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Рейтинг Топ–10 крупней-
ших владельцев бизнес–
центров Петербурга пост-
роен на сравнении общего 
количества офисных поме-
щений (в м2) в бизнес–цен-
трах класса А и В. Сравне-
ние бизнес–центров класса 
А и С, на наш взгляд, при-
вело бы к необъективному 
рейтингу.

На первом этапе для со-
ставления списка из 10 
крупнейших владельцев 
бизнес–центров класса А и 
В использовались данные 
СМИ, а также экспертные 
мнения участников рын-
ка и аналитиков. В итоге 
был сформирован список 
из 15 компаний, которые, 
по оценкам экспертов, мог-
ли войти в Топ–10. На осно-
вании уточненных прак-
тически всеми компания-
ми данных был составлен 
этот рейтинг. Компании 
Renaissance Construction и  
«Промсвязьнедвижимость» 
отказались сообщить ин-
формацию о своих объек-
тах, поэтому в отношении 
них использовались дан-
ные с их официальных сай-
тов. Информация о количес-
тве офисных площадей (в м2) 
и арендных ставках была 
предоставлена компанией 
Colliers International.

Данные о свободных пло-
щадях публикуются только 
со слов владельцев бизнес-
центров, так как цифры вла-
дельцев и аналитиков по од-
ному бизнес–центру сильно 
различаются.

Самые 
крупные 
на офисном 
рынке
СПб. «ДП» впервые 
представляет 
собственный рейтинг 
крупнейших владель-
цев бизнес–центров 
Петербурга.

 Марина Зырянова
marina.zyrjanova@dp.ru

Владелец бизнес–центров
и название объектов, находящихся 

у него в собственности

Адрес Класс Офисная 
площадь, м2

Рыночная 
оценка 

офисных 
площадей, 
$ (данные 
компании 

Colliers 
International)

Общая 
площадь 
бизнес–
центров 

и МФК, м2

Заявленная 
ставка аренды 

(рублей 
в месяц)

Свободные 
офисные площади, 

м2

Свободные 
офисные 
площади 

Холдинг «Империя» 96342 $220–240 млн 125922 750–1700 28354,89 29%

Сенатор ул. Профессора Попова, 37, корп. 3 А 10420 13307 От 1100 3333,9 32%

Сенатор 17–я линия В.О., 31 А 9073 10800 900 6553,9 72%

Сенатор ул. Чайковского, 1 А 3615 7840 1400 203 6%

Сенатор ул. Жуковского, 63 А 3570 4400 1500 311 9%

Сенатор Садовая ул., 10 А 2383 2400 нет данных нет нет

Сенатор 18–я линия В.О., 31 В+ 17600 22000 750–900 9046,89 51%

Сенатор ул. Чапаева, 15 В+ 10827 14100 750–1000 2400 22%

Сенатор 7–я линия В.О., 76 В+ 10200 13360 800 1965 19%

Сенатор 6–я Красноармейская ул., 7 В+ 5700 8800 1200 1183,3 21%

Сенатор Большой пр. В.О., 80 В+ 4850 6200 850 126 3%

Сенатор ул. Кропоткина, 1 В+ 4700 6000 800–1100 400 9%

Сенатор 2–я Советская ул., 7 В+ 4958 6500 1100–1200 336 7%

Сенатор ул. Профессора Попова, 37, корп. 1,2 В+ 4418 4615 От 1100 2263,9 51%

Сенатор Малый пр. П.С., 87 В- 4028 5600 800–850 232 6%

Аккуамакс.ру 76297 $190–210 млн 143885 750–1300 20114 26%

Корпус Бенуа (1,2 оч.) Свердловская наб., 44 А 19478 29845 1300 7022 36%

Лангензипен ул. Дивенская, 1, лит. А, ул. Малая Монетная, 2, 

лит. Г

А 8371 11820 1200–1300 887 11%

Обухов Центр (1,2 оч.) пр. Обуховской Обороны, 271 В+ 18060 34780 900–1200 6161 34%

Т4 ул. Седова, 12 В 13964 22350 750–1100 2692 19%

Эврика ул. Седова, 11 В- 16424 45090 900–1100 3352 20%

Renaissance Construction 42052 $140–160 млн 56990 Нет данных Нет данных

Ренессанс Плаза ул. Марата, 69–71, лит. А А 28852 38769 1280–1570 Нет данных Нет данных

Ренессанс Центр ул. Шателена, 26А В+ 8000 12373 900 Нет данных Нет данных

Ренессанс Хауз 2–я Советская ул., 17 В+ 5200 5848 Нет данных Нет данных Нет данных

ЗАО «БФА–Девелопмент» 38300 $120–140 млн 55250 От 900 8400 22%

Линкор Петроградская наб., 36 А 18000 26300 1100–2000 5000 28%

Невский, 38 Невский пр., 38 А 7800 12600 1294-8628 1500 19%

Восстания, 18 ул. Восстания, 18 В 5500 6350 900–1400 1900 35%

Холдинг «Адамант» 35800 $60–70 млн 78000 От 750 17500 49%

Континент Дунайский пр./Московское шоссе В+ 16800 40000 750 11600 69%

Москва пл. Александра Невского, 2А В+ 14500 27500 1500–1650 4500 31%

Радиус Волковский пр./Касимовская ул. В+ 4500 10500 От 750 1400 31%

Группа компаний «Бестъ» 34907 $90–110 млн 47500 800–2000 Нет данных 5%

Авеню Аптекарская наб., 20 А 16980 21000 2000 Нет данных Нет данных

Таймс Кантемировская ул., 2 В+ 4688 5900 1300 Нет данных Нет данных

Гранат Малый пр. В.О., 54, корп. 2 В 2060 3000 1200 Нет данных Нет данных

Мидель Левашовский пр., 13 В 2072 4600 1300 Нет данных Нет данных

Желтый угол ул. Маршала Говорова, 35 В 9107 13000 800 Нет данных Нет данных

ООО «Сити Центр» 34400 $100–120 млн 48400 800–1400 3409,8 10%

Нарвские ворота Старопетергофский пр., 34 В+ 14400 18400 800–1300 1441 10%

Сити центр Петроградская наб., 18А В+ 20000 30000 800–1400 1968,8 10%

Холдинг «Эталон–ЛенСпецСМУ» 3196 $70–90 млн 43108 От 750 20263 63%

У Ростральных колонн Волховский пер., 4/Биржевая линия, 12 А 1358 1882 860 302 22%

Валютная биржа 26–я линия В.О., 15 В+ 21716 23227 750 12700 58%

У Ростральных колонн Волховский пер., 4/Биржевая линия, 12 В+ 1100 1300 860 261 24%

На реке Смоленке ул. Декабристов/ ул. Кима В 8022 16699 850 7000 87%

ИСГ «Сплав» 31300 $60–70 млн 43988 От 700 2680 9%

Фернан Леже Кондратьевский пр., 15, корп. 3 В+ 10600 12500 850–1200 1800 17%

Кондратьевский Кондратьевский пр., 15, корп. 3 В 12000 14000 700–1100 750 6%

Н 49 пр. Непокоренных, 49А В 7000 15000 От 700 130 28%

Радищева, 39 ул. Радищева, 39 В 1700 2488 900–1200 нет нет

ЗАО «Промсвязьнедвижимость» 30900 $70–80 млн 58415 Нет данных Нет данных

Арена Холл пр. Добролюбова, 16 В+ 19500 28500 1043 8133 42%

Ривер Хауз 

(в процессе продажи)

ул. Академика Павлова, 5 В 11400 29915, 

под продажу 

29915

Нет данных Нет данных Нет данных

 Факты

Рейтинг топ–10 крупнейших владельцев бизнес–центров классов А и В Петербурга*
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Е
сть несколько путей 
для снижения уровня 
вакантных площадей в 

новых бизнес–центрах. Сей-
час рынок арендатора, и са-
мое важное — понять жела-
ния и возможности клиен-
тов и соответствовать им. 
За счет качества конкуриро-
вать уже не удастся: оно при-
мерно одинаковое во всех но-
вых проектах одного класса. 
Можно «подстроиться» под 
пожелания компаний по 
нарезке помещений: вместо 
больших площадей и open–
space предложить неболь-
шие офисы, например, по 
50 м2. Конечно, при этом бу-
дет потерян объем полезных 
площадей, но зато, возмож-
но, удастся сохранить при-
емлемый уровень арендных 
ставок. Еще один путь, по ко-
торому сейчас вынужден-
но идут собственники объ-
ектов, — снижение уровня 
арендной ставки. При этом 
лучше всего разрабатывать 
гибкую программу скидок 
и заключать с арендаторами 
краткосрочные договоры.

Дальнейшие планы девело-
перов в отрасли офисной не-
движимости серьезно скор-
ректированы. Кризис до-
статочно больно ударил по 
ранее доходному сегмен-
ту бизнес–центров, и мно-
гие участники рынка, ко-
торые еще не успели выйти 
на стройплощадку, и даже 
те, кто уже вышел, заморо-
зили свои проекты в надеж-
де на наступление лучших 
времен.

Между тем несмотря ни на 
что многие проекты все–та-
ки решились выйти на ры-
нок. В случае высокой степе-
ни готовности объекта ввод 
его в эксплуатацию и запол-
нение арендаторами хоть и 
с дисконтом, и не предпо-
лагаемыми ранее темпами, 
выгоднее заморозки проек-
та. Во–первых, обслужива-
ние кредитов предполага-
ет наличие доходного биз-
неса, основанного на сдаче 
в аренду: задержки на вы-
сокой стадии готовности с 
учетом трехлетнего цикла 
строительства невыгодны 
экономически. Во–вторых, 

оставлять недострой в на-
шем климате чревато раз-
рушением здания. По сло-
вам Игоря Кривошеева, на-
чальника Бюро ГИПов ком-
пании Setl City, когда объект 
стоит без крыши под откры-
тыми осадками, это приво-
дит к частичному ослабле-
нию конструкций, армату-
ра начинает ржаветь, а бе-
тон может разрушиться. 
Чтобы сохранить его, нуж-
но подвергнуть объект кон-
сервации.

По словам Андрея Федо-
това, сособственника од-
ного из введенных в пер-
вом полугодии текущего го-
да офисных центров класса 
А, попытки привлечь арен-
даторов в новый офисный 
объект на стадии строи-
тельства в настоящее время 
нецелесообразны. Аренда-
торы готовы к переговорам 
о снятии офиса только в го-
товом бизнес–центре, при-
чем желательно, чтобы объ-
ект был уже хотя бы отчас-

ти заполнен. Долевое стро-
ительство на этом рынке, 
которое по аналогии с жи-
лыми проектами стало за-
рождаться в 2007–2008 го-
ду, сегодня также исчезло 
как вид: вложение в биз-
нес–центры на стадии стро-
ительства без заключенных 
договоров аренды также не-
интересно инвесторам, ко-
торые стали предельно ос-
торожны. 

