 лет против 
максимального периода 
пять лет в Петербурге, Киеве, 
Алма-Ате и Астане. При этом 
в Северной столице и городах 
Казахстана арендаторы могут 
заключать договоры на бес-
прецедентно маленькие сро-
ки — 11 месяцев (в классе B).

Алексей Ефимов объясняет: 
«В Москве девелоперы и инве-
сторы обычно имеют долго-
срочную стратегию и предпо-
читают заключать договоры с 
арендаторами на длительный 
период — в некоторых слу-
чаях до 10 лет. В Петербурге, 
Киеве, Алма-Ате и Астане 
некоторые собственники 
офисных зданий по-прежнему 
предпочитают краткосрочные 

договоры — они пытаются 

”
поймать момент“ и наде-

ются на повышение ставок 
в перспективе. Также стоит 
отметить, что лишь в Москве 
ставки устанавливаются в рас-
чете за квадратный метр в год, 
тогда как в других изученных 
городах — из расчета за квад- 
ратный метр в месяц. Лишь в 
некоторых зданиях класса А 
в Петербурге устанавливается 
годовая плата за аренду».

Арендные каникулы пред-
ставляют собой период, на 
который арендатор освобож-
дается от платежей за офисные 
площади. Как правило, его 
продолжительность напрямую 
зависит от срока аренды: чем он 
больше, тем продолжительнее 
и каникулы. Время, в течение 
которого замораживается плата 
за использование помещения, 
для арендаторов московских 
офисов насчитывает от трех 
до шести месяцев, в то время 
как в Санкт-Петербурге и Киеве 
этот срок не превышает трех 
месяцев. В Казахстане каникулы 
могут длиться от двух недель до 
трех месяцев.

Алексей Ефимов отмечает: 
«Каникулы являются как ком-
мерческим условием договора, 
так и техническим требованием 
арендатора. С одной стороны, 
это бонус за длительный до-
говор аренды, с другой — этот 
период нужен компании на 

отделку нового офиса. Поэтому 
продолжительность каникул 
зависит не только от срока до-
говора, но и от объема занятых 
площадей, а значит, от количе-
ства fit-out работ».

В Москве, как правило, 
помещение предоставляется 
арендатору без отделки, но с 
готовыми общими зонами, 
отоплением, механически-
ми системами, лифтами и 
системой противопожарной 
безопасности. Внутренняя 
отделка офиса обходится в 
среднем в $700–1000 за кв. м. 
В Санкт-Петербурге якорным 
арендаторам может предо-
ставляться частичная компен-
сация за проведение отделоч-
ных работ, а их стоимость 
обычно не превышает $700  
на кв. м.

Киев отличается от россий-
ских городов тем, что помеще-
ния арендаторам там предо-
ставляются уже с базовой 
отделкой: открытая планиров-
ка, стены отделаны и окраше-
ны, установлены инженерные 

системы, подвесные потолки. 
Таким образом, арендатор 
оплачивает дополнительные 
внутренние работы при не-
обходимости. Ориентировоч-
ная цена внутренней отделки 
составляет $400–700 на кв. м.

В Казахстане (Алма-Ата и 
Астана) помещения предостав-
ляются с базовой отделкой 
или без нее. Стоимость вну-
тренней отделки составляет 
$600–700 на кв. м.

Другие арендные расходы, 
в частности обслуживание, 
уборка и охрана общих зон, 
включены в операционные 
расходы, однако охрана вну-
три арендуемых помещений 
оплачивается арендатором. 
Дополнительной расходной 

частью для арендаторов обыч-
но становится охраняемая 
парковка. В зависимости от 
города аренда машино-места 
может обходиться в сумму от 
$100 до $500 в месяц.

Алексей Ефимов резюмирует: 
«Несмотря на то, что Москва 
и Петербург являются двумя сто-
лицами одной страны, офисные 
рынки в этих городах довольно 
сильно различаются. Еще более 
значительные отличия мы 
наблюдаем на рынках других 
стран — Украины и Казахстана. 
В каждом из изученных городов 
действуют свои правила, есть 
свои условия работы, и нет 
единого тренда, характерного 
для них».

Денис Кожин

Условия аренды офисов в разных городах
	 Стандартный срок аренды	 Арендные каникулы	 Стоимость отделочных работ, $ на кв. м 
Москва	 5–7 лет	 3–6 мес.	 700–1000

Санкт-Петербург	 11 мес.* — 5 лет	 2 недели — 3 мес.	 350–700

Киев	 3–5 лет	 1–4 мес.	 400–700

Алма-Ата/Астана	 11 мес.* — 5 лет	 2 недели — 3 мес.	 600–700

*Характерно для некоторых зданий класса B

Источник: Jones Lang LaSalle
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