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По данным Colliers International, на ноябрь 
2010 года объем офисных площадей в 
бизнес-центрах классов А и В составил 
1,41 млн кв. м. За 10 месяцев 2010 года, 
по данным компании, было введено в экс-
плуатацию около 110 тыс. кв. м площадей. 
В первом квартале открылся офисный 
центр класса В «Гулливер» площадью  
20 тыс. кв. м. В апреле 2010 года предло-
жение увеличилось еще на 8 тыс. кв. м за 
счет ввода в эксплуатацию делового цен-
тра класса А Quattro Corti на Почтамтской 
улице. Кроме того, во II квартале было 
сдано два корпуса Pulkovo Sky, а так-
же офисные центры «Бизнес-лайнер» и 
«Гельсингфорсский». В III квартале были 
введены в эксплуатацию «Технополис Пул-
ково», офисный центр на Некрасова, 14, и 
«Стокманн Невский центр». До конца 2010 
года, по прогнозам специалистов Colliers 
International, предложение увеличится еще 
на 20 тыс. кв. м.

Сергей Акулов, директор департамен-
та маркетинга и продаж УК «Сенатор», 
вспоминает, что в 2008 году было введено  
393 тыс. кв. м офисных площадей, в 2009-
м — 307 тыс. кв. м, в 2010 году планиро-
валось ввести 311 тыс. кв. м, из которых 
порядка 189 тыс. кв. м отводилось бизнес-
центрам класса А и порядка 122 тыс. кв. м 
бизнес-центрам класса В. «Это общие 
цифры, однако если брать лишь офисную 
площадь, то она в корне может от этих 
цифр отличаться. Скажем, в планируемых 
в этом году бизнес-центрах класса А из за-
явленных 189 тыс. кв. м офисная площадь 
составит не более 100 тыс. кв. м. Что ка-
сается бизнес-центров класса В, то в этом 
году их вводилось не так много, основное 
внимание было сосредоточено на офисах 
класса А, однако можно говорить о том, 
что в следующем году основной акцент бу-
дет сделан на вводе в эксплуатацию имен-
но бизнес-центров класса В», — говорит 
господин Акулов.

Вице-президент ГУД, управляющий 
партнер «АйБи Групп» Сергей Игонин рас-
суждает: «С одной стороны, если сравни-
вать с предыдущим периодом, — то в 2010 
году введено офисных площадей меньше, 
чем в 2009-м. Но это объясняется тем, что 
многие объекты, заявленные ранее, то 
есть в докризисный период, к 2008–2009 
году находились на достаточно высокой 
стадии готовности, что позволило их вве-
сти в строй в 2009 году. В третьем квар-
тале 2010 года было введено порядка  
46 тыс. кв. м бизнес центров (классов А и 
В), и если сравнивать с третьим же кварта-
лом 2009 года — то цифра на треть мень-
ше. С другой стороны, это больше, чем 
ежеквартальный прирост за предыдущие 

два квартала. Соответственно, имеется 
тенденция к повышению».

Теми же силами Светлана Шалаева, 
директор по исследованиям и консалтингу 
в недвижимости ГК «Аверс», говорит, что 
кризис не внес существенных изменений 
в расстановку сил среди девелоперов, 
занимающихся офисными зданиями, по 
ее мнению, изменения могли быть боль-
ше — во всяком случае, такого развития 
событий опасались. Ушел, например, 
«Строймонтаж» (ОЦ «Монблан», 4 тыс. 
кв. м). Но «массовой гибели» девелоперов 
офисного рынка не произошло, несмотря 
на замораживание значительной части 
проектов (не появились в городе некото-
рые московские девелоперы, до кризиса 
планировавшие выход на рынок). «С дру-
гой стороны, подразделение 

”
Дон-строя“ 

строит 
”
Невскую ратушу“ — однако этот 

девелопер в кризис перешел под контроль 
ВТБ (инициатора проекта). Продолжал за-
являть (в марте, несмотря на продолжаю-
щийся кризис) о намерении построить 
офисы в Петербурге немецкий девелопер 
Hochtief. Инвестиционно-девелоперская 
компания 

”
Бьер Люмьер Холдинг“, Швей-

цария, приобрела в начале 2010-го (или 
декабре 2009-го) проект бизнес-центра 
на Университетской набережной», — рас-
сказала госпожа Шалаева.