Что касается новых офис-
ных центров, то за три квар-

тала 2009 года было введе-
но порядка 18 бизнес–цент-
ров (классы В, В+ и А). Любо-
пытную тенденцию отме-
чают специалисты Praktis 
CB: большая часть новых 
объектов расположена в 
так называемых кластерах 
(деловых зонах), действу-
ющих и формирующихся, 
большинство из которых 
располагается в центре го-
рода или вблизи него, за 
исключением нескольких 
зон. Кстати, в «нецентраль-
ных» зонах — Московском, 
Красносельском, Примор-
ском районах — за первое 
полугодие появилось до-
статочно много объектов, 
что говорит о децентрали-
зации на рынке. Но боль-
шинство все же находит-
ся вблизи центра. Напри-
мер, на Васильевском ост-
рове был введен ряд инте-
ресных объектов.

Самые крупные объекты, 
которые вышли на рынок 
в этом году, — это третья 
очередь бизнес–центра из 
известной сети «Сенатор» 
(класс А) на ул. Профессора 
Попова общей площадью 
40 тыс. м2 и вторая очередь 
бизнес–центра «Атлантик–
Сити» (класс А) в Приморс-
ком районе общей площа-
дью 34, 7 тыс. м2.

l Даже изменение спроса и новые экономические реалии не заставили некоторых 
игроков офисного рынка пересмотреть свою траекторию движения. ФОТО: REUTERS

Движение по инерции
СПб. Ввод новых 
объектов на рынке 
качественной офисной 
недвижимости сейчас 
продолжается за счет 
проектов, начатых 
еще до кризиса.

Александра Андреева
contact@dp.ru

Понять 
желания 
клиента

 Комментарий

Алексей

Чижов

Руководитель инвестиционной 
дирекции «Охта Групп»

тел.: (812) 322-13-88

офисы в аренду

территория успешного бизнеса

www.senator.spb.ru, arenda@senator.spb.ru
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Во многих случаях, когда 
наилучшее использование 
земельного участка связа-
но с коммерческими функ-
циями — отелем, офисным 
или торговым центром, — 
и собственники, и консуль-
танты, и инвесторы счита-
ют реконцепцию в жилье 
преждевременной и неце-
лесообразной.

Например, переделывать 
готовые центры под иные 
функции сложно техничес-
ки и невыгодно с экономи-
ческой точки зрения. Пока о 
подобном перепрофилиро-
вании говорил только пред-
приниматель Василий Со-
промадзе в отношении тор-
гового комплекса Vanity 
Opera: есть планы по созда-
нию там SPA и фитнес–цен-
тра для состоятельных пе-
тербуржцев. Но пока это 
только замысел. Что каса-
ется планируемых офис-

ных объектов и микстов на 
крупных территориях, то 
здесь решения инвесторов 
и девелоперов неоднознач-
ны. Объемы перемен пока 
не ясны, но, например, уже 
известно, что проект «Элек-
трик–Сити» группы ЛСР бу-
дет включать жилую функ-
цию (а возможно, и целиком 
станет жилым), а компания 
«Главстрой СПб», которая 
будет застраивать расселен-
ный квартал Шкапина — 
Розенштейна, вместо офи-
сов, торговли и гостиницы 
собирается здесь возвести 
жилье экономкласса. Ско-
рее всего, будет пересмот-
рено в пользу жилья назна-
чение здания, которое пла-
нировали построить в хол-
динге RBI на углу Писка-
ревского пр. и Свердловской 
наб. Многие отказываются 
и от гостиниц. Показатель-
ным примером стала смена 
Фондом имущества Петер-
бурга будущего назначения 
одного из лотов — здания на 
Сытнинской ул.: вместо гос-
тиницы здесь можно будет 
создать многофункциональ-
ный комплекс, в составе ко-
торого будет и жилье.

Большинство специалис-
тов рынка скептически от-

носится к повальной моде 
реконцепции из коммер-
ческой недвижимости в жи-
лую. При условии, что на 
участке экономически це-
лесообразно возвести офис-
ный центр, а не жилой ком-
плекс, пусть не сегодня, но 
через некоторое время, не 
стоит торопиться. В ком-
пании Praktis CB отмеча-
ют, что таким образом че-
рез 4–5 лет мы получим де-
фицит качественных про-
ектов. 

Схожего мнения придер-
живается Игорь Будников, 
сособственник бизнес–цен-
тра B&D: офисные площади 
будут востребованы в пер-
спективе, может быть даже 
года через два. Есть и более 
оптимистичный прогноз: 
«К рынку недвижимости 
так же применяется теория 
экономических циклов, — 
говорит Сергей Себелев, ге-
неральный директор ком-
пании «Альфа–Инвест». — 
Согласно ей, постепенное 
оживление на рынке ком-
мерческой недвижимости 
начнется в конце I — нача-
ле II квартала будущего го-
да».

Н
а мой взгляд, реше-
ния о вложении ин-
вестиций в тот или 

иной сектор недвижимости 
основываются на принятой 
стратегии развития девело-
перской структуры. И гово-
рить о целесообразности ре-
концепции без привязки к 
конкретному бизнесу мож-
но лишь с большой долей 
субъективизма. Так, запад-
ные фонды охотно инвес-

тировали в коммерческую 
недвижимость, рассчиты-
вая на долгосрочные ста-
бильные денежные потоки, 
а российским девелоперам 
всегда было интереснее по-
лучать быструю прибыль от 
оборота жилой недвижимос-
ти. Реконцепции настояще-
го времени — нормальная 
реакция на изменившийся 
рынок недвижимости. Если 
раньше проекты коммерчес-
кой недвижимости, напри-
мер бизнес–центры, прино-
сили как стабильные высо-
кие денежные потоки, так и 
выступали предметом зало-
га, оценка которого автома-
тически росла на фоне об-

щего роста цен на недвижи-
мость, то теперь ряд компа-
ний имеют объекты, зало-
женные банкам, доходы от 
которых не покрывают даже 
обслуживание долга. Понят-
но, что в структуре портфеля 
объектов недвижимости на-
ращивать долю таких проек-
тов с окупаемостью (еще без 
учета дисконтирования) бо-
лее 15 лет мало кому интерес-
но. Поэтому, если отсутству-
ют градостроительные огра-
ничения по функционально-
му назначению земельных 
участков под строительство, 
в большинстве случаев стро-
ительство жилья предпочти-
тельнее.

В погоне за быстрой прибылью
Ольга

Мицеловская

Генеральный директор ООО «Ме-
неджмент компания БФА»

Реконцепция 
входит в моду
СПб. Девелоперы, 
ранее планирующие 
возводить многофунк-
циональные центры с 
большой долей офисов 
или торговли, заду-
мались о реконцепции 
проектов в пользу 
увеличения доли жилья.

Александра Андреева
 contact@dp.ru

l Игроки рынка коммерческой недвижимости теперь отдают предпочтение мно-
гофункциональным комплексам, в состав которых входит жилье. ФОТО:  PHOTOXPRESS

Площадь бизнес-центра 21000
Офисы в аренду от 35 м2.
Складские помещения
Охраняемая парковка
Филиалы банков Cбербанк, «ДельтаКредит»,
«Русский Стандарт»
Кафе,ресторан, салон красоты, нотариус
Широко развитая инфраструктура

Бизнес-центр «ОПТИМА»
Санкт-Петербург, ул. Торжковская, дом 5. тел.: 496-00-13 
www.optima-group.spb.ru e-mail: lenvodokanal@yandex.ru
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Несмотря на тяжелую ситу-
ацию в сегменте складской 
недвижимости и наличие 
пустующих логистических 
центров класса А, где аренд-
ные ставки и нарезка поме-
щений не соответствуют се-
годняшним требованиям 
рынка, эксперты сходятся 
во мнении, что хуже всего 
в последний год пришлось 
качественной офисной не-
движимости.

«Офисный сегмент очень 
сильно пострадал во время 
кризиса, — говорит Алексей 
Чижов, руководитель инвес-
тиционной дирекции «Ох-
та Групп». — Многие проек-
ты были сильно переоцене-
ны, досталось и тем, кто был 
весьма успешен и соответс-
твовал реалиям спроса».

Офисные будни
Ситуация на рынке подтол-
кнула собственников к се-
рьезной переоценке бизнес–
ожиданий. Стремительный 
рост потребностей в дорогих 
офисах, который длился в 

последние несколько лет, и 
вместе с тем постоянное по-
вышение арендных ставок 
как в новых, так и в сущест-
вующих объектах, сменил-
ся на противоположную си-
туацию. Несмотря на сла-
бые сигналы об ее улучше-
нии, прогнозы тех, кто за-
нимался этим бизнесом, 
вряд ли можно назвать оп-
тимистичными.

«Будущее офисного рынка 
туманно, — заявил управля-
ющий холдингом «Теорема» 
Игорь Водопьянов. — У меня 
в активах находится поряд-
ка 15 тыс. м2 качественных 
офисных площадей, кото-
рые пока не нашли аренда-
торов. Посему в ближайшее 
время я не планирую зани-
маться проектами офисной 

недвижимости». Примерно 
такого же мнения придер-
живается Андрей Федотов, 
сособственник одного из 
бизнес–центров и владелец 
бара–ресторана «Бар Слона». 
«Не думаю, что в ближай-
шее время офисный сегмент 
оживет, — говорит бизнес-
мен. — Рынок потребления 
продолжает падать, количес-
тво денег не увеличивает-
ся, доходы не растут. То, что 
происходит в экономике се-
годня, я бы назвал спекуля-
тивным ажиотажем, кото-
рый безоснователен. Разве 
у нас «поднялась» промыш-
ленность, увеличился объ-
ем производства? Думаю, 
что в будущем нас еще ожи-
дает крах некоторых компа-
ний, которым придется воз-

вращать кредитные деньги, 
волна сокращений… А зна-
чит, и роста спроса на офи-
сы вряд ли можно ожидать. 
Я вот, например, сегодня 
предпочел сосредоточиться 
на другом своем бизнесе — 
ресторанном. Мне он более 
интересен сейчас, и я счи-
таю его более перспектив-
ным».

Стрит–ретейл
Единственным позитив-
ным сигналом в настоя-
щее время эксперты счи-
тают оживление на рынке 
стрит–ретейла, причем в 
сегменте купли–продажи, 
а не аренды. Но, например, 
по мнению Андрея Федото-
ва, это связано скорее с тем, 
что стоимость помещений 

уже существенно снизи-
лась и падение цен практи-
чески прекратилось: инвес-
торы, долгое время ожида-
ющие дна, решились на по-
купку. Причем такие сдел-
ки в большинстве случаев 
сегодня являются вложени-
ем средств для их сохране-
ния, нежели могут считать-
ся предпосылками для раз-
вития бизнеса в этих поме-
щениях.

Большинство девелопе-
ров, которые планировали 
развивать на своих участ-
ках объекты офисной не-
движимости, временно или 
навсегда отказались от сво-
их планов. По крайней ме-
ре не собираются выходить 
на стройку в ближайшем бу-
дущем. 

