
эксплуатация
За 9 месяцев текущего года взаи-
моотношения арендаторов и 
собственников (управляющих) 
бизнес-центрами серьезно изме-
нились. В конце прошлого года 
рынок качественной офисной 
недвижимости замер в тревож-
ном ожидании. Арендаторы 
офисных центров не только по-
чувствовали отражение кризиса 
на доходах своих компаний, 
но и поняли, что платить по 
прежним ставкам уже не могут 
или не хотят. Так же, как кризис 
позволил собственникам ком-
паний снизить зарплаты своих 
сотрудников, так и в перегово-
рах с управляющими компа-
ниями позволил арендаторам 
получить значительные скидки. 
В классах В и В+ падение со-
ставило порядка 26%, в классе 
А — 30–50%. Многие компании 
покинули прежние офисы и 
переехали в более дешевые, 
либо меньшие по площади. 
Таким образом, прежде доход-
ный бизнес по сдаче в аренду 
офисных помещений в бизнес-
центрах стал на глазах терять 
свою привлекательность. 

Между тем сложившаяся си-
туация совершенно не устраи-
вала сегодняшних владельцев 
офисных центров. В начале 
года управляющие бизнес-
центрами по-разному реаги-
ровали на падение спроса и 
запросы о пересмотре условий 
аренды. Порядка 5% изменили 
условия аренды — расширили 
спектр дополнительных услуг, 
входящих в арендную плату 
(техобслуживание помещений, 
уборка офисов, аренда перего-
ворных и др.), зафиксировали 
курс валюты, предоставляют 

существенные рассрочки плате-
жей. Около 36% бизнес-центров 
снизили арендную ставку и еще 
около 36% — уменьшили аренд-
ные платежи и одновременно 
изменили условия. Большин-
ство арендаторов предпочло 
заключать краткосрочные дого-
воры аренды — благосостояние 
фирмы может в любой момент 
измениться. 

В результате некоторые 
бизнес-центры лишились 
арендаторов и сейчас имеют 
большую долю вакантных 
площадей. При этом там, где 
собственники и управляющие 
имеют более гибкую арендную 
политику, а сами центры — яв-
ные конкурентные преимуще-
ства (лучшие местоположение, 
инфраструктура, соотношение 
цены и предоставляемых услуг 
и технического оснащения вне 
зависимости от класса здания), 
уровень вакантных площадей 
держится на практически 
докризисном уровне. Само 
собой, что и здесь не обошлось 
без того, чтобы не расстаться с 
какой-то частью арендаторов, 
но впоследствии управляющие 
нашли им замену. 

Управляющим оставшейся, 
менее успешной части бизнес-
центров пришлось принимать 
серьезные меры для сохране-
ния существующих аренда-
торов, идя на значительные 
уступки. Объекты, которые 
были наиболее переоценены во 
время активного роста рынка, 
в большей степени испытали 
на себе отток арендаторов, сни-
жение уровня заполняемости и 
арендных ставок.

«Сложнее всего пришлось 
тем, чьи объекты вышли на ры-
нок в 2009 году. Собственники 

их негласно рассказывают, что 
по сравнению с ожидаемой и 
ранее запланированной аренд-
ной ставкой, текущая ставка 
меньше как минимум на 20 
процентов, но чаще — больше. 
Тем не менее сдавать свои пло-
щади за бесценок не желает ни-
кто, и поэтому заполняемость 
новых центров, тем более без 

”
якорей“, далека от идеальной», 

— рассказывает Сергей Федо-
ров, исполнительный директор 
Praktis CB.

В целом, по его данным, на 
октябрь текущего года коли-
чество вакантных площадей в 
бизнес-центрах снизилось на 
4% по сравнению со вторым 
кварталом и составляет 16%. По-
степенно стали заполняться и 
новые центры. Согласно опросу 
управляющих, проведенному в 
Praktis CB, около 2/3 опрошен-
ных отметили, что в бизнес-
центрах появились новые 
арендаторы, а прежние — чуть 
расширили занимаемые пло-
щади. Также компании стали 
проявлять интерес к аренде 
помещений площадью более 
50 кв. м, хотя по-прежнему 
самый популярный запрос — не-
большие помещения площадью 
15–50 кв. м. В третьем квартале 
уменьшилось число управляю- 
щих, которые отмечают актив-
ность арендаторов в перегово- 
рах о снижении арендной пла-
ты. Тогда как в начале года за-
просы об уменьшении платежей 
были повсеместно, что вызвало 
пересмотр условий аренды.

Снижение ставок — 
не выход
Андрей Соколов, руководитель 
аналитического департамен-
та Гильдии управляющих и 

девелоперов приводит данные, 
что затраты на содержание 
бизнес-центра составляют от 
50 до 100% доходов, получае-
мых управляющей компанией 
от сдачи офисных площадей 
в аренду. В составе издержек 
услуги управления составляют 
20%, техническая эксплуатация 
и клининг — около 40%, ком-
мунальные платежи — около 
30%, охрана — около 10%. Таким 
образом, больше всего средств 
уходит на техническую эксплуа-
тацию объекта, безопасность и 
коммунальные платежи. 

Вице-президент Ассоциации 
риелторов Санкт-Петербурга 
Павел Созинов уверен, что 
лавинообразное снижение 
арендных ставок — не выход, 
так как сейчас не ясно, на 
какой отметке арендатор на-
щупает оптимальное соотноше-
ние цен на предоставляемые 
услуги. «Чтобы удержаться на 
рынке, собственник должен 
либо перепозиционировать 
функциональное назначение 
убыточного объекта, либо 
предложить новые услуги 
своим арендаторам, если такой 
объект, по его мнению, сможет 
пройти испытание 

”
кризисом“. 

Однако собственники обычно 
перекладывают проблемы по 
цепочке на управляющие и 
клининговые компании, сни-
жая уровень предоставляемых 
фасилити-услуг. Задерживаются 
как плановые, так и текущие 
ремонты. Привлекается более 
дешевая, неквалифицирован-
ная рабочая сила. Собствен-
ники все чаще предпочитают 
работать в 

”
ручном режиме“ 

самостоятельно», — говорит 
господин Созинов.

(Окончание на стр. 16)
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Отток арендаторов, заставивший владельцев бизнес-центров снижать арендные 
ставки, сделал эксплуатацию офисных центров не самым прибыльным делом. Для 
повышения рентабельности управляющие компании вынуждены снижать издерж-
ки и пересматривать стратегию развития. Большинство компаний пошли по про-
стейшему пути, сократив затраты на персонал. Однако участники рынка уверены, 
что это не самый продуманный ход.

Собственники бизнес-центров обычно перекладывают проблемы по цепочке на управляющие и клининговые 
компании, снижая уровень предоставляемых фасилити-услуг ФОТО ГРИГОРИЯ СОБЧЕНКО
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Недвижимость 
с высокими амбициями
Инфраструктура аэропорта опережает планы

развитие территорий
Проект реконструкции аэропор-
та Пулково станет стимулом к 
формированию вокруг него зоны 
деловой активности. Комитет 
по транспортно-транзитной по-
литике Петербурга считает, что 
количество парковочных мест в 
будущем хабе должно возрасти 
в пять раз. Участники рынка 
уверены, что найти инвесторов, 
готовых оборудовать дополни-
тельные 4,5 тыс. машино-мест 
будет несложно: вложения в 
автостоянки — особенно в таком 
месте — могут окупиться бы-
стрее, чем в среднем по городу. 
Кроме того, часть проблем с пар-
кингами будет решена именно за 
счет появления сопутствующей 
деловой инфраструктуры

В настоящее время в аэро-
порту Пулково парковочный 
комплекс двух терминалов рас-
считан на 1 700 машино-мест, 
из которых порядка 250 мест — 
парковочные места на неохра-
няемых бесплатных парковках. 
Пассажиропоток аэропорта 
в 2008 году составил 7,1 млн 
пассажиров. 