Олег Барков, генеральный директор 
Knight Frank St.Petersburg, говорит, что ры-
нок меняется структурно. Он переходит от 
морально устаревших и стихийно управляе-
мых объектов к качественной недвижимости 
с рынком профессионального управления. 
В Петербурге стали появляться специализи-
рованные офисные центры, целью которых 
является формирование и развитие бизнес-
среды для специалистов в сфере высоких 
технологий и инноваций. Один из них — 
чисто коммерческий проект «Технополис» 
в Пулково, а другой — административно-
деловой центр в ОЭЗ «Нойдорф» в Стрель-
не, созданный при государственной под-
держке и исключительно для льготного 
размещения компаний-резидентов ОЭЗ. Го-
сподин Барков также констатирует, что де-
велоперы начинают размораживать офис-
ные проекты. В III квартале стало известно 
о возобновлении работ по таким проектам, 
как Sun Gally Park (Лиговский проспект, 60–
62, Raiffeisen Evolution), «Ладожский» (ст. 
м. «Ладожская», «Адамант»), бизнес-центр 
компании «Унисто-Петросталь» на Инду-
стриальном проспекте, 44, бизнес-центр 
компании «Балтийский монолит» на про-
спекте Кима. 

Дмитрий Золин, управляющий партнер 
LCMC, среди других изменений рынка 

называет выросшие сроки окупаемости 
проектов. «Сроки окупаемости суще-
ственно изменились для проектов с заем-
ным финансированием: если до кризиса 
нормальным считался срок окупаемости в 
5–6 лет, то сейчас он находится на уровне 
10 лет. Для тех проектов, которые реали-
зуются на собственные средства девело-
пера, сроки окупаемости тоже выросли 
из-за падения ставок аренды, но не так 
существенно. Качественный проект с хо-
рошей локацией до сих пор может иметь 
сроки окупаемости в 5–6 лет», — говорит 
господин Золин.

Рентабельность проекта строительства 
современного офисного центра (класс 
А или В) составляет 20–25% (до кризиса 
доходила до 40%). Показатели рентабель-
ности будут восстанавливаться по мере 
восстановления рынка в целом, а также 
роста ставок аренды. Во II квартале 2010 
года наметилась тенденция к небольшому 
росту ставок арены, особенно в объектах 
с хорошим местоположением. Доходность 
высококачественных офисов сегодня со-
ставляет 12–13%. 

Возвращение Постепенно девелоперы 
начинают возвращаться к проектам, вклю-
чающим офисную функцию. Эта тенден-
ция затрагивает не только участки в цен-
тре города, где в течение всего кризиса 
сохранялась строительная активность, но 
и на периферии, где большинство проек-
тов до сих пор заморожено. По некоторым 
проектам была проведена реконцепция в 
сторону уменьшения офисной составляю-
щей, также на рынке есть примеры полно-
го изменения функционального назначе-
ния с офисного на жилое.

В III квартале 2010 года, по данным 
Knight Frank, наблюдалось превышение 
объема поглощения над новым предложе-
нием, вследствие чего сократилась доля 
свободных помещений на рынке. Объем 
поглощения был на 54% больше нового 
предложения, что привело к уменьшению 
доли свободных площадей. 

«Анализируя изменения в структуре по-
глощения, можно отметить существенное 
увеличение спроса на офисы класса А при 
относительно более стабильном спросе на 
офисы класса B. Так в классе B прирост 
поглощения за отчетный период составил 
23 процента по сравнению с III кварталом 
2009 года, а в сегменте класса А поглоще-
ние увеличилось в 2,2 раза. Увеличение 
спроса на офисы класса А объясняется 
довольно привлекательным текущим соот-
ношением цены и качества по сравнению 
с помещениями класса В. По итогам квар-
тала значительно выросла доля крупных 

Лучше, чем ожидали За 10 месяцев 
2010 года в Петербурге было введено в эксплуатацию около 
110 тыс. кв. м площадей. Как говорят аналитики, это мень-
ше, чем было введено за аналогичный период прошлого 
года, однако больше, чем прогнозировалось 10 месяцев на-
зад. Несмотря на оптимистические прогнозы, в следующем 
году роста ставок аренды бизнес-центров специалисты не 
ожидают и говорят о том, что восстановления рынка следу-
ет ждать не ранее 2012 года. Роман Русаков