«В настоящее время все 
наши проекты офисной не-
движимости проходят пред-
проектную подготовку и 
проектирование, — гово-
рит Василий Селиванов, ге-
неральный директор компа-
нии Setl City. — Начало стро-
ительства не планируем до 
тех пор, пока рынок офисов 
не стабилизируется. Сейчас 
у нас есть время спокойно 
взвесить и отточить все про-
ектные решения, добиться 
максимального качества бу-
дущего предложения».

Разные 
потоки 
клиентов

Н
а мой взгляд, сегод-
ня нужно строить 
знаковые, красивые 

объекты с полным комплек-
сом инфраструктуры, боль-
шим удобным паркингом и 
в правильно выбранном на-
правлении. Новые объекты 
деловой недвижимости бу-
дут востребованы не рань-
ше, чем через 3–5 лет.

Арендаторы, которые го-
товы рассматривать новые 
объекты в кризисных усло-
виях, — это серьезные со-
стоявшиеся фирмы и орга-
низации, которые отдают 
предпочтение многофунк-
циональным комплексам, 
имеющие в своем составе 
полную опцию услуг. Как на 
круизном корабле: рестора-
ны, кафе, зоны служебного 
питания, фитнес–центр, са-
лоны связи, цветочная лав-
ка, аптека, магазины раз-
личного товарного ассор-
тимента, вплоть до ателье и 
химчистки. Объект должен 
иметь наземный и подзем-
ный паркинги для удобства 
всех арендаторов. Все выше 
указанное создает синер-
гию потоков.

Рынку вопреки
СПб. Собственники 
офисных центров, 
почувствовавшие на 
себе тяжелое дыхание 
кризиса, уверены, что 
будущее рынка весьма 
туманно. Консультан-
ты и экономисты более 
оптимистичны.

Александра Андреева
contact@dp.ru

l Василий Селиванов, генеральный директор компании 
Setl City, считает, что сейчас владельцам бизнес–цен-
тров лучше усовершенствовать проектные решения, 
чем строить. ФОТО: TREND/ЕВГЕНИЙ АСМОЛОВ

Юрий

Сулягин

Генеральный директор ООО «Ат-
лантик»

Бизнес–центры класса А
Бизнес–центры класса Б

источник:  GVA Sawyer

17,1%
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 На заметку

Уровень вакантных 
площадей
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За 9 месяцев текущего года 
взаимоотношения аренда-
торов и собственников (уп-
равляющих) бизнес–цент-
рами серьезно изменились. 
В конце прошлого года ры-
нок качественной офисной 
недвижимости замер в тре-
вожном ожидании. Аренда-
торы офисных центров не 
только почувствовали от-
ражение кризиса на доходах 
своих компаний, но и поня-
ли, что платить по прежним 
ставкам уже не могут или 
не хотят. Так же, как кризис 
позволил собственникам 
компаний снизить зарпла-
ты своим сотрудникам, так 
и в переговорах с управля-
ющими позволил аренда-
торам получить значитель-
ные скидки. Так, по данным 
Praktis CB, в сегменте биз-
нес–центров класса А паде-
ние арендной ставки за ис-
текшие 9 месяцев состави-
ло ни много ни мало 50%. В 
классах В и В+ падение со-
ставило чуть меньше, но то-
же существенно — порядка 
26%. Многие компании по-
кинули прежние офисы и 
переехали в более дешевые 
либо меньшие по площади. 
Таким образом, прежде до-
ходный бизнес по сдаче в 
аренду офисных помеще-
ний в бизнес–центрах стал 
на глазах терять свою при-
влекательность.

По мнению Сергея Себеле-
ва, генерального директора 
компании «Альфа–Инвест», 
в настоящее время инвести-
рование в офисный сегмент 

возможно только точечно, и 
к выбору объекта и оценке 
рисков необходимо подой-
ти очень серьезно. Согласен 
с ним и Юрий Александров, 
генеральный директор УК 
«Ремис», который уверен, 
что интересны могут быть 
только объекты с дисконтом 
не менее 30% и уже готовые 
и имеющие если не аренда-
торов, то хотя бы перспек-
тивные переговоры с по-
тенциальными желающи-
ми снять площади.

Гибкая политика
В начале года управляющие 
бизнес–центрами по–раз-
ному реагировали на паде-
ние спроса и запросы о пе-
ресмотре условий аренды. 
Порядка 5% изменили ус-
ловия аренды — расшири-
ли спектр дополнительных 
услуг, входящих в аренд-
ную плату (техобслужи-
вание помещений, уборка 
офисов, аренда переговор-
ных и др.), зафиксировали 
курс валюты, предоставля-
ют существенные рассроч-
ки платежей. Около 36% биз-
нес–центров снизили аренд-
ную ставку, и еще около 36% 
уменьшили арендные пла-
тежи и одновременно изме-
нили условия. Большинство 
арендаторов предпочли за-
ключать краткосрочные до-
говоры аренды: благососто-
яние фирмы может в любой 
момент измениться.

«В результате некоторые 
бизнес–центры лишились 
арендаторов и сейчас име-
ют большую долю вакант-
ных площадей, — говорит 
Алексей Чижов, руководи-
тель инвестиционной ди-
рекции «Охта Групп». — 
При этом там, где собствен-
ники и управляющие име-
ют более гибкую арендную 
политику, а сами центры — 
явные конкурентные пре-

имущества, уровень вакан-
тных площадей держится 
на практически докризис-
ном уровне. Само собой, что 
и здесь не обошлось без то-
го, чтобы не расстаться с ка-
кой–то частью арендаторов, 
но впоследствии управляю-
щие нашли им замену».

«Могу сказать, что наша 
стратегия не менялась, — 
говорит Георгий Рыков, ге-
неральный директор компа-

Падение ставок наиболее 
заметным стало именно в 
классе А — там, где ожида-
ния собственников и управ-
ляющих были сильно завы-
шены. «Часть арендаторов 
покинула бизнес–центры 
класса А и переехала в офис-
ные центры классом ниже, 
но с более низкой арендной 
ставкой и подходящими ус-
ловиями, — говорит Евге-
ний Якушин, генеральный 
директор УК «Система». — 
В настоящее время, на мой 
взгляд, все уже устакани-
лось и бегство арендаторов 
закончилось».

Плата за престиж
В связи с массовыми пере-
мещениями арендаторов 
над рентабельностью и до-
ходностью многих бизнес–
центров нависла реальная  
угроза. В особенности это 
коснулось переоцененных 
проектов, где ставки арен-
ды была завышены, а сам 
офисный центр не соответ-
ствовал рыночному спросу.
По данным Praktis, падение 
арендных ставок в элитном 
сегменте за текущий год 
составило порядка 50%. В 
Astera St. Petersburg указы-
вают, что в III квартале те-
кущего года ставки в сред-
нем по этому сегменту со-
ставляют 1300 рублей за 1 м2 
в месяц. При этом, по мне-
нию специалистов компа-
нии, уровень запрашивае-
мых арендаторами ставок 
не превышает 800 рублей 
за 1 м2 в месяц. Есть пример
одного торгово–офисного
объекта в историческом 

центре, где еще в начале го-
да освободились сразу около 
36% арендопригодных пло-
щадей, и управляющим 
пришлось снизить ставки 
на 50% — до кризиса за счет 
престижности места они 
были неоправданно высо-
кими.

Нижний предел
Однако, по мнению собст-
венников, существует пре-
дел снижения. «При условии 
что бизнес–центр по строен 
и введен недавно (цикл 
строительства составляет 
не менее 3 лет), арендная 
ставка не может быть ни-
же определенной цифры, —
утверждает Игорь Будни-
ков, сособственник биз-
нес–центра класса А B&D на 
наб. Адмирала Макарова. —
Затраты на 1 м2 возводимой  
площади составляют при-
мерно $2,5–3 тыс., иногда мо-
гут быть и выше. Учиты вая 
наличие кредитной состав-
ляющей, которая, как пра-
вило, присутствует, аренд-
ные ставки в элитном  биз-
нес–центре не могут опус-
титься ниже 800–900 тыс. 
рублей за 1 м2 в месяц. Ина-
че проект будет за границей 
рентабельности. Если ранее 
офисные центры высокого  

класса выходили на ры-
нок со сроком окупаемости  
5–7 лет, то в настоящее вре-
мя, тем более для новых 
проектов, он увеличился 
до 10 и более лет».

Точно в цель
Тем не менее есть примеры 
бизнес–центров, не испыты-
вающих проблем с арендато-
рами. В Astera St. Petersburg 
указывают, что достаточно 
высока ставка аренды и за-
полняемость, например,  
в Renaissance Plaza. Игорь 
Будников рассказывает 
о бизнес–центре B&D как о 
достаточно успешном про-
екте с уровнем арендной 
ставки 800–1200 тыс. рублей  
за 1 м2 (включая НДС и КУ), 
где одним из «якорей» яв-
ляется крупная нефтяная 
компания, на очереди и 
другие крупные арендато-
ры. Бизнесмен указывает  на 
то, что собственники уга-
дали с нарезкой помеще-
ний, да и местоположение 
и вид из окна привлекатель-
ны, а арендная ставка впол-
не конкурентоспособна. По 
словам консалтеров, непло-
хо себя чувствует и сеть биз-
нес–центров «Сенатор».

В классе А 
больше всего отстающих
СПб. Арендные ставки 
в бизнес–центрах клас-
са А за год уменьшились 
наполовину. В среднем 
с осени ставки в этом 
сегменте останови-
лись на уровне пример-
но 1300 рублей за 1 м2 
в месяц.

Александра Андреева
contact@dp.ru

 На заметку

Офисная недвижимость: инвестиции, 
рентабельность, сроки окупаемости

l Срок окупаемости новых 

бизнес–центров клас-

са А увеличился с 5–7 до 10 

и более лет.

l Затраты на 1 м2 возводи-

мой площади в бизнес–цен-

трах класса А составляют 

примерно $ 2,5–3 тыс. Цикл 

строительства — около 3 

лет.

l Евгений Якушин, генеральный директор УК «Систе-
ма», считает, что бегство арендаторов из бизнес–цен-
тров класса А закончилось. ФОТО: TREND/АНТОНИНА БАЙГУШЕВА

Временн
СПб. Противостояние 
управляющих и собс-
твенников, желающих 
сохранить доходность 
офисных центров, 
и арендаторов, желаю-
щих снизить арендную 
ставку, пошло на 
убыль.

l Владельцы бизнес–цен-
тров и арендаторы ока-
зались по разные стороны 
баррикад. Только недавно 
им удалось прийти к комп-
ромиссу. ФОТО: PHOTOXPRESS 
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нии «БестЪ. Коммерческая 
недвижимость». — Она опре-
делена в бизнес–плане каж-
дого офисного центра. Что 
менялось в кризис, так это 
тактика работы с арендато-
ром, размер арендных ста-
вок, предоставление допол-
нительных услуг. Итог этой 
тактики для нас — ни один 
из арендаторов не ушел из 
наших бизнес–центров».