Как сообщает комитет по 
транспортно-транзитной 
политике, в рамках проекта 
развития аэропорта Пулково к 
концу 2013 года будет постро-
ен новый централизованный 
пассажирский терминал из рас-
чета пассажирооборота 17 млн 
пассажиров в год, а парковоч-
ный комплекс аэропорта будет 
существенно модернизирован и 
расширен до 7 200 машино-мест. 
Кроме того, в непосредственной 
близости от нового терминала 
будет построена бесплатная 
стоянка для краткосрочной 
остановки автомобильного 
транспорта. 

Парковочные комплексы 
аэропортов крупнейших евро-
пейских городов, как правило, 
рассчитаны в среднем на 10 000 
машино-мест. Парковочный 
комплекс аэропорта Vantaa 
(Хельсинки) рассчитан на одно-
временное пребывание 12 000 
автомобилей при возможной 
пропускной способности 
терминалов аэропорта 20 млн 
пассажиров в год. 

Оставить машину на от-
крытой охраняемой стоянке 
терминала Пулково-1 на неделю 
составит порядка 2100 рублей, 
на стоянках столичных аэро-
портов (близко расположенных 
к терминалу) — от 3500 рублей, а 
на парковке в Хельсинки, 
в аэропорту Vantaa — 32 евро 
(1400 рублей). Самыми дороги-
ми среди зарубежных аэропор-
тов оказались аэропорты Пари-
жа (Charles De Gaulle) и Лондона 
(Heathrow). Недельная стоянка 
здесь обойдется автовладельцу в 
130 и 119 евро соответственно. 

В простую парковку (пло-
щадка, ограждение, шлагбаум, 
пропускная система — автомати-
ческие шлагбаумы, фотоэлемен-
ты, системы видеонаблюдения 
и т. д.) инвестиции составляют 
до $200–250 за кв. м. Инвести-
ции в многоярусный наземный 
паркинг составляют $700–1000 
за кв. м, в подземный — $1100–
1400 за кв. м. 

Участники рынка полагают, 
что наращивание парковочных 
мест будет происходить как в 
рамках строительства аэро-
вокзального комплекса, так и 
за счет общей инфраструктуры, 
примыкающей к будущему хабу. 

Одной из основных тен-
денций приаэропортовых зон 
является бурное развитие в 

них объектов коммерческой 
недвижимости: бизнес-центров, 
торгово-развлекательных цен-
тров, логистических и склад-
ских комплексов, гостиниц, 
бизнес-парков, выставочных 
комплексов. Как правило, толч-
ком для развития таких терри-
торий становится строительство 
нового терминала, реконструк-
ция существующего аэропорта, 
увеличение площади аэропорта, 
увеличение доли пассажирских 
перевозок и грузоперевозок. В 
соответствии с такими измене-
ниями меняется и существую-
щая инфраструктура. 

Однако Ольга Лабейш, ру-
ководитель проектов департа-
мента консалтинга GVA Sawyer 
в Санкт-Петербурге, предупре-
ждает, что ждать мгновенного 
эффекта от появления нового 
терминала не стоит: можно го-
ворить только об историческом, 
постепенном развитии подоб-
ных территорий. «В Америке и 
Европе развитие приаэропор-
товых зон занимало от 10 до 30 
лет, в Азии — 5–10 лет», — рас-
сказала она.

Екатерина Марковец, ди- 
ректор департамента консал-
тинга и оценки АРИН, считает, 
что в крупных мегаполисах 
приаэропортовая зона являет-
ся достаточно престижной и 
востребованной общественно-
деловой зоной. В приаэропор-
товых зонах примерно поровну 
представлены складские и 
офисные объекты (27 и 26% 
соответственно), торговые 
объекты (19%), гостиницы (15%). 
Также в приаэропортовых зонах 
представлены выставочные и 
конференц-центры и развле-
кательные объекты. Благодаря 
только этим объектам количе-
ство парковочных мест можно 
увеличить в разы.

В Петербурге размещение 
бизнес-центров в зоне аэро-
порта имеет дополнительные 
плюсы — близость КАД, сравни-
тельно небольшая удаленность 
от других деловых зон города и 
от станции метро. В то же вре-
мя возможная ставка аренды 
для компаний, которым важна 
близость к аэропорту выше, 
чем для компаний, которые 
просто готовы разместить свой 
офис у КАД. 

Андрей Соколов, руководи-
тель аналитического департа-
мента гильдии управляющих 
и девелоперов, впрочем, пока 
оптимизма коллег не разделяет. 
Он указывает на то, что сейчас 
бизнес-центры вокруг аэропор-
та в Петербурге стоят заполнен-
ными на 15–30% и ставки там 
ниже, чем в пределах города.

Сергей Федоров, исполни-
тельный директор Praktis CB, 
считает, что проблема неза-
полняемости бизнес-центров 
связана сегодня с тем, что дело-
вая зона вокруг Пулково начала 
формироваться раньше, чем для 
этого появились предпосылки. 
«Например, даже еще до наступ- 
ления кризиса в стране сроки 
заполнения одного из бизнес-
центров, который был в числе 

”
пионеров“ в новой деловой 

зоне, не отвечали ожиданиям 
собственника. В отличие, напри-
мер, от Москвы, в Петербурге в 
таких зонах, как Пулково и т. п. 
не могут быть расположены 
объекты класса А с высокими 
арендными ставками, тем более 
сегодня, когда арендаторы стали 
более экономными. Идеаль-
но — в этой зоне должны быть 
расположены техно- и бизнес-
парки», — говорит он.

«Следует понимать, что офис 
в приаэропортовой зоне — это 
все-таки рабочий офис с неболь-
шой представительской частью. 
Поэтому оптимальный класс 
БЦ для приаэропортовой зоны 
— В+. Если говорить о Санкт-
Петербурге, то заявленные 
ставки в БЦ в приаэропортовой 
зоне составляют около 1 000 
рублей за кв. м в месяц. Это 
выше, чем по другим перифе-
рийным районам города. Пото-
му и заполняются они гораздо 
медленнее, чем другие объекты. 
Но, видимо, девелоперов это не 
сильно пугает, и они надеют-
ся на дальнейшее развитие и 
популяризацию зоны Пулково. 
Действительно, планируется 
увеличение пассажиропотоков 
к 2015 году более чем в два 
раза. Строительство нового 
пассажирского терминала и 
линии наземного экспресса, во-
первых, увеличит активность 
в данной зоне и, во-вторых, 
улучшит ее транспортную до-
ступность», — говорит Екатери-
на Марковец. 

Игорь Кокорев, менеджер 
проектов отдела стратегическо-
го консалтинга Knight Frank 
St.Petersburg, говорит, что 
бизнес-центры в зоне аэропор-
та удобны, в первую очередь, 
как компаниям, связанным с 
авиабизнесом (перевозчики, 
страховые и пр.), и компаниям, 
которые по роду деятельности 
достаточно тесно связаны с 
другими городами и страна-
ми. В последнем случае такое 
расположение обеспечивает 
высокое удобство приема гостей 
с однодневным визитом.

В будущем при создании у 
приаэропортовой зоны дело-
вого имиджа ситуация может 
измениться. «Уровень вакант-
ных площадей в аэропортовых 
бизнес-центрах в международ-
ной практике незначительно 
отличается от бизнес-центров, 
расположенных непосредствен-
но в самом городе», — говорит 
госпожа Лабейш.

Впрочем, в других странах 
арендные ставки в приаэропор-
товых объектах коммерческой 
недвижимости также ниже 
средних. В американских аэро-
портах (Денвер, Даллас, Атланта) 
ставки отличаются от городских 
на 15–20% (в меньшую сторо-
ну). В Европе этот показатель 
может достигать и 50%. Ставки 
офисных площадей аэропортов 
Азии (Куала-Лумпур, Сингапур, 
Гонконг, Сеул) отличаются на 
30–40%.

В соответствии с международ-
ной практикой, общая площадь 
офисных помещений в крупных 
аэропортах может достигать 
от 50 000 кв. м в аэропортах, 
где основная специализация 
— грузоперевозки, а основная 
окружающая застройка — логи-
стическая (Гонконг — порядка 
600 000 кв.м), торговая (Атланта 
— более 1,2 млн кв. м), гостинич-
ная (Даллас — 720 000 кв. м) и до 
1 млн кв. м (проект аэропорта 
Сингапура).