итогиКОЛОНКА РЕДАКТОРА

Запоздавший кризис 
портит статистику
Рынок коммерческой недвижимости 
Петербурга оказался в лучшем по-
ложении, чем в целом по миру. По 
крайней мере, как говорят аналитики, 
в Северной столице итоги развития 
в 2010 году оказались лучше, чем 
прогнозировалось 11 месяцев назад. 
В мире, напротив, аналитики ожи-
дали, что объем инвестиций в ком-
мерческую недвижимость составит  
300 млрд евро, а на деле — хорошо 
если дотянут до 290 млрд. Превы-
шение прогнозных показателей по 
Петербургу может говорить о том, 
что ситуация на нашем рынке луч-
ше, чем, допустим, в целом по миру. 
Хотя в целом по миру инвестиции в 
недвижимость по сравнению с про-
шлым годом выросли. А у нас — упа-
ли. Связано это с тем, что в 2009 году 
в Петербурге вводились площади, 
начатые еще в 2007–2008 годах. В 
этом году — достраивались объекты, 
которые начинались, когда кризис 
вовсю бушевал и в России. Таким об-
разом, нам аукнулась «тихая гавань», 
которой Россия оставалась в течение 
2008 года — когда во всем мире все 
инвесторы уже испытывали очень 
серьезные финансовые сложности. А 
раз кризис начался с запозданием — 
с запозданием и закончится. По край-
ней мере в строительстве, где цикл 
длинный. Тем не менее даже остав-
шиеся негативные явления в эконо-
мике не смогли повлиять на развитие 
рынка — в городе не только достраи-
вались крупные проекты, но и был 
начат ряд новых, чего в 2009 году 
практически не было. Но главным 
событием на рынке коммерческой 
недвижимости в уходящем году все-
таки стало открытие двух торговых 
комплексов в Центральном районе 
— на Лиговке начал работать центр 
Galeria, площадью 200 тыс. кв.  м, а 
на Невском — Stockmann, площадью  
100 тыс. кв. м. Участники рынка го-
ворят, что появление двух таких ги-
гантов выведет Центральный район 
в число лидеров по объему торговых 
площадей в городе. Они же повлияют 
на стоимость аренды квадратного 
метра в торговых коридорах Невско-
го проспекта и соседних улиц. Причем 
в сторону повышения — ожидается, 
что благодаря появлению новых 
комплексов поток потенциальных 
покупателей в центр возрастет, что 
положительно скажется на всей тор-
говле в целом. Правда, из-за этого 
проблема пробок станет для центра 
еще более актуальной.

КОЛОНКА РЕДАКТОРА
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сделок в объеме поглощения, большин-
ство из которых связано с перемещением 
офисов компаний из зданий низкого клас-
са. Заметную роль в этом процессе сыгра-
ли компании транспортно-логистического 
сектора, особенно связанные с авиацией. 
В результате этого заметно повысилась 
заполняемость бизнес-центров в деловой 
зоне 

”
Пулково-3“», — рассказал господин 

Барков.
«Первое полугодие 2010 года закрепи-

ло позитивный тренд роста спроса, на-
метившийся в 2009 году. Чистый объем 
поглощения офисных площадей классов 
А и В в 2010 году ожидается на уровне 
130–140 тыс. кв.  м; для сравнения — в 
2009 году поглощение составило 110 тыс. 
кв. м. Вместе с тем прирост офисных пло-
щадей ожидается на уровне 130 тыс. кв. м, 
что соответствует чистому объему погло-
щения. Ввиду этого консультанты про-
гнозируют к началу 2011 года снижение 
уровня вакантных площадей до уровня  
18 процентов. В течение года арендные 
ставки демонстрировали плавный рост 
— до 10 процентов. К 2012 году прогно-
зируется выравнивание спроса и пред-
ложения, как следствие — рост арендных 
ставок», — говорят в Colliers International.

«В конце 2009 — начале 2010 года на 
фоне снижения объемов ввода новых объ-
ектов наблюдалось некоторое сокраще-
ние объема вакантных офисных площа-
дей, — рассказывает Зося Захарова. — В 
конце III квартала 2010 года общий объем 
вакантных офисных площадей в Санкт-
Петербурге составил 245 тыс. кв. м».

Как говорят в Colliers International, сред-
ние ставки аренды для офисных помеще-
ний классов А и В стабилизировались в 
середине 2009 года и сейчас составляют, 
соответственно, $1200 и 825 за квадрат-

ный метр в год. Для офисов представи-
тельского класса в зоне prime-location ди-
апазон ставок варьируется от 900 до 2000 
руб. за квадратный метр в месяц, включая 
операционные расходы, коммунальные 
платежи и НДС.