Борьба за клиента
Сложнее всего пришлось 
тем, чьи объекты вышли на 
рынок в 2009 году. Собствен-
ники их негласно расска-
зывают, что по сравнению 
с ожидаемой и ранее запла-

нированной арендной став-
кой текущая ставка меньше 
как минимум 20%, но ча-
ще — больше. Тем не менее 
сдавать свои площади за бес-
ценок не желает никто, и по-
этому заполняемость новых 
центров, тем более без «яко-
рей», далека от идеальной.

Согласно опросу управ-
ляющих, проведенному 
в Praktis CB, около 2 / 3 оп-
рошенных отметили, что 
в бизнес–центрах появи-
лись новые арендаторы, а 
прежние чуть расширили 
занимаемые площади. Так-
же компании стали прояв-
лять интерес к аренде по-
мещений площадью бо-

лее 50 м2, хотя по–прежне-
му самый популярный 
запрос — небольшие поме-
щения в 15–50 м2. По дан-
ным Astera St. Petersburg, 
сегодня многие допустили 
умельчение нарезки и стали 
делить крупные open–spaces 
на мелкие блоки. В III квар-
тале уменьшилось число уп-
равляющих, которые отме-
чают активность арендато-
ров в переговорах о сниже-
нии арендной платы. Тогда 
как в начале года запросы об 
уменьшении платежей бы-
ли повсеместно, что вызва-
ло пересмотр условий арен-
ды. Однако дальнейшая 
перспектива пока что зыб-

ка, несмотря на позитив-
ные сигналы. Андрей Федо-
тов, сособственник одного 
из бизнес–центров, говорит, 
что кризис не закончился, в 
том числе и в офисном сег-
менте. По его мнению, будут 
еще не самые лучшие вре-
мена для некоторых компа-
ний–арендаторов, которые 
не преминут отразиться на 
показателе заполняемости, 
уровне арендных ставок и, 
соответственно, на доходах 
владельцев офисных зда-
ний. Но текущие снизив-
шиеся показатели он счи-
тает нормальными, рыноч-
ными, потому как до кри-
зиса они росли слишком 

высокими темпами, так же 
как и ожидания собствен-
ников.

В консалтинговой груп-
пе «Визирь» отмечают, что 
сейчас по–прежнему, не-
смотря на некоторое увели-
чение спроса, ставки снижа-
ются. Бизнес–центры разно-
го класса заявляют одинако-
вую арендную ставку. Идет 
тихая, но жесткая борьба за 
клиентов. Налицо три про-
блемы: со стороны арендато-
ров — задержки с выплата-
ми, пересмотр ставки и да-
же досрочное прекращение 
договоров.

Первая 
пятерка 
районов
И з м е н е н и е  г е ог р аф и и 
спроса на офисные поме-
щения исследовала компа-
ния Colliers International. 
Согласно ее данным, ос-
новной спрос на площа-
ди в высококлассных биз-
нес–центрах сконцентри-
ровался в так называемой 
прайм–зоне, в непосредс-
твенной близости от Невс-
кого проспекта. Это тради-
ционно дорогая зона. Год 
назад ставки в ней могли 
составлять 2000 – 2500 руб-
лей за 1 м2 в месяц. Даже 
в кризис здесь зафиксиро-
вано самое медленное сни-
жение цен. Только к осени 
они достигли диапазона 
1 000–1 800 рублей за 1 м2.

По–прежнему востребо-
ваны помещения вдоль фе-
деральной трассы Москов-
ский проспект.

Умеренный спрос отмеча-
ется в Приморском районе, 
вокруг станций метро «Чер-
ная речка» и «Старая Де-
ревня». Офисы в них плот-
но окружены жилыми мас-
сивами, что удобно для со-
трудников компаний. Этим 
и демократичными услови-
ями аренды (ставки на вы-
сококлассные помещения 
здесь начинаются от 800 
рублей за 1 м2) объясняет-
ся интерес арендаторов к 
этой зоне.

В то же время Петроград-
ская сторона и Васильевс-
кий остров, которые столь 
динамично развивались 
в последние годы, несколь-
ко утратили свои позиции. 
Во многом это объясняется 
сложной транспортной си-
туацией, характерной для 
данных районов.

В первую пятерку дело-
вых районов сейчас вхо-
дит зона Пулково–3, ввод 
высококлассных офисных 
площадей в которой совпал 
с кризисом.

ое перемирие

Александра Андреева
contact@dp.ru

l Компания «Интурист» 

арендовала 1200 м2 в биз-

нес — центре Owental 

History.

l ООО «Здоровые люди» 

арендовала 1140 м2 в биз-

нес — центре «Премиум».

l ТПП арендовала 1050 м2 в 

бизнес — центре «Соверен».

l «Аврора кейтеринг» 

арендовала 1 000 м2 в биз-

нес — центре «Линкор».

Источник: GVA Sawyer

 На заметку

Знаковые сделки 
в III кв. 2009 г.

l на такие площади наблю-

дался основной спрос 

в III квартале 2009 года 

(50% арендаторов), а так-

же на площади 50–100 м2 

(26% арендаторов), по дан-

ным компании GVA Sawyer.

до до 50 м2

 Цифры

Структура спроса
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Сегмент офисных помеще-
ний класса D (бизнес–цен-
трами они не являются) — 
самый малоисследован-
ный среди всех сегментов 
этого вида недвижимости. 
Как объясняют в компании 
Praktis CB, бизнес–центры 
класса С — это, как прави-
ло, расположенные не в са-
мых удачных местах быв-
шие административные 
здания предприятий, уже 
реконструированные под 
офисные центры, с ограни-
ченным кругом сервиса, но 
все–таки с наличием управ-
ления. Например, к таким 
объектам относится бизнес–
центр «Бекар», расположен-
ный на Большом Сампсони-
евском пр.

При этом класс D подразу-
мевает примерно ту же ло-
кацию — территории быв-
ших промышленных пред-
приятий (или их часть), зда-
ния проектных институтов 
в депрессивных зонах вбли-
зи центра города или в про-
мзонах на окраинах. Отли-
чие состоит в том, что ре-
конструкция в этих здани-
ях не проводилась, не отре-
монтированы места общего 
пользования, нет ресепшн и 
нет как такового управления 
зданием. Общей информа-
ции ни о числе таких объек-
тов, ни о сделках по их арен-
де нет. По данным Гильдии 
управляющих и девелопе-
ров, всего в Петербурге более 
45 промзон — более 11 тыс. га 
территорий. Есть те, где рас-
полагаются действующие 
производства. Большая до-
ля собственников предпри-
ятий либо сдает в аренду 

часть зданий, либо при от-
сутствии собственного про-
изводства целиком отдает 
территорию на откуп арен-
даторам или сособственни-
кам. Например, огромный 
участок на наб. Обводного 
канала занимает «Красный 
Треугольник». И лишь не-
большая часть управляется  
профессиональной компа-
нией, помещения сдаются 
в аренду в бизнес–центре 
«Триангл», в конференц–за-
лах, а также работает центр 
бизнес–обучения «Делум».

Аналитики, занимающи-
еся исследованиями качес-
твенной офисной недвижи-
мости, сегмент D не анали-
зируют: он не влияет на ры-
нок бизнес–центров. Арен-
даторы, которые снимают 
помещения в классе D, ча-
ще не являются будущими 
клиентами даже бизнес–
центров класса C. В составе 
арендаторов преобладают 
либо производственные и 
оптовые компании, которые 
имеют свои цеха или скла-
ды на территории предпри-
ятия, либо малый неклиен-
ториентированный бизнес.

«Нас в помещении на 
территории завода «Пози-
тив» на Цветочной ул. при-
влекли низкая ставка, воз-
можность арендных кани-
кул, — рассказывает Илья 
Разин, соучредитель ком-
пании UVprint. — Кроме то-
го, большая часть террито-
рии завода сейчас сдается 
в аренду, там находятся ти-
пографии — наши заказчи-
ки. Поскольку мы работа-
ем в основном с юрлицами–
«соседями», нашему офису 
не нужны представитель-
ские функции и общее со-
стояния здания нас устра-
ивает. Кроме того, печатные 
станки, которые необходи-
мы для работы, в обычном 
бизнес–центре не размес-
тишь».

Практичные
на красоте и
СПб. Для бережливых 
арендаторов, которым 
не нужно общаться 
с клиентами, опти-
мальным вариантом 
сегодня является офис 
в «искусственном биз-
нес–центре»: здании 
завода или НИИ.

Александра Андреева
contact@dp.ru

l Только часть промзо-
ны Красный треуголь-
ник управляется про-
фессиональной компа-
нией, которая сдает 
помещения в аренду. 

ФОТО: КИРИЛЛ ЕФИМОВ
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е экономят 
и чистоте

Без 
лишних 
удобств

 Комментарий

Артем 

Степанов

Генеральный директор 
архитектурной студии «М3» 

П
ервоначально наша  
студия располагалась  
в здании «Гипро це-

мента» на Среднем пр. В. О. 
Половину его занимали офи-
сы, которые собственник, он 
же управляющий, сдавал  в 
аренду. Фасад выглядел при-
лично, местоположение нас 
устраивало. Конечно, узкие 
пролеты лестницы и то, что 
сам офис находился на од-
ном из высоких этажей, не-
сколько смущало клиентов, 
но с этим можно было сми-
риться взамен на тогда ка-
завшуюся мне сравнительно 
невысокой арендную плату. 

Отсутствие управления в 
здании было самым глав-
ным недостатком, из–за ко-
торого мы переехали. Ужас-
ное состояние проходной 
(там ведь нет ресепшн) по-
вергало наших клиентов в 
шок. Компания росла, нам 
требовались новые площа-
ди, но такое отношение нас 
не устроило. Теперь наш уже 
расширившийся офис рас-
полагается в чистой рассе-
ленной парадной дома на 
5–й линии В. О., где собс-
твенник, который когда–
то выкупил все квартиры в 
ней, сдает площади в арен-
ду. Здесь на потолке лепни-
на, регулярно осуществля-
ется уборка, а арендная 
плата ниже, чем в прежнем 
офисе. 