Ольга Земцова, руководитель 
отдела проектного брокериджа 
ASTERA St.Petersburg, впрочем, 
уверена, что рентабельность 
паркингов в аэропорту будет 
высокой всегда, так как данная 
услуга имеет постоянный 
спрос (за счет пассажиров-
автомобилистов, улетающих 
из города на несколько дней) 
и более высокие тарифы, чем 
парковки в черте города. 

ВАЛЕРИЙ ГРИБАНОВ, 

РОМАН РУСАКОВ

Операторы недосчитались 
офисных центров
Телекоммуникационные компании идут на все, 
чтобы сохранить свою долю рынка

услуги
Стагнация петербургского рын-
ка коммерческой недвижимо-
сти спровоцировала резкий от-
ток клиентов операторов связи 
в корпоративном сегменте. По 
признанию большинства теле-
коммуникационных компаний, 
сегодня обслуживание многих 
бизнес-центров (БЦ) стало 
убыточным в связи с тем, что 
они заполнены только 40–50%, 
а некоторые «элитные» объ-
екты даже на 25%. Ужесточение 
конкурентной среды привело к 
необходимости устанавливать 
демпинговые цены на телеком-
муникационные услуги и рабо-
тать «в минус», чтобы удержать 
долю рынка. Эксперты считают, 
что мелким игрокам, изна-
чально ориентированным на 
корпоративный сектор, придет-
ся покинуть рынок, остальные 
будут ожидать восстановления 
спроса.

По прогнозам отраслевых 
экспертов, в этом году объ-
ем телекоммуникационного 
рынка Петербурга сократится 
на 20–25%. Причем уровень 
спада в разных сегментах 
разнороден. Если в розничном 
сегменте платежеспособный 
спрос сократился всего на 
10–15%, то в корпоративном 
— уже на 30–40%, а в бизнес-
центрах класса А, по разным 
оценкам, «обвалился» на 
50–70%. Снижение спроса не 
коснулось только низшего 
ценового сегмента — класса 
С. Здесь наблюдается даже 
некоторый рост, на 10–15%. 
Такая ситуация укладывается 
в общую картину смещения 
спроса в сторону низших це-
новых категорий потребитель-
ских рынков, наблюдающуюся 
во многих отраслях по мере 
углубления кризиса. Затраты 
на связь и телеком-услуги 
входят в единый бюджет 
аренды, поэтому при опти-
мизации расходов компаний 
по этой статье автоматически 
под сокращение подпадают 
и средства, заложенные на 
оплату услуг операторов связи. 
Сокращению подверглись как 
объем потребляемых услуг, так 
и структура потребления (в 
сторону бюджетных тарифов 
и типов). Многие компании 
закрыли сотрудникам выход 
на «межгород», перешли на без-
лимитные тарифные планы с 
понижением цены, отказались 
от серийности. Кроме того, к 
числу минусов стоит отнести и 
необходимость телекоммуни-
кационной компании следо-
вать за клиентом на новые 
площади. Директор петер-
бургского филиала компании 
«ВестКолл» Виктория Тихонова 
отметила: «В докризисные вре-
мена к нам поступало в месяц 
где-то от 5 до 10 заявок о пере-
носе услуг. В начале года был 
пиковый всплеск до 100 заявок 
в месяц. Сейчас их количество 
снизилось до 20–30 в месяц».

Динамика корпоративного 
рынка услуг связи в сегменте 
бизнес-центров довольно четко 
коррелирует с динамикой рын-
ка аренды в целом. Клиенты в 
массовом порядке переезжают 

из элитных офисов в более 
дешевые, при этом сокращая и 
затраты на услуги связи. Если 
в 2008 году, в начале кризи-
са, бизнес-центры класса А 
покинуло примерно 10–15% 
арендаторов, то за январь — 
сентябрь 2009-го уже 30–40%. В 
целом средняя заполняемость 
офисных площадей в этом 
сегменте сегодня не превыша-
ет 50%. Причем для того чтобы 
удержать хотя бы такой уро-
вень, им пришлось пойти на 
сокращение своих расценок на 
40–50%. В результате уровень 
рентабельности работы опе-
раторов в бизнес-центрах сни-
зился до нуля, а в некоторых 
случаях до отрицательных зна-
чений. Официально, конечно, 
компании не признаются, что 
бизнес у них идет «в минус», но 
в неформальной беседе боль-
шинство их представителей 
подтвердили существование 
проблемы. 

Операторы пытаются повы-
сить свою конкурентоспособ-
ность не только коррекцией 
ценовой политики, но и с по-
мощью модернизации сервиса 
и введения технологических 
новшеств. Например, некото-
рые стали предлагать своим 
клиентам такие изощренные 
услуги, как возможность совер-
шать звонки, используя свой 
офисный телефонный номер 
с помощью компьютера из 
любого места, где есть Интер-
нет, заказывать соединения и 
конференции, «Видеонаблюде-
ние» с высоким разрешением 
через Интернет с использова-
нием компьютера или мо-
бильного телефона 3G, а также 
услуги ЦОД — обеспечение 
доступности и безопасности 
IT-инфраструктуры клиента, 
резервирование информации. 
Начальник отдела по связям с 
общественностью ЗАО «Петер-
стар» Геннадий Мухатдинов 
отметил: «Операторы ведут 
борьбу за каждого клиента, 
всеми возможными способами 
— от предоставления дополни-
тельных услуг до увеличения 
скорости реагирования на за-
просы клиента. Дополнитель-
ную конкуренцию в секторе 
малого бизнеса сейчас состав-
ляют мобильные операторы, 
у которых появилась техниче-
ская возможность предостав-
лять высокие скорости доступа 
в Интернет наряду с невысо-
кой абонентской платой, а 
также возможностью пользо-
ваться услугой, независимо от 
физического местонахождения 
абонента. Также, в связи с 
обострением конкурентной 
борьбы, многие операторы 
предлагают минимальные 
цены на свои услуги. В случае 
подключения наших услуг при 
переходе с другого провайдера, 

”
Петерстар“, например, даже 

не взимает установочные пла-
тежи». Генеральный директор 
ЗАО «Квантум» (торговая марка 
«Простор Телеком») Игорь 
Бобов добавляет: «Становятся 
все более востребованы так 
называемые 

”
интеллектуаль-

ные услуги“, например, услуга 

”
Виртуальный номер“ на базе 

технологии VoIP. Она позволяет 
значительно снизить затраты 
на связь при том же объеме 
междугородных и международ-
ных звонков, а также восполь-
зоваться большим количеством 
дополнительных сервисов. 
Многофилиальные компании 
при подключении нескольких 
городов могут рассчитывать на 
дополнительные бонусы, так 
как мы работаем в 35 городах 
России». А в компании «Севе-
рен Телеком» дипломатично 
признались: «Безусловно, 
кризис наложил определенные 
коррективы на взаимоотноше-
ния с клиентами БЦ, мы стали 
более индивидуально и гибко 
относится к каждому из них».