Что влияло на рынок К значимым 
событиям на рынке недвижимости Colliers 
International относит то, что компания 
«Ренессанс Девелопмент» приобрела 
торгово-офисный комплекс Regent Hall на 
Владимирском пр., 23, вместе с участком, 
на котором он расположен. Сумма сделки 
составила $25,5 млн, ставка капитализа-
ции — 12%. Это самая крупная инвестици-
онная покупка в Петербурге с начала года. 
Среди прочих событий Colliers International 
перечисляют: «Охта Групп» приступила к 
строительству одного из самых масштаб-
ных проектов в области коммерческой не-
движимости — МФК «Невская ратуша». 
В первую очередь, к 2012–2013 году бу-
дут возводить здание для администрации 
города площадью около 110 000 кв.  м, а 
также два бизнес-центра класса А; Рос-
сельхозбанк приобрел офисный особняк 
площадью около 5 тыс. кв. м в многофунк-
циональном комплексе «Парадный квар-

тал» у «Группы ЛСР»; началась арендная 
кампания в строящемся деловом комплек-
се «Ренессанс Форум» на Лиговском пр., 
61–63, рядом с Московским вокзалом. В 
состав МФК войдут бизнес-центр класса 
А арендуемой площадью 7800 кв. м, отель 
на 200 номеров и около 2000 кв. м торго-
вых площадей. Срок сдачи запланирован 
на конец 2010 года; «Лидер Групп» начала 
строительство бизнес-центра Lider Tower 
на пл. Конституции арендуемой площадью 
38 тыс. кв. м. 

Сергей Игонин к числу важнейших для 
рынка событий относит и окончание стро-
ительства комплекса «Санкт-Петербург 
Плаза» (банк «Санкт-Петербург»): «Я счи-
таю, что это очень интересный и знаковый 
проект еще и по своей локации — это объ-
ект достаточно отдаленный от центра горо-
да, на правом берегу Невы, в том районе, 
который с точки зрения деловой актив-
ности не развивался ранее. К тому же, на 
мой взгляд, хотя я и не архитектор, проект 
хорошо вписался в окружающую застрой-
ку — это современная архитектура, каче-
ственная и подходящая именно для этого 
места. Из таких интересных объектов — 
по своему функционалу, по техническим 
приемам, по инженерным решениям, по 
компоновке площадей — я бы отметил еще 

”
Технополис“ на Пулковском шоссе». 

По итогам III квартала 2010 года во всех 
классах наблюдалось повышение аренд-
ных ставок. По данным аналитиков АРИН, 
наименьшее увеличение арендных ставок 
(на 1,4%) отмечено в классе А. В классе В 
ставки выросли на 5,3%, в классе С повы-
шение составило 8,5%. По итогам девяти 
месяцев 2010 года снижение арендных 
ставок в классе А составило 8,4%. В клас-
се В рост составил 3,7%, а класс С подо-
рожал на 10,8%. 

«Начиная с 2009 года, на рынке наблю-
дается тенденция к сужению диапазона 
арендных ставок между высокими и низ-
кими классами бизнес-центров, — гово-
рит Зося Захарова.— С одной стороны, 
арендодатели имеют свое представление 
о минимальной цене, которую они готовы 
получать за сдачу объекта. С другой сто-
роны, компании (арендаторы) не готовы 
платить за дополнительные удобства, как 
это было в 2004–2008 годах». 

Николай Казанский, генеральный ди-
ректор Colliers International, резюмирует: 
«Рост офисного сектора превысил наши 
прогнозы в начале 2010 года. Мы ожи-
даем продолжение этого роста и в 2011 
году. Это заключается как в росте дело-
вой активности, так и в том, что неуклонно 
снижается процент вакантных площадей. 
Свободными остаются только неликвид-
ные объекты, а объекты с хорошим ме-
стоположением и грамотной концепцией 
находят своих арендаторов, более того 
— показывают рост ставок аренды от 
уровня 

”
дна“, которое было в 2009 году. 

До конца 2010 года плавный рост ставок 
аренды будет продолжаться, особенно в 

объектах с хорошим местоположением. 
Выравнивание спроса и предложения и, 
как следствие, рост арендных ставок мы 
прогнозируем к 2012 году». 