до до 500
l рублей за 1 м2 

составляют сегод-

ня в среднем аренд-

ные ставки на объ-

ектах класса D, по 
данным Praktis СB.
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бизнес–центров

Продолжение на стр. 12   –13

16 «Сенатор» Большой пр. В.О., 80

17 «Фонтанка» наб. реки Фонтанки, 113

18 «Буревестник» Малоохтинский пр., 68

19 «Гранд» Московский пр., 79А

20 «ТВ–полис» ул. Чапыгина, 6М

21 «Югра» Таллинская ул., 6B

22 «Глобус» Крапивный пер., 5

23 «Дом Тургенева» наб. реки Фонтанки, 38

24 «Шведский дом» Малая Конюшенная ул., 1/3

25 «Итальянская, 5» Итальянская ул., 5

26 «Сенатор» ул. Профессора Попова, 37А

27 «Московский» Московский пр., 212

28 «Мариинский» наб. реки Мойки, 58

29 МДЦ «Нептун» наб. Обводного канала, 93А

30 «Михайловский» Марсово поле, 5

31 «Наб. реки Мойки, 47» наб. реки Мойки, 47

32 «Нарвский» Нарвский пр., 22

33 «Невский, 30» Невский пр., 30 

34 «Невский, 80» Невский пр., 80

35 Apollo пр. Добролюбова, 8

36 «Невский, 32» Невский пр., 32–34

37 «Обводный» наб. Обводного канала, 24А

38 «Адмиралтейский» Большая Морская ул., 35

39 «Паллада» (район 700) Красногвардейская пл., 2 

40 «Аскольд» (район 700) Красногвардейская пл., 2 

41 «Регус» Невский пр., 25

42 RENAISSANCE PLAZA ул. Марата, 69–71

43 «Нобель» Пироговская наб., 21

44 «Сити–Центр» Петроградская наб., 18 

45 «Таврический» Шпалерная ул., 51

46 «Эврика» ул. Седова, 11, лит. А

47 «Таймс» Кантемировская ул., 2

48 «Золотая Шпалерная» Шпалерная ул., 54

49 «Софийский» Софийская ул., 17

50 «Гелиус» ул. Марата, 47

51 «Офисный центр» Конюшенная пл., 2

52 «Большая Морская, 57» Большая Морская ул., 57

53 «Суворовский» 5–я Советская ул., 44

54 «Оптима» Торжковская ул., 5

55 RENAISSANCE HOUSE 2–я Советская ул., 17

56 «Державный» наб. канала Грибоедова, 126

57 «Бекар» Большой Сампсониевский пр., 61

58 «Маяк» Московский пр., 91

59 «Бизнес–сити» наб. Обводного канала, 14

60 «Парадный квартал» Парадная ул., 7

61 МЦДС пр. Пролетарской Диктатуры, 6

62 «Скай Лайн» ул. Возрождения, 20А

63 «Петровский» Петровская коса, 1

64 «Сенатор» 2–я Советская ул., 7

65 «Остров» Дорога на Турухтанные острова, 10

66 «Пискаревский» Пискаревский пр., 63

67 «На Монетной» Большая Монетная ул., 16/5

68 «Фарватер» Введенский канал, 7

69 «Мир» ул. Ефимова, 4А

70 «Гайот» ул. Профессора Попова, 23

71 «Балтик Плаза» Средний пр. В.О., 88

72 Деловой квартал Electric City пр. Медиков, 10

73 «6–я Советская» 6–я Советская ул.

74 «Добролюбов» пр. Добролюбова, 11

 Факты

Строящиеся или реконструируемые БЦ

Название Адрес
1 Electric City пр. Медиков, 10

2
Kellermann Center 

(2–я очередь) 10–я Красноармейская ул., 22, лит. А

3 «Айленд» 27–я линия В.О., 1, корп. 2

4
«Москва», МФК 

(3–я очередь) пл. Александра Невского, 2

5 Бизнес–центр Балтийская ул., 52–54

6
«Бизнес–Лайнер», 

торгово–офисный центр Вербная ул./Новоколомяжский пр.

7 «Фрегат» ул. Калинина/Промышленная ул.

8
«Русские Самоцветы»

(2–я очередь) пл. Карла Фаберже, 8

9
«Ренейссанс Корт Ярд»,

гостинично–деловой центр Лиговский пр., 61–63

10 «Давыдовъ» Московский пр., 97
11 Stockmann Nevsky Centre Невский пр., 114–116
12 «Гельсингфорсский» Гельсингфорсская ул., 4/1
13 «Невский Плаза» Невский пр., 55–59
14 «Сенатор» (2–я очередь) ул. Чапаева, 15
15 «Сенатор» (2–я очередь) Большой пр. В.О., 80
16 «Сенатор» (3–я очередь) ул. Профессора Попова, 37А
17 «Ренейссанс Тауэр» ул. Решетникова, 14, лит. А

18
«Zелёнка», торгово–офис-

ный комплекс
северо–восточнее пересечения 

ул. Крыленко/Дальневосточного пр.

19 «Лето» Свердловская наб., 44Д
20 «Сенатор» (2–я очередь) ул. Кропоткина, 1

21 «Река Смоленка», МФК наб. реки Смоленки/пер. Декабристов,

участок 1

22 Prime Center Софийская ул., 8

23 Airportcity St. Petersburg Стартовая ул., участки 1 и 2 

(деловая зона Пулково–3)

24 «Сенатор» Большая Пушкарская ул., 22
25 Pulkovo Sky Стартовая ул., участок 5 (Пулково–3)
26 «Гулливер–2» Торфяная дорога, 7, лит. Б
28 «Сенатор» (3–я очередь) 18–я линия В.О., 31
29 Plenar Лахтинский пр., 127
30 «Марбел» ул. Седова, 11
31 «Медведь» Большая Конюшенная ул., 27
32 Quattro Corti Почтамтская ул., 3–5

Название Адрес
1 «Акватория» Выборгская наб., 61

2 «Гранат» Малый пр. В.О., 54, корп. 2

3 «На Литейном» Литейный пр., 22

4 «Северная столица» наб. реки Мойки, 36

5 «Европа–Хаус» Артиллерийская ул., 1

6 «Софийская, 14» Софийская ул., 14

7 «Адмиралтейский дом» Конногвардейский бульвар, 3

8 «Черная речка» Белоостровская ул., 22

9 «Атриум на Невском 25»» Невский пр., 25

10 «Шереметев» пр. Стачек, 47

11 «Сенатор» 18–я линия В.О., 31

12 «Информ–Футуре» Тамбовская ул., 12

13 «Кварц» Пискаревский пр., 63

14 «Софийская площадь» ул. Белы Куна, 30

15 «Адмирал» наб. Обводного канала, 118

 Факты

Функционирующие БЦ
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Схема расположения 
Окончание. Начало на стр. 10–11

 Факты

Функционирующие БЦ

75 «Серпуховская, 10» Серпуховская ул., 10

76 «Фонтанка, 130А» Наб. реки Фонтанки, 130А

77 «Радуга» Кантемировская ул., 12

78
«Офисный дом на Льва Тол-

стого» Ул. Льва Толстого, 7

79 «Б5» Пр. Бакунина, 5

80 «Президент» Ушаковская наб., 5

81 «Смольный квартал» Смольная наб.

82 «Кронверк» Ул. Блохина, 9

83 «Бизнес–депо» Бол. Разночинная ул., 14, корп. 5

84 «XIX век» Пироговская наб., 17

85 «Петровский форт» Финляндский пр., 4

86 «Содружество» Коломяжский пр., 33

87 «Елизаровский» Пр. Елизарова, 38А

88 «Кантемировский» Инструментальная ул., 3

89 «Литера» Галерная ул., 10

90 «Бизнес–центр» Пр. Маршала Тухачевского, 22

91 «Дом Нобеля» Пироговская наб., 19

92 «Сенатор» Ул. Кропоткина, 1

93 «Сенатор» Садовая ул., 10

94 «Сенатор» Ул. Чайковского, 1

95 «Русские Самоцветы» Пл. Фаберже, 8

96 FIDEL Бизнес–лофт Пр. Обуховской Обороны, 70, корп. 3

97 RENAISSANCE CENTER Ул. Шателена, 26

98 «Воронцов» Барочная ул., 10

99 «T4» Ул. Седова, 12

100 «Феникс» Свердловская наб., 4

101 «Сенатор» Ул. Чапаева, 15

102 «Сенатор» В.О., 7–я линия, 76

103 «Квартал» Новорыбинская ул., 19/21

104 «Охта» Ул. Ворошилова, 2

105 B&D Синопская наб., 50

106 «Мидель» Левашовский пр., 13

107 «Ресурс» Пр. Маршала Говорова, 35

108 «Гулливер» Торфяная ул., 7

109 «Северина» Колпино, Финляндская ул., 24

110 «Элоръ» Левашовский пр., 12

111 River House Ул. Академика Павлова, 5 

112 «Минерал» Пионерская ул., 30

113 Деловой Центр Ул. Яблочкова, 12, лит. Ц

114 «Форум» Ул. Блохина, 8

115 Бизнес–центр Ул. Химиков, 18

116 «Аврора–Сити» Пр. Шаумяна, 4

117 «Голдекс» Шпалерная ул., 36

118 «Александр Невский» Малоохтинский пр., 66–68

119 «Мини–бизнес–центр» Арсенальная ул., 62

120 GENEUM Невский пр., 10

121 «Мегапарк» Заставская ул., 7

122 «Воронцов» Барочная ул., 10, корп. 1

123 «Балтийский Маршал» Балтийская ул., 52–54

124 «Ладога» 12–я Красноармейская ул., 26

125 «Сенатор» 6–я Красноармейская ул., 7

126 OSCAR Наб. реки Фонтанки, 13

127 GUSTAF В.О., Средний пр., 36/40

128 MAGNUS В.О., 9–я линия, 34

129 Радищева, 39 Ул. Радищева, 39 

130 «Михайловский» Ул. Михайлова, 17

131 «Рождественский» 9-я Советская ул., 2

132 «Галерный Двор» Галерная ул., 20/22

133 «Красная Заря» Гельсингфорсская ул., 4 

134 «Гренадерский» Выборгская наб., 45–47

135 «Гагарина, 1» Пр. Ю. Гагарина, 1

136 «МИР» Ленинский пр., 161, корп. 2

137 «Мегапарк» Парковая ул., 2

138 «Мегапарк» Парковая ул., 4

139 «Сампсониевский» Сампсониевский пр., 32

140 LANGENZIPEN Дивенская ул., 1

141 «Треугольник» Наб. Обводного канала, 138А

142 Stels Боровая ул., 32

143 «Грейс» Большой Сампсониевский пр., 42

144 «Чкаловский» Большая Зеленина ул., 8

145 «Драйвпарк» Лахтинский пр., 2/1

146 Kellermann Center 10–я Красноармейская ул., 22

147 «Грант» Октябрьская наб., 6

148 «Бенуа» Свердловская наб., 44

149 «Обуховъ–центр» Пр. Обуховской Обороны, 271А

150 «Сенатор» В.О., Малый пр., 87

151 «Сенатор» Ул. Жуковского, 63

152 «НРК» Калужский пер., 3

153 «Москва» Пл. Ал. Невского, 2

154 ALIA TEMPORA Ул. Маяковского, 3Б

155 «Австрийский» Пироговская наб., 9

156 «Литера» Галерная ул., 10

157 «Атлантик Сити» Ул. Савушкина, 126

158 «Ника» Ириновский пр., 2

159 «Финляндский» Ул. Комсомола, 41

160 «Лермонтовский» Лермонтовский пр., 48

161 «Рузовская» Рузовская ул., 21

162 «Английский» Английский пр., 3

163 «Таврическая» Таврическая ул., 45

164 «Василеостровский» В.О., 26–я линия, 5/4 

165 «Кондратьевский» Кондратьевский пр., 15/3

166 «Разъезжая 5» Ул. Разъезжая, 5

167 «Ленинград» В.О., Малый пр., 58

168 «Гапсаль» Гапсальская ул., 1

169 «Оптима» Смоленская ул., 9, лит. А

170 «Максель» Заставская ул., 3А

171 «Балтис Плаза» В.О., Средний пр., 88

172 «Сенатор» Пр. Попова, 37

173 «Сенатор» В.О., 17–я линия, 31

174 «Н–49» Пр. Непокоренных, 49

175 «Портал» Бумажная ул., 18

176 F–LEGER Кондратьевский, 15

177 «Прогресс Сити» Наб. Черной речки, 41

178 МДЦ «РЕСО» ул. Гаккелевская, 21, лит. А

179 «Веда Хаус» Петроградская наб., 20

180 «Морской вокзал» пл. Морской Славы, 1

181 «Крол» ул. Бела Куна, 34

182 «Крол» ул. Новоселов, 8

183 «Крол» Магнитогорская ул., 51

184 «Крол» Софийская ул., 8

185 Биржевой комплекс В.О., 26–я линия, 15

186 «На реке Смоленке» наб. реки Смоленки, 33

187 «Марата 82» ул. Марата,82
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Малый и средний бизнес 
отреагировал на кризис со-
кращением затрат на обу-
чение персонала. Выездные 
тренинги и корпоративные 
семинары стали проводить 
значительно реже. Между 
тем компании, предостав-
ляющие услуги в области 
дистанционного образова-
ния, предлагают бизнесме-
нам осваивать новые, более 
дешевые форматы передачи 
знаний. К таким относят-
ся ставшие особенно попу-
лярными в последнее вре-
мя вебинары и видеоконфе-
ренции.