Без эксклюзива 
Представители бизнес-центров 
подтверждают ужесточение 
конкурентной борьбы в своем 
сегменте рынка связи. «Чтобы 
сохранить процент заполняе-
мости, мы не только идем на 
уступки в арендной плате, 
мы предлагаем арендаторам 
дополнительные услуги, в том 
числе и совместно с телеком-
муникационными компания-
ми. На некоторых объектах мы 
сделали free wi-fi, разумеется, 
он ограничен некоторыми 
параметрами, но доступ к 
Интернету и электронной по-
чте у арендаторов теперь есть 
всегда на всей территории БЦ. 
На всех объектах услуги связи 
предоставляют как минимум 
два оператора. Как и нам, им 
приходиться 

”
биться“ за каж-

дого арендатора, но некоторые 
из арендаторов, тем не менее, 
сократили количество теле-
фонных номеров и перешли на 
более экономичные тарифные 
планы»,— рассказала 

”
Ъ“ руко-

водитель отдела маркетинга 
и рекламы ГК «Бестъ» Елена 
Плахтий. Игорь Бобов отме-
тил, что в этом могут быть и 
положительные стороны для 
операторов: «Избыток площа-
дей создает дополнительную 
конкуренцию как между опе-
раторами, так и между самими 
БЦ, вынуждая администрации 
быть более клиентоориентиро-
ванными. Но зачастую с пере-
ходом абонентов в другой БЦ 
операторы получают возмож-
ность входа в бизнес-центры, 
которые ранее предоставляли 
услуги только одного операто-
ра на эксклюзивных правах». 
Среди телекоммуникацион-
ных компаний в Петербурге 
есть и оптимисты. Например, 
как выразился генеральный 
директор «ТТК — Северо-Запад» 
Владимир Гуров, «на телеком-
муникационном рынке регио-
на, несмотря на сокращение 
на 18–20% числа юридических 
лиц, скорее происходит замед-
ление темпов роста, а не его 
снижение. При этом устойчиво 
работающие предприятия, по-
мимо естественной оптимиза-
ции затрат на связь, проявляют 
интерес в получении целого 
комплекса более качественных 
услуг. То есть дешевая услуга 
становиться менее актуаль-

ной и на корпоративном и 
на розничном рынке. А из не-
больших операторов позиции 
сохранят те, кто работает над 
повышением качества предо-
ставляемых услуг и развитием 
дополнительных сервисов».

На фоне стагнации рынка 
и ужесточившейся из-за этого 
конкуренции, в телекоммуни-
кационной отрасли активизи-
ровался процесс поглощений 
крупными компаниями 
мелких и средних игроков. 
Причем как на федеральном, 
так и на местном уровне. 
Самой крупной сделкой стало 
приобретение холдингом 
«Вымпелком» оператора «Гол-
ден Телеком» (теперь он предо-
ставляет услуги под торговой 
маркой «Билайн Бизнес»). 
Компания «Смарт Телеком» 
в апреле стала владельцем 
оператора «Плаза Телеком», 
а в октябре оператора «VMB-
сервис». Как считает генераль-
ный директор «Смарт Телеком» 
Андрей Суходольский, «это еще 
одно подтверждение тренда в 
сторону крупных многопро-
фильных телеком-холдингов». 
Лидерами петербургского 
рынка остаются три компа-
нии — «Северо-Западный 
Телеком», «Голден Телеком», и 
«Петерстар». Эти операторы 
отличаются тем, что имеют 
собственную сетевую инфра-
структуру городского масшта-
ба, что позволяет оказывать 
целый комплекс услуг любому 
из клиентов здания. Далее сле-
дуют операторы, которые чаще 
используют аренду каналов 
у других операторов, чтобы 
подключить абонента в каком-
либо БЦ. При такой модели 
уровень доходов оператора 
уменьшается, так как часть 
из них он должен передавать 
за аренду каналов основному 
провайдеру. В этой группе 
можно выделить «ВестКолл» и 
«Простор Телеком». Мелкие и 
средние компании пострадали 
в большей степени, поскольку 
не обладают необходимыми 
технологическими ресурсами 
для предоставления макси-
мального количества услуг и 
ограничены в изменении це-
новой политики. В том числе 
операторы среднего размера 
— такие как Orange, «Метро-
ком», «Обит», «Смарт Телеком», 
«Северен Телеком». Наиболь-
ший же спад испытали мелкие 
операторы, работающие всего 
в нескольких бизнес-центрах 
(«Пулнет», «Морской Экспресс» 
и другие). 

Без своих
Заметно снизилась активность 
управляющих компаний 
бизнес-центров и в создании 
собственных операторов 
связи. Это связано со сложно-
стью и высокой капиталоем-
костью процесса их запуска 
и адекватной эксплуатации. 
Ведь деятельность операто-
ров связи лицензируется, 
использование номерной 
емкости регламентируется. 
Кроме того, есть и множество 
других особенностей работы 

на рынке услуг связи, кото-
рые приходится осваивать 
управляющим компаниям. 
Создание своего оператора 
вполне оправдано, если речь 
идет о достаточно большой 
сети бизнес-центров, ежеме-
сячный доход от услуг связи 
и эксплуатации слаботочных 
сетей которых составляет не 
менее 4 млн рублей. Однако в 
условиях кризиса, который в 
большей степени «подкосил» 
корпоративный сектор, такие 
БЦ стали большой редкостью. 
Причем, как отмечает гене-
ральный директор компании 
«Сенатор — Телеком» (собствен-
ный оператор связи сети БЦ 
«Сенатор») Петр Перскевич, 
«подобный бизнес может быть 
рентабелен в масштабе одного 
бизнес-центра и не быть рен-
табельным в сети из несколь-
ких бизнес-центров. Прежде 
всего это зависит от объема 
телекоммуникационных услуг, 
потребляемых арендаторами, 
ценового уровня прейскуран-
та оператора, себестоимости 
услуг». В среднесрочной 
перспективе, через 1,5–2 года, 
в связи с распространением 
новых беспроводных техноло-
гий, в корпоративном сегмен-
те рынка услуг связи, скорее 
всего, произойдет кардиналь-
ный передел. Многим опера-
торам это грозит снижением 
конкурентоспособности и 
потерей доли рынка в целом. 
Директор ГК «Высота» Вячес-
лав Балабаев заявил: «Вообще 
все идет к тому, что и связь и 
интернет в офисах будут вклю-
чены в арендную плату, как 
в 

”
Теореме“, или вообще не 

будет никакого провайдера. 
А зачем он нужен, если Yota 
будет закрывать все насущные 
потребности за безлимитный 
тариф. В любом случае нет 
смысла рассматривать некую 
отдельную отрасль операторов 
связи в бизнес-центрах, нет 
такого сегмента, и неуспехи 
компании 

”
Гарс Телеком“ это 

лишний раз подтвердили».
Операторы отмечают, что 

динамика рынка телекомму-
никационных услуг в целом 
прямо пропорциональна 
макроэкономическим тенден-
циям. Спрос на услуги связи 
будет восстанавливаться по 
мере роста ВВП, сокращения 
безработицы и изменения дру-
гих основных экономических 
индикаторов. В этой связи 
опрошенные 

”
Ъ“ руководители 

компаний этого сектора вы-
разили надежду, что уже с 2010 
года объем рынка будет расти, 
а конкурентная среда упро-
щаться. Виктория Тихонова 
оптимистично заявила: «Мы не 
сомневаемся — и доказатель-
ством тому служит большое 
число успешных переговоров, 
которые мы проводим со 
своими потенциальными и 
существующими клиентами, — 
что бизнес вскоре расправит 
плечи, и мы будем наблюдать 
и с удовольствием удовлетво-
рять возрастающие потребно-
сти заказчиков».

СЕРГЕЙ ТИХОНОВ
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ЗАРУБЕЖНЫЙ ОПЫТ

Доходность офисов 
в Европе падает

Согласно данным последнего отчета 
компании Jones Lang LaSalle, ставки 
капитализации офисной недвижи-
мости в Европе в III квартале 2009 
года продолжают стабилизироваться 
в ожидании момента, когда инвести-
ционный цикл достигнет своего дна. 
Суммарная доходность за III квартал 
сократилась на пять базисных пунктов 
и составила 6%, в основном благода-
ря снижению ставок на рынках Запад-
ной Европы. Доходность в Централь-
ной и Восточной Европе оставалась 
на прежнем уровне. Рост доходности 
зафиксирован всего в трех городах 
(Эйндховен, Бухарест, Утрехт).

Из 46 рынков, представленных в 
отчете, на десяти было отмечено со-
кращение ставок доходности, от 
50 базисных пунктов (б. п.) в Лидсе 
до 5 б. п. в Брюсселе, Гетеборге и 
Мальме. Между тем в лондонском 
Вест-Энде ставки доходности со-
кратились на 25 базисных пунктов. 
Ситуация в лондонском Сити осталась 
без изменений, хотя сокращение 
на 25 б. п. было отмечено там во II 
квартале 2009 года. Однако несмотря 
на продолжающуюся тенденцию к 
стабилизации доходностей по всей Ев-
ропе, ставки капитализации офисной 
недвижимости по-прежнему останутся 
выше уровня, зафиксированного 
в этот же период прошлого года, и 
существенно выше уровня 2007 года. 
Тем временем ставки капитализации 
на развивающихся рынках продолжали 
расти. В Москве ставки сегодня на 
400 б. п. выше показателя 2007 года; в 
Бухаресте — на 275, в Варшаве — на 
125. Ставки доходности в Стокгольме, 
Париже и Хельсинки на 75 б. п. выше 
показателей III квартала 2007 года.