«Уже в 2010 году объем чистого погло-
щения превысит объем ввода новых офи-
сов, что отразится на уровне вакантных 
площадей. Основное снижение уровня 
вакансий (по 6 процентов в год), по нашим 
прогнозам, должно произойти в 2011 и 
2012 годах. В результате к концу 2012 года 
показатель может опуститься до 5 процен-
тов, что соответствует данным 2008 года 
— и даже более ранним периодам. При 
подобном сценарии развития событий на 
офисном рынке ставки аренды начнут ра-
сти с начала 2012 года. До этого момен-
та существенного роста средних ставок 
аренды мы не ожидаем: возможна незна-
чительная (в пределах 5 процентов) кор-
рекция, связанная с изменениями объема 
предложения и уровня вакантных площа-
дей в отдельных деловых зонах», — гово-
рит господин Казанский. 

При этом подобный сценарий может 
корректироваться, прежде всего, за 
счет изменения объема перспективного 
предложения. Девелоперы могут отреа-
гировать на постепенное оздоровление 
ситуации и начать «размораживать» не-
достроенные офисные здания. В стадии 
строительства, по состоянию на III квар-
тал 2010 года, на разных этапах находятся 
25 бизнес-центров с арендной площадью 
около 300 тыс. кв. м, сроки ввода до 2013 
года. Из них к вводу до конца 2010 года 
запланировано еще порядка 40 тыс. кв. м. 
Еще более 300 тыс. арендных площадей 
офисных объектов законсервировано на 
разных стадиях строительства. Из них 
большая часть объектов остановилась на 
«нулевом» цикле, и лишь около 10% «за-
морожено» на финальной стадии и будет 
достраиваться в ближайшее время. 

«Ближайшие два года совершенно 
точно окажутся удачными для переезда: 
в 2010 году можно будет найти хорошие 
площади по адекватным ставкам, в 2011 
году — самые ликвидные площади уже 
будут арендованы, к 2012 году мы подой-
дем с малоликвидными помещениями и 
отсутствием нового качественного пред-
ложения. Ставки вновь начнут расти, со-
ответственно, чтобы выводить объекты в 
фазе роста рынка в 2013–14 году, начи-
нать их строительство нужно уже в бли-
жайшие два года. Именно такой тактики 
придерживаются знакомые нам между-
народные девелоперы, планирующие вы-
ход на наш рынок. Здесь нужно отметить, 
что успешная реализация новых офисных 
проектов в Санкт-Петербурге будет воз-
можна при наличии хорошего местополо-
жения, включающего удобство подъезда 
на общественном и личном транспорте, 
достаточного количества парковочных 
мест, комфортных и эффективных офис-
ных планировок», — заключает господин 
Казанский. n

итоги
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Наиболее значимые офисные центры классов А и В, введенные в 2010 году
Название	Ад рес	 Класс	А рендуемая	 Дата открытия 
 	 	 	   офисная площадь, кв. м	 
«Гулливер» (2-я очередь)	Т орфяная дорога, 7	 В+	 20 000	 I кв. 2010 г.
«Гельсингфорсский»	Г ельсингфорсская ул., 2	А	  9 900	 II кв. 2010 г.
Quattro Corti / «Кватро Корти»	П очтамтская ул., 3–5	А	  8 000	 II кв. 2010 г.
Pulkovo Sky /«Пулково Скай» (корпуса А, С)	 зона Пулково-3, Стартовая ул., 5	 В	 27 700	 II кв. 2010 г.
«Бизнес-лайнер»	 Вербная ул., 27	 В	 5 600	 II кв. 2010 г.
Technopolis Pulkovo / «Технополис Пулково»	П улковское ш., 36–38	А	  19 400	 III кв. 2010 г.
«Некрасова, 14»	Н екрасова, 14	А	  8 000	 III кв. 2010 г.
Stockmann / «Стокманн Невский Центр»	Н евский пр., 114	А	  5 200	 III кв. 2010 г.

Источник: Colliers International

➔
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Телекоммуникации

Телекоммуникации

Часть этих операторов — компании, на-
целенные на корпоративный сегмент и 
обслуживающие арендаторов в бизнес-
центрах, — с избытком предложения ста-
ли бороться иным способом. А именно — 
пользоваться телекоммуникационными 
сетями, принадлежащими БЦ, и за счет 
партнерских отношений гарантированно 
закрепляться в своем сегменте.