Без отрыва от работы
Вебинар — это онлайн–се-
минар, на котором один 
или несколько спикеров 
могут проводить презен-
тации, тренинги, совеща-
ния. Зарегистрировавши-
еся участники вебинара в 
назначенное время клика-
ют на присланную органи-
заторами ссылку и подклю-
чаются к вещанию.

В наушниках они слышат 
голос спикера, видят на эк-
ране монитора слайды его 
презентации. Возможность 
задавать вопросы реализо-
вана через чат. Регулиру-
ет процесс интерактивно-
го общения модератор. Он 
зачитывает вопросы пос-
ле презентации, дает спи-
керу указания по ходу про-
ведения семинара. Формат 
вебинара не заставляет слу-
шателей отрываться от ра-
боты, тратить время и де-
ньги на переезды. Именно 
поэтому его стали исполь-

зовать для обучения. «Пре-
подаватель или эксперт мо-
жет вещать из любой точ-
ки мира. Это значительно 
расширяет возможности 
использования вебинаров 
для обучения персонала», — 

считает Екатерина Крив-
цова, руководитель проек-
та Webinars в бизнес–шко-
ле Moscow Business School. 
Бизнес– школа начала про-
водить занятия в форма-
те вебинаров в мае 2009 го-

Доступные зн
передают чер
СПб. Компании, кото-
рые хотят обучать 
сотрудников, но не 
могут позволить себе 
корпоративные тре-
нинги, осваивают фор-
мат видеоконференций 
и онлайн–семинаров.

l Набирающие популярность онлайн–семинары и 
видеоконференции позволяют офисным сотруд-
никам получать знания, не отрываясь от рабочего 
процесса и без лишних финансовых затрат со сто-
роны работодателя. ФОТО: PHOTOXPRESS
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Как поясняет Евгения Пет-
рова, старший юрист прак-
тики недвижимости и гра-
достроительства компании 
Rightmark group, возмож-
ность досрочно расторгнуть 
договор аренды без обраще-
ния в суд появляется у арен-
датора или арендодателя 
лишь в двух случаях: по обо-

юдному соглашению сторон 
и при условии наличия в до-
говоре прямо предусмотрен-
ного основания. При этом за-
ранее возможно предусмот-
реть любое основание для 
отказа от исполнения дого-
вора аренды. Кроме самих 
оснований в договорах со-
держится и процедура рас-
торжения договора. К  при-
меру, он считается расторг-
нутым сразу после уведом-
ления противоположной 
стороны о возникновении 
предусмотренных основа-
ний либо через неделю пос-
ле уведомления. «Практика 
показывает, что если ини-
циатором расторжения до-

говора является арендатор, 
то процедура обычно прохо-
дит по соглашению сторон и 
очень редко доходит до суда. 
Конфликтные расторжения 
в такой ситуации почти не 
встречаются», — рассказы-
вает юрисконсульт управле-
ния специальных проектов 
по Петербургу ЗАО «ЖЕЛ-
ДОРИПОТЕКА» Вероника 
Додичева. 

Основания для расторже-
ния договора аренды по ре-
шению суда находятся в са-
мом в договоре и установ-
лены Гражданским кодек-
сом. 

да. По  опыту Екатерины, 
компании чаще всего зака-
зывают серию тематичес-
ких вебинаров и организу-
ют подключение для цело-
го отдела. Топовые темы — 
это бизнес–процессы, мар-

кетинг, реклама, продажи, 
интернет–бизнес, управле-
ние персоналом, личност-
ный рост.

Возможности вебинаров 
позволяют проводить ро-
левые игры (при хорошей 

скорости Интернета), пи-
сать тесты в «прямом эфи-
ре», обучаться стандарт-
ным операциям в разно-
образном ПО. Для того что-
бы у офисных сотрудников 
была возможность участво-
вать в вебинарах или видео-
конференциях, их рабочие 
компьютеры должны быть 
специальным образом обо-
рудованы.

Требования формата
Для организации видео-
конференции через Ин-
тернет подойдет стандарт-
ный офисный компьютер. 
Их сейчас делают вполне 
мощными, поэтому про-
блем возникать не должно. 
Рабочее место необходимо 
обеспечить наушниками, 
микрофоном, а также веб–
камерой.

Пер е д нача лом ви де -
отрансляции необходимо 
убедиться, что на рабочих 
компьютерах установлена 
последняя версия флеш–
проигрывателя (Adobe Flash 
Player). В противном случае 
видео может не пойти.

Скорость доступа в Интер-
нет при этом должна быть 
не ниже 512 Кбит / с. «Сейчас 
такая скорость доступна 
практически любому кор-
поративному клиенту», — 
отмечает Наталья Станич-
ная, директор по маркетин-
гу ЗАО «ПетерСтар». Среди 
плюсов формата видеокон-
ференций она отмечает от-
сутствие необходимости 
приобретать дорогостоящее 
профессиональное оборудо-
вание, возможность эконо-
мить на звонках.

В Петербурге услуги ор-
ганизации видеоконфе-
ренций предоставляют та-
кие операторы, как «Вест-
колл», «Метроком», «Теле-
порт», «ПетерСтар».

нания 
рез Интернет

Эльнара Петрова
elnara.petrova@dp.ru

17%
l работодателей при-

меняют технологии 

онлайн–обучения для 

работы с персоналом. 

Источник: SuperJob.ru

Договорные нюансы
СПб. Компании, выби-
рающие новый офис, 
теперь оценивают 
не только его местопо-
ложение и сумму ежеме-
сячных платежей, но и 
условия досрочного 
расторжения договора 
аренды.

Ирина Пешкова
contact@dp.ru
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Заманить профессиональ-
ных операторов на террито-
рию поселков оказалось за-
дачей не из легких, да и не-
обходимость в объектах ин-
фраструктуры сегодня пока 
под вопросом.

До кризиса, когда рынок 
организованной коттедж-
ной застройки активно рос, 
девелоперы, чтобы привлечь 
покупателей, заявляли, что 
построят бассейны, spa–са-
лоны, фитнес–клубы, мага-
зины, аптеки, вертолетные 
площадки, даже мини–зоо-
парк… При этом по оконча-
нии строительства первой 
очереди в поселке часто ока-
зывались как максимум ад-
министративное здание и 
детская площадка, а иногда 
отсутствовали и они. Прав-
да, объекты инфраструкту-
ры возводятся последними, 
уже после всех домов, а гото-
вых поселков очень мало.

Кстати, как показала прак-
тика в элитных городских 
домах, жители часто не хо-
тят пользоваться этими объ-
ектами и платить за их со-
держание. Так, в комплексе 
«Новая звезда» инфраструк-
тура занимает почти поло-
вину дома, что оказалось не-
выгодно.

Как сообщают в консал-
тинговом центре «Петер-
бургской Недвижимости», 
затраты на содержание ин-
фраструктуры в поселке не-
малые: цена обслуживания 
элитного коттеджа площа-
дью 300 м2 — 8 тыс. рублей 
в месяц, не считая затрат на 
свет, газ и воду. Но есть и ис-
ключения из правил — дав-
но заселенный поселок «Гор-
ки СПб» с бассейном. По сло-
вам Павла Пикалева, дирек-
тора Penny Lane Realty Saint 
Petersburg, в сегменте De 
luxe можно отметить такие 
поселки, как Консульская 
деревня (спорткомплекс, де-
тский сад), Балаково (спорт-
зал с бассейном и сауной), 
Корабельные сосны (спор-
ткомплекс, два бассейна). 
Еще один поселок, где еще 
не завершена первая оче-
редь строительства, но уже 
построен торгово–развле-

кательный центр, — Сторо-
жевая гора от «Родэкс Севе-
ро–Запад». «Первую очередь 
мы планируем достроить в 
2010 году, — говорит Марина 
Карпихина, руководитель 
по маркетингу и развитию 
компании. — При этом уже 
построено здание ТРК пло-
щадью 1200 м2. На втором 
этаже будут видовой ресто-
ран и магазин, а внизу, воз-
можно, аптека, пекарня и 
небольшой фитнес–центр. 
Это зависит и от того, какие 
компании заинтересуются 
покупкой площадей».

Объекты инфраструкту-
ры также можно распола-
гать неподалеку от поселка. 
Подобный вариант предло-
жен в San Repino. Сделав, на-
пример, магазин открытым 
для жителей–соседей, мож-
но рассчитывать на боль-
ший доход, что привлечет 
арендаторов. Кстати, часть 
поселков расположена там, 
где инфраструктура уже су-
ществует. Такую возмож-
ность предоставляет окру-
жающая территория в зоне: 
Репино — Ленинское, близ 
Зеленогорска и Всеволожс-
ка.

Н
а л и ч ие о б ъ ек т ов 
коммерческого и со-
циально–бытового 

значения повышает привле-
кательность загородного 
жилья.

Наиболее непритязатель-
ным является экономкласс: 
здесь достаточно админи-
стративного офиса (охран-
ная и эксплуатационная 
службы), объекта торговли 
(торговый центр или мини–

маркет) и службы быта (хим-
чистка, прачечная). Для биз-
нес–класса к этому списку 
добавляются объекты оздо-
ровительного и развлека-
тельного назначения (спорт–
клубы, фитнес–центры, де-
тские площадки, бары, рес-
тораны и прочие). Самый 
требовательный — преми-
ум–класс: все вышеперечис-
ленные объекты, естествен-
но, с лучшим сервисом и ка-
чеством, плюс подчеркну-
то уникальные составляю-
щие — гольф–клуб, картинг 
или яхтинг.