Крис Стейвли (Chris Staveley), 
глава панъевропейского отдела 
финансовых рынков и инвестиций 
компании Jones Lang LaSalle сказал: 
«Интерес инвесторов по-прежнему 
сосредоточен на качественных 
активах с хорошим местоположени-
ем и стабильными долгосрочными 
арендными договорами. Инвесторы 
снова выражают готовность бороться 
за некоторые из таких проектов, 
тем самым повышая их стоимость. 
Лондон остается основным рынком с 
точки зрения интереса инвесторов, 
за ним следует Париж. Но поскольку 
предложение качественных пред-

ложений продолжает сокращаться, 
инвесторам придется рассматривать 
новые рынки в Европе, а это, в свою 
очередь, может привести к дальней-
шему сокращению ставок капитали-
зации в регионе».

Господин Стейвли продолжил: 
«Сегодня стоимость активов значи-
тельно ниже показателей, зафикси-
рованных на пике рынка. Они будут 
снижаться до того момента, пока 
финансирование не станет более 
доступным и инвесторы не будут 
готовы рисковать инвестировать в 
недвижимость. Несмотря на то, что 
доходности стабилизируются, ставки 
аренды на большинстве рынков про-
должают падать».

Владимир Пантюшин, директор по 
России и СНГ отдела экономических 
и стратегических исследований ком-
пании Jones Lang LaSalle, добавил: 
«Так же, как и во многих городах 
Европы, предложение высококаче-
ственных активов в Москве весьма 
ограниченно. При этом сегодня 
владельцы этих зданий значитель-
но реже находятся под бременем 
финансовых проблем. Многие из тех, 
кто был вынужден искать покупателей 
в начале года, сегодня уже сумели 
договориться с кредиторами либо 
найти альтернативные способы 
финансирования. Поэтому не удиви-
тельно, что в последние месяцы мы 
вновь наблюдаем снижение ставок 
доходности, хотя и небольшое. Ожив-
ление активности инвесторов, скорее 
всего, продолжит эту тенденцию. 
При этом именно офисный сегмент 
привлекает наибольшее внимание, 
и именно здесь зарегистрировано 
подавляющее большинство сделок». 
Олег Привалов

ТОРГОВЛЯ

H&M наступило 
в «Лето»

ОАО «Система-Галс» и группа Apsys 
объявили о подписании соглашения 
об аренде в торгово-развлекательном 
комплексе «Лето» (г. Санкт-
Петербург) с очередным брендом 
— магазином модной одежды H&M. В 
ТРК «ЛЕТО» H&M займет 1 700 кв. м 
на двух этажах комплекса. Агентом 
по маркетингу и сдаче в аренду ТРК 
«Лето» является компания Jones Lang 
LaSalle.в партнерстве с Apsys Rus.

 «Система-Галс» и Apsys совмест-
но возводят торгово-развлекательный 
комплекс «Лето». Общая площадь 
ТРК «Лето» составляет порядка 
114 000 кв. м, арендуемая — около 
80 000 кв. м. Наземная парковка 
в комплексе рассчитана на 3 200 
машин. Открытие ТРК «Лето» 
запланировано на III квартал 2010 
года. Валерий Грибанов

контекстДенежный вопрос девелопера
Участники рынка коммерческой недвижимости ищут способы финансирования проектов

форум
На ноябрьском форуме, органи-
зованном ИД «Коммерсантъ», 
встретились участники рынка 
коммерческой недвижимо-
сти Санкт-Петербурга, чтобы 
обсудить его текущее состоя-
ние. Одной из ключевых тем 
обсуждения стало финансиро-
вание девелоперских проектов 
в условиях меняющегося рынка. 
За дискуссией наблюдала 
корреспондент приложения 

”
Ъ-Коммерческая недвижи-

мость“ ЯНА КАРПОВА. 
В последние годы одним из 

драйверов роста российской 
экономики являлись относи-
тельно дешевые и доступные 
иностранные заемные сред-
ства. Но в связи с общемировой 
ситуацией на рынке привлече-
ние финансирования стало за-
труднено, что Николай Пашков, 
директор по профессиональной 
деятельности компании Knight 
Frank Санкт-Петербург, объяс-
няет ограниченным доступом 
на рынки капитала, ограни-
ченным спросом со стороны 
арендаторов и покупателей. 
Таким образом, в текущих 
условиях рынка возникают три 
наиболее вероятных сценария 
реализации девелоперских 
проектов, считает он. «При-
влечение ломбардного финан-
сирования (под залог 

”
третьих“ 

активов или обеспеченных 
ликвидными финансовыми 
инструментами), классиче-
ского проектного, а также 
финансирование под гарантии 
национально-экспортных 
агентств», — говорит господин 
Пашков. Подобные способы 
реализации проектов, за исклю-
чением разве что проектного 
финансирования, характери-
зуют привлекательные ставки 
— 10–12%, а также возмож-
ность повышения доходности 
собственного капитала за счет 
использования кредитного 
рычага. 

«Есть еще один путь финан-
сирования девелопера в кри-
зис, — говорит Сергей Федоров, 
исполнительный директор 
Praktis CB. — Это интеграция де-
велоперского бизнеса в банков-
скую или финансовую группу, 
вхождение банков в акцио-

нерный капитал девелопера. 
Сейчас высоки шансы на реали-
зацию проектов именно таким 
девелоперов. Примером может 
назвать 

”
ВТБ-Девелопмент“ и 

его проекты 
”
Набережная Евро-

пы“ и 
”
Невская ратуша“».

Впрочем, участники рынка 
считают, что даже при таких 
минимальных кредитных став-
ках окупить проект не более 
чем за 12 лет с учетом текущей 
ситуации на рынке нереально. 
В частности, Юрий Борисов, 
управляющий партнер «Ай Би 
Групп», рассчитал справедли-
вый размер ставки для полу-
чения такой рентабельности. 
«Допустим, в Петербурге есть 
проект многофункционально-
го комплекса (20 процентов 
ритейл, 80 процентов — офисы) 
с подземным паркингом (на 
100 кв. м одно машино-место). 
Полный бюджет проекта — 
60 тыс. рублей за квадратный 
метр общей площади объекта, 
— говорит он. — Ставки аренды, 
включая НДС, эксплуатацию в 
месяц за квадратный метр: для 
офисов — 1 тыс. рублей, для ри-
тейла — 1, 8 тыс. рублей. Срок 
возврата инвестиций не 7–8 
лет, а уже оговоренные 12 лет. 
В итоге мы получили следую-
щие цифры: ставки по кредиту 
должны составить 6,5–8,5 про- 
цента». По словам Дмитрия 
Абрамова, генерального дирек-
тора «БТК девелопмент», чтобы 
как-то снизить ставки, деве-
лоперы стремятся к сокраще-
нию доли кредитных средств. 
«Сейчас не только у банков, но 
и у заемщиков есть тенденция 
к уменьшению внешнего фи-
нансирования, — говорит он. 
— Если раньше предполагалось 
финансирование 30 процентов 
на 70 процентов, то сейчас как 
минимум 50 процентов мы 
берем на себя. И связано это с 
тем, что при таких условиях 
собственные деньги обходятся 
дешевле». Что касается уже 
строящихся проектов, то здесь 
возможность получение креди-
та зависит, как правило, от сте-
пени готовности объекта. «Бан-
ки, финансирующие проекты, 
степень готовности которых 
сейчас 90 процентов, скрипя 
зубами, дофинансировали их 
до состояния сдачи в аренду. 

— говорит Игорь Водопьянов, 
глава холдинга 

”
Теорема“. — Но 

проекты на стадии готовности 
75 процентов так и стоят без 
финансирования».