«Назовите телекоммуникационные 
компании, главенствующие на рынке 
Санкт-Петербурга до 2009 года в кор-
поративном сегменте, и вы не ошибе-
тесь со списком лидеров в 2009–2010 
году, — говорит директор по инвести-
циям СПб филиала 

”
ВестКолл“ Илья Ро-

шаль. — Однако их постоянно пытаются 
сместить другие операторы. Например, 
существует тенденция, при которой не-
которые операторы домашних сетей ак-
тивно выходят в корпоративный сегмент 
и предлагают свои услуги даже в бизнес-
центрах».

Прорваться в сегмент обслуживания 
бизнес-клиентов получается далеко не у 
каждого оператора. Это происходит либо 
по причине того, что арендаторы конкрет-
ного БЦ требуют вместе с ними пустить и 
того оператора связи, с которым они ра-
ботали ранее, либо потому что у БЦ есть 
своя сеть телекоммуникационных услуг, 
предоставляемая клиентам без привле-
чения сторонних операторов. 

Кроме того, существует еще множе-
ство дополнительных требований: «Нет 

единого рецепта, как попасть в тот или 
иной бизнес-центр, — говорит генераль-
ный директор компании ОБИТ Андрей 
Гук, — так как у каждого из них свои 
требования, предпочтения и возможно-
сти. Некоторые БЦ проводят тендеры, 
кто-то ищет по знакомству и хорошим 
рекомендациям, а кто-то просто выбира-
ет того оператора, который понравился 
по каким-то своим субъективным ощу-
щениям».

С тем, что у всех БЦ есть свои необъ-
яснимые критерии выбора телекомму-
никационных операторов, согласен и 
господин Рошаль. «Вообще непонятно, 
какие именно параметры сравнивает 
собственник бизнес-центра, ведь фор-
мат коммерческого предложения у всех 
операторов разный, — говорит он. — Я 
не раз был свидетелем тому, когда прав-
дивое рабочее предложение проигрыва-
ло заведомо нечестному». 

«Сетевой» фактор также может стать 
определяющим критерием присутствия 
телеком-компании в БЦ. То есть если опе-
ратор работает в одном бизнес-центре 
сети, то он автоматически получает пре-
ференции от собственника на доступ и к 
следующему объекту. 

По словам генерального директора 
оператора связи «Прометей» Романа 
Венедиктова, попадание оператора в БЦ 
также зависит от рентабельности того 
или иного проекта и политики управляю-
щей компании. «Зачастую управляющие 

компании, преследуя свои интересы, не 
пускают альтернативных провайдеров и 
работают только со 

”
своей“ компанией, 

— говорит господин Венедиктов. — Если 
же в БЦ ситуация более демократичная, 
то вход — это вопрос переговоров и вре-
мени».

Прокладка телекоммуникаций в БЦ 
предусматривается в момент проектиро-
вания и строительства здания. Не всегда 
это на практике, правда, выполняется, 
сообщают в компании «Сплав». Однако 
если в БЦ сразу есть сеть, а также теле-
коммуникационное оборудование, их вы-
годнее сдавать в аренду или продавать 
крупному оператору. 

«Для клиентов лучше, когда оказанием 
телеком-услуг занимается оператор свя-
зи, а не бизнес-центр, — комментирует 
директор по маркетингу 

”
ЛАНК Телеком“ 

Даниил Курс. — Это дает абоненту, как 
правило, более высокий уровень сервиса 
и больший выбор оказываемых услуг».

Действительно, создание в БЦ соб-
ственной телеком-компании дело затрат-
ное и по времени, и по деньгам. Кроме 
сети и оборудования для предоставле-
ния телекоммуникационных услуг необ-
ходимо иметь лицензию, билллинговую 
систему и квалифицированных сотруд-
ников. 

«Сначала необходимо получить лицен-
зию, — поясняет Илья Рошаль, — затем 
разработать проект сети связи, провести 
экспертизу этого проекта. Потом нужно 

построить узел связи, саму сеть и сдать 
ее Россвязьнадзору. При этом всем уде-
лить особое внимание вопросам экс-
плуатации сети. И все это стоит немалых 
денег». 