«Раздувание» коммерчес-
кой составляющей иногда  
не оправдано: стоимость 

проекта значительно воз-
растает, а вот окупаемость 
под сомнением. Так, закры-
тые по селки премиум–клас-
са предполагают, что объек-
тами могут пользоваться 
только свои, поэтому, напри-
мер, многие игроки ретейла 
с неохотой смотрят на заго-
родные проекты и не спешат 
развивать там свой бизнес.

Один из вариантов реше-
ния этой проблемы может 
заключаться в следующем: 
создавать инфраструктуру, 
соответствующую опреде-
ленным запросам, за пре-
делами коттеджного посел-
ка — в непосредственной 
бли зости от него.

Правильное приближение
Максим

Петухов

Коммерческий директор 
проектно–строительной группы 
Creacon

Покупателей 
заманивают spa
СПб. Большинство обе-
щанных покупателям 
объектов коммерчес-
кой недвижимости 
в организованных 
коттеджных посел-
ках — от фитнес–клу-
бов до аптек — пока не 
построены.

Александра Андреева
contact@dp.ru

l Девелоперы, продавая дома в своих загородных поселках, обещают уют, ком-
форт и полный набор релаксационных процедур. ФОТО: ИТАР–ТАСС
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Дизайн–проект современно-
го интерьера в студиях из-
начально стоит на 200–1000 
рублей за 1 м2 дешевле клас-
сического. Та же ситуация 
с отделочными работами.

Но дизайнеры предупреж-
дают, что при выборе мате-
риалов, мебели и других 
элементов интерьера нужна  
осторожность. Речь может 
идти о ценовой разнице на 
порядок. Условно говоря, 
можно купить диван за 12 
тыс. рублей — а можно за 200 
тыс. Но есть опасность ока-
заться жертвой собственной 
скупости, получив пародию 
вместо стиля.

Меньше 
значит больше
Таков девиз первых мини-
малистов. «Этот стиль поль-
зуется заслуженной попу-

лярностью в офисном и жи-
лом дизайне, наряду с хай–
теком и ар–деко. Он сформи-
ровался в середине XX века 
под влиянием японского ин-
терьера — предельно гармо-
ничного и лаконичного», — 
рассказывает Александр 
Малиновский, дизайнер 
интерьера, визуализатор.

Для минимализма харак-
терна простота формы, от-
крытые пространства, оби-
лие света, требовательность 
к деталям. «Настоящий ми-

нимализм дорог за счет юве-
лирного подбора материа-
лов, цвета, фактуры», — го-
ворит Алена Веселкова, ди-
зайнер–декоратор. 

Ведущие производители  
мебели, светильников, две-
рей создают коллекции в 
минималистическом стиле.  
«Например, Италия, законо-
датель интерьерной моды, 
предлагает решения в духе 
минимализма, которые по 
стоимости тождественны 
барочному и другим пом-

пезным стилям. Многое за-
висит от качества матери-
ала и от имени дизайнера, 
например в мебели», — по-
ясняет Александр Малинов-
ский.

Что будет модно 
завтра
Основные тенденции офис-
ной моды, по мнению ди-
зайнеров, останутся преж-
ними. Большинство компа-
ний–заказчиков предпочи-
тают не искать интерьерных 

решений, а использовать на-
работки.

«Заметна тенденция ис-
пользования одного–двух 
ярких цветов на фоне серо–
белой строгости, мягкие на-
польные покрытия, эргоно-
мичные стулья, — делится 
Алена Веселкова. — Появи-
лось много аксессуаров, ин-
тересных дверных ручек, 
ламп, панелей, стеклянных 
дверей».

Входит в моду использо-
вание современных техно-
логий, например стеклогра-
фии для декорирования 
стекла. Она позволяет на-
нести на стеклянную повер-
хность практически любое 
изображение — черно–бе-
лое, цветное (до пяти цве-
тов одновременно), конт-
ролировать светопроница-
емость.

«Часто в дизайне интерье-
ра используется так называ-
емая эклектика, т. е. смеше-
ние стилей. И мебель барок-
ко может сочетаться с общим
минималистическим про-
странством», — рассказыва ет 
Александр Малиновский.

Простота 
как стиль 
работы 

С
ейчас очень мало зака-
зов на дизайн интерь-
еров — как жилых по-

мещений, так и офисных. Те 
заказы, что есть, очень про-
стые. Например, создать ми-
нимальный дизайн, подо-
брать мебель, иногда даже в 
магазине Ikea. Хотя и рань-
ше большинство компаний 
предпочитали обходиться 
своими силами при оформ-
лении рабочего пространст-
ва. Профессиональный ди-
зайн заказывали крупные 
компании, которые зани-
мают большие площади и 
перед ними задача макси-
мально эргономично орга-
низовать пространство. 
Или фирмы, для которых 
была важна имиджевая со-
ставляющая, и стильный 
дизайн воспринимался как 
визитная карточка. Не могу 
сказать, что минималисти-
ческий или какой–то другой 
дизайн лидировал. Все зави-
село от вкусов заказчиков и 
возможностей помещения. 
Кто–то предпочитал в офисе 
дворцовый интерьер, дру-
гие — строгие стили. Сейчас 
я бы сказал, что моду на ди-
зайн диктует экономия.

Минимальная 
выразительность
СПб. Минимализм 
в оформлении офиса 
позволяет сэкономить 
на дизайн–проекте 
от 30 до 50% по срав-
нению с классикой, а 
также требует мень-
ше вложений в отделку 
и материалы.

Ольга Киселева
contact@dp.ru

l Минимализм — это универсальный стиль. Его уравновешенность и завершен-
ность подойдут для оформления любых офисных помещений.    ФОТО:  REUTERS

Боремир

Бахарев

Дизайнер компании Mile studio
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Одна из проблем, которую 
выделили участники круг-
лого стола, связана с назре-
ванием нового кризиса дове-
рия, который, по их оцен-
кам, может привести к дру-
гой расстановке игроков на 
рынке. Также они отметили, 
что петербургский рынок 
наконец достиг определен-
ного уровня стабильности и 
массовый исход арендато-
р о в  п р и о с т а н о в и л с я . 

Сергей 

Федоров

Исполнительный директор 
компании Praktis CB

В 
последнее время про-
слеживается тенден-
ция: собственники 

коммерческой недвижи-
мости еще менее охотно пе-
редают свои объекты в дове-
рительное управление. Мы 
постоянно сталкиваемся с 
тем, что у владельцев одно-
го–двух бизнес–центров все 
равно есть свои эксплуата-
ционная служба, отдел про-
даж, то есть какие–то зачат-
ки управляющей компании. 
Здесь уже стоит вопрос кон-
троля над бизнесом, вопрос 
доверия или недоверия. 

У нас пока владельцы ком-
мерческой недвижимос-
ти не всегда готовы полно-
стью раскрывать все свои 
бизнес–процессы. И в этом 
плане ситуация сейчас ме-
няется, к сожалению, скорее 
в худшую сторону. Сказыва-
ются опасения насчет воз-
можностей захвата бизнеса 
и т. д. Но в то же время есть 
определенный класс объек-
тов элитного сегмента, кото-
рые заинтересованы в при-
влечении внешних управ-
ляющих компаний с миро-
выми брендами.

Раиса 

Брезгина

Специалист по операциям 
с коммерческой недвижимостью 
компании GVA Sawyer

М
не кажется, в пе-
риод кризиса име-
ет смысл нанимать 

управляющую компанию. 
Потому что всем бизнес–
центрам приходится серьез-
но бороться за арендаторов, 
и в этом может помочь уп-
равляющая компания. Ведь 
она, непосредственно рабо-
тая с арендаторами, знает 
их текущие запросы и мо-
жет вовремя пойти им на-
встречу. 

Привлеченным консуль-
тантам, как мне кажется, 

труднее оперативно реаги-
ровать в политике удержа-
ния арендаторов.

Валерий 

Хламкин

Директор по развитию 
Группы компаний VMB TRUST

Я 
считаю, что во гла-
ве угла всегда долж-
на лежать экономи-

ческая целесообразность. И 
не важно, какие сейчас вре-
мена: тучные или голод ные. 
На мой взгляд, это как в фи-
зике, в атомной бомбе: долж-
на быть некая критичес-
кая масса. Если количество 
квадратных метров, находя-
щихся в управлении, недо-
статочно велико, то держать 
полный штат управленцев, 
которые стоят довольно до-
рого, нецелесообразно. Если 
метраж начинает увеличи-
ваться и объектов становит-
ся больше, тогда уже имеет 
смысл создавать собствен-
ную управляющую компа-
нию.

Артем 

Клыков

Руководитель отдела 
офисной недвижимости 
компании «Экспо–Форум»

В 
гостиничном бизнесе 
часто один гостинич-
ный оператор строит 

рядом две гостиницы раз-
ных сегментов и совмеща-
ет зоны кухни, зоны благо-
устройства, какие–то вспо-
могательные зоны. Такой 
ход позволяет существенно 
экономить. 

Думаю, этот опыт в каком–
то виде можно применять и 
в сфере офисной недвижи-
мости.

Михаил 

Гусев

Руководитель департамента 
бизнес–центров 
«Менеджмент Компания ПСБ»

Р
аньше ставили воп-
рос: что выгоднее — 
у прав л я ть са мому 

или отдавать на аутсор-
синг. Сейчас уже есть пони-
мание, что даже если собс-
твенник купил объект, то 
ему нужна какая–то пусть 
собственная, но управляю-
щая компания. Это, я счи-
таю, позитивная тенден-
ция. И ведь можно погово-
рить в целом об управлении 
недвижимостью. Здесь есть 
свободные ниши. 

Например, сформировал-
ся пласт собственников, 
владеющих тремя–четырь-
мя–десятью квартирами. 
Они пытаются обращаться в 
управляющие компании, но 
те отказываются с ними ра-
ботать. А вот в Америке уже 
есть управляющие компа-
нии, нацеленные на управ-
ление жилой недвижимос-l Новые офисные объекты сегодня или замораживают, или выводят на рынок, адаптируя бизнес–план к изме-

нившимся условиям рынка. ФОТО: ИНТЕРПРЕСС

Офисн
СПб. Игроки рынка 
коммерческой недви-
жимости обсудили в 
редакции «ДП» измене-
ние взаимоотношений 
девелоперов и управ-
ляющих компаний и 
оптимальную аренд-
ную ставку.
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тью — квартирами. Там это 
считается интересным биз-
несом.

Полина

Макаренко

Руководитель отдела офисной 
недвижимости компании 
Knight Frank

Н
а новые условия хо-
чется посмотреть не 
через призму кризи-

са, а через призму того, что 
вообще будет дальше. Сей-
час строятся только исклю-
чительно ликвидные про-
екты. Они однозначно боль-
ше 15–20 тыс. м2. Поэтому в 
данном случае имеет смысл 
говорить о том, что их собс-
твенники будут привлекать 
внешних управляющих про-
фессиональных компаний. 
Они будут не просто опти-
мизировать работу с арен-
даторами, но и контролиро-
вать работу всех современ-
ных технических систем в 
бизнес–центрах. И это важ-
но.