Что касается альтернатив-
ных стратегий финансирова-
ния проектов — привлечение 
соинвестора (финансового 
или конечного покупателя) и 
выпуск ценных бумаг, — то они 
пока не представляются воз-
можными для использовании 
в широкой практике, считают 
эксперты. Основными при-
чинами, по словам Николая 
Пашкова, являются низкая ком-
мерческая привлекательность 
объектов, а также сама конъюн-
ктура текущего рынка. 

«На сегодняшний день 
реальная доходность проектов 
уменьшилась в валюте на 50 
процентов минимум, сроки 
окупаемости, соответственно, 
увеличились и составляют сей-
час от 10 лет, при этом девелопе-
ры стали отчетливо осознавать 
все риски проектов, — говорит 
председатель совета директо-
ров ГК „БестЪ“ Андрей Лушни-
ков. — Поэтому сегодня стали 
осторожнее подходить  к новым 
проектам. Что касается денег, то 
деньги можно получить в про-
ектное финансирование и при-
влечь соинвесторов. Западное 
финансирование на рынке от-
сутствует. Ломбардное так и не 
развернулось, хотя в будущем 
на него возлагаются большие 
надежды. Про такую экзотику, 
как гарантии национально-
экспортных агенств ничего 
сказать не могу».

Игорь Лучков, директор 
по консалтингу и оценке NAI 
Becar, считает, что разумный 
инвестор, имеющий денеж-
ные средства, будет занимать 
выжидательную позицию до 
тех пор, пока рынок не пойдет 
вверх. С ним согласен Антон 
Волков, генеральный директор 
холдинговой компании «Фаст-
ком», который отмечает, что, 
несмотря на то, что в середине 
осени этого года стала наблю-
даться небольшая активиза-
ция на рынке, интересуются 
проектами лишь российские 
инвесторы. «Иностранцы пока 
рассматривают более стабиль-
ные рынки», — говорит он. 

Дмитрий Чубик, директор 
по привлечению проектов 
Aberdeen Property Investors, 
добавляет, что для институцио-
нальных инвесторов, в первую 
очередь западных, россий-
ский рынок рассматривается 
вторым-третьим с конца. Впро-
чем, он утверждает, что сейчас 
основной интерес инвесторов 
нацелен на офисные объекты 
стоимостью от $20–100 млн, 
а в 2010 году стоит ожидать 
первые сделки. Ольга Литви-
нова, управляющий партнер 
DLA Piper, дает более скромный 
диапазон привлекательной 
стоимости для текущих инве-
сторов — €2–5 млн. При этом, 
по ее словам, как для западных 
инвесткомпаний, так и для 
частных иностранных лиц, 
которые сейчас заменяют ин-
ституциональных инвесторов 
и специализированные фонды 
недвижимости, основным 
критерием отбора проектов 
является их локация. Дмитрий 
Абрамов не согласен: если рань-
ше для инвесторов важно было 
месторасположение объекта 
в центре города и его высокая 
классность, то сейчас фонды, 
в частности скандинавские, 
интересуются уровнем запол-
няемости объекта. Господин 
Абрамов отметил, что проекты 
«БТК девелопмент» — Bolloev 
Center (класс А) на улице Грив-
цова и «Петергофский» (класс 
В+) на Старо-Петергофском 
проспекте заполнены на 60% 
и 100% соответственно. По 
мнению Александра Гришина, 
генерального директора VMB 
TRUST, вакантные площади бу-
дут всегда. «Идеальная заполня-
емость в зависимости от класса 
объекта может колебаться от 
75 до 90 процентов, — считает 
он. — И наиболее востребованы 
для арендаторов бизнес-центры 
класса В+ и С. А крупные и 
дорогие объекты никому не 
интересны». При этом он отме-
тил, что подъем ставок можно 
ожидать не ранее, чем в конце 
следующего года. 

Дмитрий Золин, управляю-
щий партнер компании London 
Consulting & Management 
Company, добавляет, что в по-
вышении привлекательности 
офисных объектов важную роль 

играет управляющая компания, 
от гибкости, качества работы 
которой зависит интерес со 
стороны арендаторов. В свою 
очередь, в торговом сегменте ее 
значение несколько меньше, а 
на первом месте стоит концеп-
ция объекта, его посещаемость.

По словам Вячеслава Мягко-
ва, менеджера отдела консуль-
таций и оценки недвижимости 
компании Ernst & Young, 
традиционно существовало два 
вида инвесторов: инвесторы, 
ориентирующиеся на высоко-
доходные и долгосрочные 
проекты, и так называемые 
классические девелоперы, 
которые согласны вложить 
деньги в проекты с хорошей 
перспективой, чтобы экс-
плуатировать объект 5–8 лет и 
затем выйти из него с заплани-
рованной прибылью. «Фонды, 
которые покупают низкодо-
ходные, высоконадежные и 
долгосрочные проекты, — пока 
таких инвесторов в Россию не 
приходило, и в ближайшие 
3–4 года их выход не планиру-
ется», — говорит он. Впрочем, 
основной текущей проблемой 
финансирования проектов за 
счет привлечения соинвестора, 
по его мнению, является непо-
нимание справедливости цены 
сделки. «Покупатель и продавец 
не понимают, в какой стадии 
кризиса мы находимся, — пояс-
няет он. — Поэтому продавец не 
согласен снижать цену, держа 
ее на уровне докризисной, а 
покупатель желает приобрести 
объект по наиболее выгод-
ной цене, соответствующей 
кризису. Поэтому разрыв между 
ценой предложения и ценой 
продажи настолько велик, что 
сделки не могут состояться». 
Елена Рыжкова, руководитель 
практики земельного права, 
недвижимости и строительства 
компании «Пепеляев, Гольцблат 
и партнеры», отмечает, что с 
начала кризиса изменился не 
только способ формирования 
цены, но и стратегия перегово-
ров. «Если ранее стандартная 
сделка сопровождалась предва-
рительным соглашением о на-
мерениях, частичной оплатой 
за объект или доли компании 
и т. д., то сейчас стало все на-
много банальнее, — говорит 

она. — Есть рынок покупателя, 
который диктует свои условия: 
я плачу только после перехода 
прав на объект. И продавец в 
основном вынужден с этим 
соглашаться». Кроме того, по 
ее словам, самое неприятное, с 
чем столкнулись те, кто оформ-
ляет сделки в соответствии с 
российским правом, это полное 
отсутствие каких-либо способов 
обеспечения обязательств. «Ни 
один из тех способов, которые 
позволяет нам гражданское 
право — неустойка, поручитель-
ство, залог, банковская гаран-
тия, — не работают, — поясняет 
она. — Объекты, как правило, 

”
проблемные“ (заложенные), 

поэтому средства от продажи 
моментально уходят на покры-
тие каких-то задолженностей 
продавца. Это реальность рын-
ка — сейчас цены минимальны, 
но и риски максимальны».

Ольга Литвинова резюмиру-
ет ход дискуссии, добавляя, что 
текущее отсутствие институци-
ональных инвесторов связано 
даже не со сложностями при-
влечением внешнего банков-
ского финансирования, а с тем, 
что в период выхода западных 
инвесторов на российский 
рынок, в силу отсутствия иных 
проектов, им пришлось войти 
в очень крупные девелопер-
ские проекты. «Поэтому мы не 
увидим их очень долго, даже 
после того, как внешнее бан-
ковское финансирование будет 
более доступно», — отмечает 
она. Игорь Водопьянов, в свою 
очередь, заметил, что вектор 
развития российской экономи-
ки двинулся в сторону госкапи-
тализма. «Абсолютно ясно, что 
сейчас все инвестиции будут 
идти в объекты, имеющие 
государственное значение», — 
говорит он, приводя в пример 
общественно-деловой комплекс 
«Невская ратуша» с комплек-
сом зданий для городских 
чиновников, финансируемого 
банком ВТБ. «Если здраво рас-
судить, спрашивается, зачем 
это строить, если 200 тыс. кв. м 
офисов стоит пустых по городу, 
— продолжает он. — Говорить, 
что пойдут какие-то деньги в де-
велоперские проекты частных 
компаний, не представляется 
возможным».