Общая сумма расходов на созда-
ние «карманного» оператора в бизнес-
центре, по словам генерального ди-
ректора ТК «Миран» Игоря Ситникова, 
составит примерно 1 млн руб., а еже-
месячное содержание такого операто-
ра обойдется примерно в 200 тыс. руб. 
«Сюда не включены расходы на зарплату 
сотрудников, — комментирует господин 
Ситников. — Также цены приведены с 
учетом того, что есть возможность сэко-
номить при монтаже или же сразу купить 
готовую компанию с лицензиями и обору-
дование, бывшее в употреблении. В еже-
месячные расходы включаются затраты 
на интернет и PRI-канал».

При условии, что большинство аренда-
торов приводят в новые для себя бизнес-
центры «своих» операторов, выгода для 
БЦ от создания своей телекоммуникаци-
онной компании очень мала.

«Сотрудничать с крупным оператором 
выгоднее, чем содержать собственного, 
— говорит коммерческий директор ЗАО 

”
Северен Телеком“ Антон Виноградов. 

— Во-первых, это непрофильный бизнес 
для управляющих и владельцев бизнес-
центров, который отвлекает от основных 
задач. Во-вторых, у крупных операторов 
больше возможностей — гораздо шире 
линейка услуг, развита собственная 
сеть, отработана схема обслуживания 
клиентов, есть штат высококвалифици-
рованных специалистов. В-третьих, 

”
кар-

манные“ операторы, как правило, присут-
ствуют в бизнес-центре на эксклюзивных 
условиях, поэтому и цены на услуги могут 
быть завышены». 

С завышенными ценами бороться 
можно только при наличии двух-трех опе-
раторов связи в бизнес-центре. Тогда у 
арендаторов будут более комфортные 
условия, при которых они смогут вы-
бирать оптимальные для себя цены на 
телеком-услуги и держать их на уровне 
среднерыночных.

«Времена 
”
карманных“ операторов 

при бизнес-центрах прошли, — говорит 
Андрей Гук, — так как держать их ради 
обслуживания двух-трех зданий стало не-
выгодно. К тому же кризис сделал рынок 
в сегменте телекоммуникационных услуг 
более ориентированным на клиента. Те-
перь в бизнес-центрах практически нет 
ограничений по выбору оператора для 
въезжающих крупных арендаторов». n

На готовые сети За последние два года рынок телекоммуника-
ций Санкт-Петербурга, насчитывающий около 200 стабильных и закрепивших-
ся операторов связи, ощутимо перенасытился. Операторы, особенно во время 
кризиса и после него, дабы не вылететь из списка активных игроков, стали по-
разному проявлять свою активность, чаще всего предлагая скидки и специаль-
ные пакеты услуг для удержания клиентов. Даша Гилева

Существует тенденция, при которой 
некоторые операторы домашних сетей 
активно выходят в корпоративный сег-
мент и предлагают свои услуги даже в 
бизнес-центрахРО
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Пространство для развития

Бизнес-парки закрыты на просушку Несмотря 
на заверения девелоперов о том, что кризис на рынке строительства пройден, мно-
гие офисные проекты претерпели существенные изменения. Проектов комплекс-
ной застройки территорий офисными кварталами существенно поубавилось. И, по 
мнению большинства аналитиков, в ближайшее время новые идеи по созданию 
«деловых кварталов» вряд ли появятся. Бизнес-центры будут, как и в прежние 
годы, развиваться точечно — сейчас, как говорят эксперты, строить здания офис-
ного назначения площадью более 15 тыс. кв. м вряд ли целесообразно. Олег Привалов

Незадолго до кризиса ряд компаний  
объявили о планах по строительству не 
просто бизнес-центров, а целых офис-
ных кварталов — помимо «Охта-центра» 
и «Невской ратуши», о намерении строить 
бизнес-парки заявили группа ЛСР, компа-
ния Becar и ряд других. ЛСР намеревалась 
построить на проспекте Медиков комплекс 
деловых зданий площадью 340 тыс. кв. м, 
а Becar — в 3-м Рыбацком проезде офис-
ный центр на 100 тыс. кв. м. Однако когда 
начался кризис, ЛСР изменила концепцию 
проекта и приняла решение строить на 
проспекте Медиков жилье. Becar также 
выставила недострой, который предпола-
галось переоборудовать под бизнес-парк 
на продажу.

В настоящее время ситуация на рын-
ке офисной недвижимости ввиду влияния 
кризиса и осложнения экономической си-
туации довольно непростая. Девелоперы, 
которые смогли использовать возмож-
ность перепрофилирования проектов с 
офисной функции на жилую, сделали это 
во избежание рисков незаполнения проек-
тов, с которыми в любом случае пришлось 
бы столкнуться при единовременном мас-
совом выходе площадей на рынок. 