Вадим 

Демешенков

Руководитель направления офисной 
недвижимости компании «БестЪ. 
Коммерческая недвижимость»

Н
а мой взгляд, не нуж-
но делить компании 
на собственные и 

привлеченные на аутсор-
синг. Нужно к своей собс-
твенной компании отно-
ситься так, как будто она 
посторонняя, чтобы она 
участвовала в тендерах, 
проверялась на соответс-
твие рыночным условиям. 
Ведь в бизнесе самая глав-
ная задача — это эффектив-
ность и получение прибы-
ли, и неважно, собственная 
это компания или чужая.

Евгения

Васильева

Заместитель директора 
департамента консалтинга 
Colliers International (St. Petersburg)

П
рактика аудита собс-
твенных управляю-
щих компаний в Пе-

тербурге сегодня есть. И ау-
дит не всегда показывает по-
ложительные результаты. 
В этом случае предпринима-
ются корректирующие ме-
ры, вплоть до перевода час-
ти услуг, которые оказывает 
собственная компания, на 
аутсорсинг.

Георгий

Рыков

Генеральный директор компании 
«БестЪ. Коммерческая недвижи-
мость»

Н
езависимо от того, 
есть кризис или нет, 
конструкция нашего 

бизнеса не изменилась. Те-
ма, как правильно выстро-
ить жизнь коммерческого 
объекта: нужна управляю-
щая компания или не нуж-
на или есть какие–то ее сур-
рогаты, обсуждается в Рос-
сии давно. Да, как уже го-
ворят коллеги, сегодня все 
больше игроков рынка за-
думываются об оптимиза-
ции бизнеса в целом. Но на 
чем можно экономить? Уро-
вень заработной платы у нас 
практически не снизился. 
Пожалуй, уменьшить мож-
но только какие–то наклад-
ные расходы.

Валерий Хламкин

В 
последнее время ста-
ли востребованными 
две услуги — это бро-

керидж и консалтинг в раз-

личных его формах. А в це-
лом состав услуг управля-
ющих компаний не изме-
нился.

Сергей Федоров

Я 
думаю, в скором вре-
мени будут востребо-
ваны услуги по уп-

равлению активами. Осо-
бенно со стороны банков, 
которым как–то нужно рас-
поряжаться залоговыми объ-
ектами. Также интерес мо-
жет проявляться со стороны 
непрофильных инвесторов, 
которые сейчас приходят на 
рынок и создают достаточно 
разрозненные портфели из 
недвижимости.

Георгий Рыков

З
а последний год аренд-
ная ставка в бизнес–
центрах снизилась 

примерно на 30–40%. Сей-
час она почти стабилизи-
ровалась. То есть можно го-
ворить о том, что арендато-
рам и арендодателям нако-
нец удалось достигнуть оп-
ределенного соглашения.

Михаил Гусев

Н
а мой взгляд, вопрос 
арендной ставки не-
однозначен. Тяже-

лее всего сейчас новым, не-
давно вышедшим на рынок 
бизнес–центрам. Для того 
чтобы привлечь арендато-
ров, им приходится опус-
кать ставку ниже рынка. А 
вот объекты, которые давно 
известны на рынке и прак-
тически полностью запол-
нены, позволяют себе и се-
годня держать цену выше 
рынка. Потому что они уве-
рены, что арендаторы не бу-
дут съезжать, например, из–
за того, что у них цены будут 
на 10% выше рыночных.

Евгения Васильева

Д
а, в проектах вновь 
вводимых бизнес–
центров были за-
ложены арендные 

ставки, которые намного 
превышают те, что пред-
лагаются на рынке в сегод-
няшних условиях. И это, 
конечно, ставит под угрозу 
окупаемость проектов. Что 
касается бизнес–центров, 
которые работают на рын-
ке не первый год, то они уже 
давно себя окупили, и поэ-
тому, конечно, им намного 
проще позволить себе гиб-
кие варианты аренд ной по-
литики.

Сергей Федоров

Р
аньше тренд к повы-
шению арендной став-
ки задавили новые биз-

нес–центры. Сегодня ситуа-
ция противоположная. Но-
вые бизнес–центры форми-
руют тренд на понижение. 
По нашим данным, с нояб-
ря 2008 года произошло сни-
жение цен по уровню аренд-
ных ставок по бизнес–цент-
рам класса А — на 38%, клас-
са В — на 26%, класса С — на 
27%. Раньше мы не анализи-
ровали класс С, теперь инте-
ресуемся и им как активно 
развивающимся сегментом 
рынка. Самое большое сни-
жение — до 50% — произош-
ло в новых бизнес–центрах, 
особенно класса А. На са-
мом деле ставки, которые 
мы сегодня видим в новых 
бизнес–центрах, — это не-
кий компромисс между за-
кредитованностью и реаль-
ным спросом на рынке. По-
этому я бы говорил не об оп-
тимальной арендной ставке, 
а скорее об установившемся 
согласии, которое, как гово-
рил измученный нарзаном 
монтер Мечников из «Две-

надцати стульев», «есть ре-
зультат взаимного непро-
тивления сторон». При этом 
нужно же понимать, что хо-
тя бы эксплуатацию бизнес–
центра арендная плата долж-
на окупать.

Полина Макарченко

М
ногое зависит от фи-
нансовой модели 
девелопера. Неко-

торые бизнес–центры пред-
почитают заполниться лишь 
на 40–50%, но при этом удер-
живать высокую арендную 
ставку. Связано это с тем, 
что они понимают, что дан-
ная заполняемость и дан-
ная арендная ставка позво-
лят им просуществовать на 
рынке 2,5–3 года. А спустя это 
время, возможно, рынок уже 
начнет подниматься и они 
начнут двигаться по векто-
ру достижения заложенных 
финансовых показателей. 
Конечно, в критичную ситу-
ацию попали девелоперы, у 
которых западные деньги, а 
такие есть на петербургском 
рынке. Объяснить западно-
му банку падение ставок на 
50% и одновременно с этим и 
его низкую заполняемость —  
очень сложная задача.

Михаил Гусев

Ч
то мы советуем сегод-
ня собственникам, 
желающим привлечь 

арендаторов? Делать помень-
ше нарезки. Маленькие офи-
сы в последние месяцы сда-
ются намного проще. Офи-
сы в формате open space уже 
совсем не так актуальны, 
как раньше. Чем меньше на-
резка офисных помещений, 
тем быстрее и дороже их 
можно сдать. Для собствен-
ников бизнес–центров по-
добные модификации про-
странства окупаются быст-

ро. Да и ставить такие пере-
городки совсем несложно.

Валерий Хламкин

С
ейчас в городе поль-
зуются популярнос-
тью маленькие офи-

сы. Причем появилось очень 
много мелких компаний, ко-
торые только образовались. 
Их создатели ищут помеще-
ния в пределах 20–40 м2.

Раиса Брезгина

С
егодня компании де-
монстрируют боль-
шую лояльность по 

отношению к арендаторам, 
готовы идти навстречу во 
многих вопросах. Также уп-
равляющие компании пыта-
ются заинтересовать арен-
даторов своими услугами, 
например, включают сто-
имость услуг клининга в 
арендную ставку. И многих 
привлекает то, что не нужно 
заключать дополнительный 
договор на оказание клинин-
говых услуг, отдельно их оп-
лачивать и т. д.

Артем Клыков

Н
а мой взгляд, рынок 
непо с р е дс т в ен но 
офисной недвижи-

мости в результате кризи-
са и его последствий нако-
нец–то придет в более циви-
лизованное состояние, ко-
торое мы можем уже доста-
точно давно наблюдать на 
других рынках недвижи-
мости. В частности, на гос-
тиничном рынке никогда 
не было таких, скажем так, 
сверхприбылей, но не было 
и неразвитости профессио-
нальных управляющих ком-
паний, неэффективности 
оказываемых ими услуг.

ный переполох

Светлана Хорошева
svetlana.horosheva@dp.ru
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Даже если одна из частей 
проекта многофункцио-
нального комплекса (МФК) 
«проседает», другие состав-
ляющие страхуют от разры-
ва денежного потока.

«В многофункциональ-
ных комплексах создается 
синергия потоков. Аренда-
торам торговли помогают 
посетители фитнес–клу-
ба, ресторанов и работни-
ки бизнес–центра», — от-
мечает Юрий Сулягин, ге-
неральный директор ООО 

«Атлантик». (МФК Atlantic 
City). По оценкам специа-
листов компании Colliers 
International, гостиницы 
сегодня чувствуют себя 
лучше и более стабильно 
по сравнению с офисным и 
торговым сегментами. До-
ходы отелей снизились, но 
показатели рентабельности 
остались практически на 
прежнем уровне. Соответс-
твенно, гостиничная функ-
ция может рассматривать-
ся сейчас как эффективная 
«подушка безопасности» 
для МФК.

Кризис вскрыл недостат-
ки многих проектов фор-
мата МФК. Так, по данным 
Colliers International, не-
которые девелоперы «доб-
ровольно» сократили срок 
жизни своих МФК, зало-
жив минимальные пара-

метры. Например, парко-
вочный индекс 1 / 120 для 
офисов при сегодняшнем 
уровне конкуренции, ког-
да многие проекты имеют 
1 / 75, является слабой сто-
роной, усложняет привле-
чение арендаторов. Эконо-
мия в краткосрочной перс-
пективе обернулась проиг-
рышем. Ряд проектов «вы-
мывается» рынком из–за 
непродуманного местопо-
ложения, объемно–плани-
ровочных решений, несо-
гласованности функций, 
смешения потоков.

В долгосрочной перспек-
тиве многофункциональ-
ный комплекс, в котором 
сочетаются три и более фун-
кций, остается актуальным 
форматом. Таких проектов 
немного. Пока на петербург-
ском рынке доминирует со-

четание двух функций — 
офисы плюс ретейл. Пос-
ледние опросы потенциаль-
ных потребителей в возрас-
те от 20 до 40 лет показали, 
что в городе большое коли-
чество однотипных объек-
тов с примерно одинаковой 
концепцией. Это усложняет 
задачу девелоперов следую-
щей волны: нужно не толь-
ко определить функции, ко-
торые будут поддерживать 
друг друга и отвечать пот-
ребностям рынка, но и про-
думать концепцию, кото-
рая выделит проект в ряду 
других. В связи с этим од-
но из направлений разви-
тия многофункционально-
го комплекса — включение 
культурной составляющей, 
арт–пространств.

«Валерий Хламкин: «В последнее время 
в городе стали востребованы маленькие 
офисы. Появилось много новых компа-

ний, и большинство из них хотят арендовать 
помещения площадью 20–40 м2.»

l Валерий Хламкин, директор по развитию группы компаний VMB TRUST

12/11/09

www.dр.ru

Культурная революция
СПб. Действующие 
многофункциональные 
комплексы оказались 
устойчивее к измене-
ниям конъюнктуры 
рынка. Их бизнес–мо-
дель гибче и позволяет 
диверсифицировать 
риски.

Сергей Архипов
contact@dp.ru

l Петербуржцам хотелось бы, чтобы в новых много-
функциональных комплексах было больше арт–про-
странств. ФОТО: REUTERS
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