КоммерсантъЧетверг 10 декабря 2009 №231 www.kommersant.ru16

коммерческая недвижимость

эксплуатация
(Окончание. Начало на стр. 13)
Коммерческий директор 

ИСГ «Сплав» Филипп Леонов по-
лагает, что переход на «ручное 
управление» в действительно-
сти сводится к экономии при 
закупке расходных материалов 
по содержанию здания, сокра-
щению штатного расписания и 
уменьшению бонусных выплат 
сотрудникам. 

Директор по развитию 
компании «МТЛ. Эксплуатация 
недвижимости» Наталья Яковен-
ко считает, что собственнику 
крупного объекта недвижимо-
сти целесообразно эксплуатиро-
вать свой объект не «собствен-
ными силами», а привлекать на 
аутсорсинг профессиональную 
эксплуатирующую компанию. 
«Аутсорсинг имеет целый ряд 
преимуществ по сравнению 
с содержанием своей служ-
бы. Во-первых, привлечение 
аутсорсинговой компании 
сокращает затраты на покупку 
оборудования, инвентаря и 
материалов для обслуживания 
объекта. Специализированные 
компании могут позволить себе 
самое новейшее оборудование, 
поскольку используют его на 
многих объектах и загружают 
на все сто процентов. Также все 
необходимые материалы заку-
паются у поставщиков по более 
выгодным ценам из-за больших 
объемов заказов. Во-вторых, со-
кращаются накладные расходы, 
так как собственнику нет нужды 
содержать управленческий ап-
парат, отпадает необходимость 
в помещениях для хранения 
оборудования и складах, от-
сутствуют затраты на логистику 
и т. п. В-третьих, отсутствует не-
обходимость расчетов и уплаты 

”
зарплатных“ налогов, вместо 

этого — возмещение НДС», — 
говорит госпожа Яковенко.

Владислав Фадеев, ведущий 
эксперт-аналитик GVA Sawyer 
в Санкт-Петербурге, не уверен, 
что снижение издержек может 
достигаться за счет привлече-
ния внешней управляющей ком-
пании. «В некоторых случаях 
привлечение управляющей 
компании с привязкой ее при-
были к операционной прибыли 
бизнес-центра оправдано. В 

этом случае УК будет заинтере-
сована в снижении операцион-
ных издержек, и за счет эффекта 
масштаба от управления не-
сколькими бизнес-центрами у 
УК есть возможность снижения 
операционных затрат. Однако 
часто привлечение внешней 
УК, хотя и снижает издержки на 
управление, но с учетом возна-
граждения самой управляющей 
компании приводит к тому, что 
выгода может быть минималь-
на, а то и отрицательна».

Руководитель группы 
компаний «Высота» Вячеслав 
Балабаев говорит: «На мой 
взгляд, существенное сниже-
ние издержек в бизнес-центре, 
который функционирует уже 
долгое время, возможно только 
при определенном ухудшении 
качества услуг, предоставляе-
мых арендатору. Можно реже 
убирать, покупать худшего 
качества расходные материалы, 
отказаться от профилактических 
ремонтов и сервиса. На старом 
заделе возможно продержаться 
пару лет, но потом нужно либо 
менять классность, либо про-
давать здание. Самый существен-
ный резерв существует в области 
структурирования владения 
недвижимостью. Именно там 
кроется экономия на налоге на 
имущество, налоге на прибыль 
и НДС. Сделать это можно, 
опосредовав владение активом 
через ПИФ недвижимости».

Бартер
Надежда Исаченко, директор де-
партамента управления London 
Consulting & Management 
Company | LCMC полагает, что 
при наличии вакантных по-
мещений, а сейчас практически 
каждый бизнес-центр обладает 
свободной площадью, часть из-
держек можно постараться сни-
зить за счет предложения арен-
ды потенциальным партнерам, 
поставщикам необходимых 
для бизнес-центра услуг. «Это 
могут быть обслуживающие 
компании, рекламные агент-
ства, телекоммуникационные 
фирмы. Этот как раз тот случай, 
когда за деньги компания вряд 
ли станет вашим арендатором, 
но при дефиците спроса на 
собственные услуги, согласится 
на бартерную аренду площадей. 

То есть собственник получает 
необходимые для бизнес-центра 
услуги, а взамен предоставляет 
офисную площадь», — говорит 
она. По ее словам, для умень-
шения эксплуатационных 
расходов требуется постоянный 
анализ режима работы лиф-
тов, регулировка отопления, 
освещения аварийных лестниц 
и рабочих помещений, огра-
ничение входных групп для 
отключения тепловых завес. 
Необходим и контроль за отклю-
чением освещения в офисах: 
принудительное отключение 
световой группы для офисов по-
сле завершения режима работы 
бизнес-центра (в большинстве 
бизнес-центров, даже при усло-
вии их круглосуточной работы, 
существует понятие «рабочего 
дня», заканчивающееся ближе 
к 10 вечера), конечно, это не 
касается тех офисов, где еще 
остаются сотрудники. 

«Туалетные группы можно 
перевести на включение света 
по датчику движения, но чтобы 
не было ситуаций, когда свет 
все-таки может выключиться 
при находящемся там человеке, 
оставить дежурный свет, поми-
мо основного яркого. Эта мера 
позволит значительно сэконо-
мить расходы на электричество. 
Также можно заменить лампы 
на энергосберегающие, о чем 
последнее время много гово-
рят в прессе. Но в этом случае 
нужно понимать, что стоимость 
энергосберегающих ламп — это 
первоначальные затраты, а эко-
номия будет только в перспек-
тиве. То есть это не выход для 
тех компаний, которые не обла-
дают достаточными средствами 
на дополнительные инвести-
ции, пусть они и направлены на 
сбережение. Хотя энергосбере-
гающие лампы в любом случае 
окупятся», — говорит госпожа 
Исаченко.

Подстроиться 
под пожелания
Алексей Чижов, руководитель 
инвестиционной дирекции 
«Охта Групп» уверен, что есть 
несколько путей для снижения 
уровня вакантных площадей в 
новых бизнес-центрах. «Сейчас 
рынок арендатора, и самое 
важное — понять желания и 

возможности клиентов и соот-
ветствовать им. За счет качества 
конкурировать уже не удастся 
— оно примерно одинаковое 
во всех новых проектах одного 
класса. Можно 

”
подстроиться“ 

под пожелания компаний по 
нарезке помещений: вместо 
больших площадей и open 
space, которые были модны и 
востребованы во времена, когда 
новые бизнес-центры только 
проектировались, предложить 
небольшие офисы, например, 
по 50 кв. м. Конечно, при этом 
будет потерян объем полезных 
площадей, но зато, возможно, 
удастся сохранить приемлемый 
уровень арендных ставок. Еще 
один путь, по которому сейчас 
вынужденно идут собственники 
объектов, — снижение уровня 
арендной ставки. При этом 
лучше всего разработать гибкую 
программу скидок, а также 
заключать с арендаторами крат-
косрочные договоры». 

Зося Захарова, руководитель 
отдела проектов и аналити-
ческих исследований АРИН, 
говорит, что в зимний период 
большой расход коммунальных 
платежей идет на обогрев по-
мещений, зачастую этот расход 
можно уменьшить за счет более 
эффективного использования 
систем теплоснабжения, конди-
ционирования и вентиляции 
помещений. «Стоимость затрат 
на услуги клининга также не-
обходимо регулярно проверять, 
сравнивая затраты собствен-
ной службы и клининговых 
компаний. В условиях кризиса 
появляются предложения кли-
нинговых компаний по более 
низким ценам, это необходи-
мо учитывать в своей работе 
управляющей компанией», — 
говорит она. 

Евгения Васильева, заме-
ститель директора департа-
мента консалтинга Colliers 
International отмечает, что чаще 
всего экономят за счет сниже-
ния заработной платы линейно-
го персонала (уборщиц, сантех-
ников, секретарей на ресепшн 
и т. д.). «Как правило, давно 
работающий персонал имеет бо-
лее высокие требования к рабо-
тодателю. В то же время новые 
работники готовы выполнять 
такой же или больший объем 

работ за меньшие деньги. Еще 
один из вариантов — снижение 
нормы выработки. Например, 
если раньше график предпола-
гал уборку один раз в полчаса, 
то сейчас — раз в час. Объем 
работ меньше, соответственно 
— и заработная плата», — гово-
рит госпожа Васильева. Также 
практикуется переход на более 
дешевые, но и менее качествен-
ные расходные материалы: 
лампочки, туалетные полотен-
ца, мыло и прочее. Нередко про-
исходит сокращение затрат на 
обслуживание систем вентиля-
ции, кондиционирования, ото-
пления, слаботочных и других 
жизнеобеспечивающих сетей 
и систем. Это можно сделать за 
счет увеличения периодично-
сти обслуживания. Есть также 
примеры, когда управляющие 
компании пытаются наладить 
обслуживание этих систем 
самостоятельно (увеличивая на-
грузку на собственный штат без 
увеличения зарплаты), не при-
бегая к услугам аутсорсинговых 
компаний. Происходит также 
сокращение количества, либо 
перераспределение и оптимиза-
ция постов физической охраны; 
отказ от ночной подсветки; 
снижение затрат или полный 
отказ от имиджевой рекламы и 
PR бизнес-центра. 

«В зависимости от постав-
ленных задач за счет перечис-
ленных статей расходов можно 
сэкономить до 20 процентов. 
В условиях кризиса многие 
управляющие компании идут 
на такие меры, частично или 
полностью. Но вряд ли кто-либо 
готов это афишировать, по-
скольку эти меры нежелательны 
и приводят к снижению уровня 
сервиса и классности обслу-
живания», — говорит госпожа 
Васильева. 

Сергей Акулич, вице-
президент BlackStone Keeping 
Company, рекомендует исполь-
зовать в работе эксплуатаци-
онной службы современные 
технологии в области CMMS 
(computerized maintenance 
management system) для управ-
ления техническим обслужи-
ванием, ремонтами и составле-
нием отчетов. Использование 
данной системы дает возмож-
ность сократить затраты на 

персонал инженерной службы, 
вести постоянный контроль за 
состоянием исправности обо-
рудования, предупреждать ава-
рийные ситуации, отслеживать 
наличие расходных материалов 
и прогнозировать периоды и 
объем их закупки.  Кроме того, 
господин Акулич рекомендует 
периодически организовывать 
тендеры среди поставщиков 
товаров и услуг. «Конечно же, 
на каждом объекте ситуация 
бывает разная, как и отношение 
собственника здания к работаю-
щим подрядчикам. Дело в том, 
что работая с одной и той же 
компанией многие годы, соб-
ственник привыкает к устоявше-
муся режиму и качеству оказы-
ваемых услуг, а, соответственно, 
и расценкам. Надо признать, что 
брендовые компании все же не 
снижают стоимость своих услуг 
ниже определенного уровня, 
хоть и возможностей для этого у 
них больше, чем у небольших и 
не настолько известных компа-
ний. Поэтому сегодня, проводя 
тендеры жестко, так сказать, 
невзирая на лица, можно найти 
маленькую компанию, которая 
только формирует свои преиму-
щества и для завоевания рынка, 
для входа в бизнес-нишу готова 
работать за небольшое возна-
граждение с полной отдачей 
в плане качественного предо-
ставления услуг», — отмечает 
господин Акулич.

Также одним из путей со-
кращения издержек можно 
назвать популярный в послед-
нее время аутстаффинг, т. е. вы-
ведение некоторого персонала 
за штат, что позволяет снизить 
административные расходы 
на ведение кадрового учета, 
расчета и выплаты заработной 
платы, взимания подоходного 
и единого социального налогов. 
Данный способ эффективен для 
собственника применительно 
к позициям низшего звена — 
секретари, администраторы, 
которые зачастую имеют регу-
лярную смену кадров, а также 
для временного персонала, 
например, менеджер по аренде, 
обязанности которого при 
стопроцентной заполненности 
здания выполняет основной 
административный персонал 
управляющей компании. 

Светлана Шалаева, директор 
по исследованиям и консал-
тингу в недвижимости группы 
компаний «Аверс», отмечает, 
что оптимальное управление 
персоналом понимается не как 
сокращение численности, а гар-
монизация найма-удержания-
тренинга-противодействия «из-
носу» кадрового состава данной 
управляющей компании. Она 
полагает, что это позволило 
бы людям работать с большей 
отдачей. 

Евгения Скачкова, директор 
отдела управления и эксплуата-
ции компании Maris Properties 
in Association with CB Richard 
Ellis, считает, что в период кри-
зиса можно отказаться от ряда 
услуг, которые не являются из-
быточными, но желательными, 
как то: сокращение времени 
работы ресепшен, изменение 
графика работы обслуживаю-
щего персонала и пересмотр 
его числа. «Недостаточное 
техническое обслуживание 
могут стоить собственнику 
очень дорого: аварии и выходы 
инженерных систем из строя 
повлекут за собой вложение 
крупных сумм, что может 
свести на нет весь эффект 

”
эко-

номии“. На короткий промежу-
ток времени можно отказаться 
от обслуживания ряда инже-
нерных систем: вентиляции, 
кондиционирования, промыв-
ки сетей и т. д. И, конечно, ни 
в коем случае нельзя отказы-
ваться от обслуживания систем 
противопожарной защиты 
здания», — предостерегает 
госпожа Скачкова. 

Забегая вперед
Александр Шарапов, президент 
Becar Realty Group, говорит, что 
особенно актуальной в суще-
ствующих условиях стала рабо-
та по двум типам эксплуатации 
объектов: эконом- и мобильная 
эксплуатация.

Эксплуатация «эконом» 
включает основные услуги по 
эксплуатации бизнес-центра в 
соответствии с существующими 
нормами технического обслу-
живания объектов. Сокращение 
издержек при таком варианте 
обусловлено оптимизацией ко-
личества сотрудников службы 
эксплуатации на объекте. 

Мобильная эксплуатация — 
самый экономичный вариант 
для собственника, так как не 
требует присутствия сотруд-
ников службы эксплуатации 
на объекте. Все плановые и 
внеплановые работы осущест-
вляет мобильная ремонтно-
техническая служба, которая 
при необходимости оперативно 
выезжает на объект.  Игорь 
Кокорев, менеджер проектов 
отдела стратегического консал-
тинга Knight Frank St.Petersburg, 
считает, что привлекать управ-
ляющие компании следует 
еще на стадии проектирова-
ния бизнес-центра. «Я считаю 
крайне важным привлечение 
уже на стадии проектирования 
профессиональных инженеров-
эксплуатационщиков, которые 
подготовят разделы ТЗ, касаю-
щиеся инженерного оборудова-
ния, проведут аудит проектных 
решений, разработают деталь-
ные спецификации по каждой 
из систем. Ведь большинство 
принятых на данном этапе ре-
шений в дальнейшем изменить 
будет сложно или невозможно. 
Не все принимают во внима-
ние, что проектное решение 
или модель оборудования, кото-
рые дешевле с точки зрения их 
реализации в дальнейшем могут 
оказаться чрезмерно затратны 
с точки зрения эксплуатации, 
планового обслуживания и 
ремонта, в том числе — с точки 
зрения надежности», — говорит 
господин Кокорев.

С ним согласна Зося За-
харова, руководитель отдела 
проектов и аналитических 
исследований АРИН: «Для того 
чтобы эффективно управлять 
БЦ, необходимо привлекать 
эксплуатирующую компанию 
в качестве консультанта еще на 
этапе проекта и строительства 
БЦ. Это необходимо, чтобы 
выбрать наиболее подходящие 
данному объекту инженерные 
системы, чтобы конструктив-
ные особенности здания при 
эксплуатации в будущем не 
позволяли расходовать впустую 
большое количество тепла, 
чтобы современные отделоч-
ные материалы способствовали 
быстрой и эффективной уборке 
помещений и т. д».

ОЛЕГ ПРИВАЛОВ

Утягивание офисных поясов