Заместитель руководителя инве-
стиционного департамента ЗАО «ВТБ-
Девелопмент» Ольга Жердева констатиру-
ет, что емкость рынка офисов сократилась 
вслед за уменьшением количества потен-
циальных клиентов. «Но это не значит, что 
масштабные проекты офисной застройки 
в перспективе не будут востребованы. В 
данной конкретной ситуации такие проек-
ты смогут развивать те девелоперы, кото-
рые готовы к фазированию проекта, реа-
лизации его и выводу на рынок очередями, 
чтобы не превышать потребности рынка, 
а гармонично следовать за ними. Такую 
стратегию смогут реализовывать только 
довольно крупные игроки с мощным фи-
нансовым ресурсом. В частности, в каче-
стве примера проекта, который пережил 
кризис и продолжает стабильно развива-
ется, можно назвать масштабный проект 

”
Невская ратуша“, в котором ОАО 

”
Банк 

ВТБ“ выступает финансовым партнером», 
— рассказала госпожа Жердева. 

Владислав Фадеев, руководитель отде-
ла маркетинга департамента консалтинга 
GVA Sawyer, считает, что за исключени-
ем района Пулково, в котором уже сей-
час работают Pulkovo Sky, «Аэроплаза», 
«Технополис», в остальных офисных про-
ектах комплексного развития террито-
рий особой активности не наблюдается. 
«Причина очевидна — высокая неопре-
деленность со спросом. А финансовые 
ресурсы на подобную работу требуются 
значительные», — говорит он. Господин 
Фадеев признает, что исключением здесь 

действительно является проект «Невская 
ратуша». В этом случае обе проблемы 
(спрос и финансовые ресурсы) миними-
зированы, говорит он. 

Светлана Шалаева, директор по иссле-
дованиям и консалтингу в недвижимости 
ГК «Аверс», говорит, что она вообще счи-
тает, что появление таких проектов нельзя 
объяснить ничем, кроме иллюзий девело-
перов. «У нас все-таки не столичный город 
с не очень высокой потребностью в дей-
ствительно дорогих офисах», — говорит 
она.

Николай Казанский, генеральный ди-
ректор Colliers International, отмечает, что 
кризис скорректировал заявленные планы 
девелоперов, в том числе и масштаб необ-
ходимых рынку проектов: площадь ликвид-
ного бизнес-центра в Петербурге, по его 
мнению, находится на уровне 15 000 кв. м. 
«Если девелоперы закладывали проекты 
площадью от 50 000, и у них нет специаль-
ных компаний, под которые они это дела-
ют, лучше разбивать такие проекты на не-
сколько очередей», — рассуждает он.

Впрочем, госпожа Шалаева не уве-
рена, что разбивка проекта на очереди 
способна «спасти» проект бизнес-парка. 
«Заполнять арендаторами деловые квар-
талы огромного размера очень трудно 
— просто не хватает компаний с такими 
запросами (тем более что очередей там 
несколько, и рядом с действующими кор-
пусами годами длится строительство, что 
отпугивает арендаторов). Соответственно, 
окупаемость растянута — пропорциональ-
но тому, каков процент дохода от аренды 
в противовес продаже (например, жилья 
в том же комплексе). Рядом с такими про-

ектами в относительно большом радиу-
се, до двух и более км, вероятен коллапс 
дорожного движения (все они близко от 
центра, дорожная инфраструктура там не 
всегда справляется и сейчас). Я бы их все 
перепрофилировала — прежде всего под 
жилье, спрос на него гораздо надежнее», 
— рассуждает госпожа Шалаева.

Сергей Акулов, директор департамента 
маркетинга и продаж УК «Сенатор», также 
полагает, что Петербург не приспособлен 
для офисных кварталов. «Я имею в виду, 
конечно же, историческую его часть. Если 
говорить о развитии таких центров на 
окраинах мегаполиса, то есть о создании 
неких городов-сателлитов, то, наверное, 
это имеет интересные перспективы, и, ду-
маю, скоро мы к этому придем, однако по-
добное не произойдет в самой ближайшей 
перспективе. О таком явлении можно гово-
рить лет через 5–6», — осторожен в своих 
оценках эксперт.

Павел Созинов, председатель правле-
ния Северо-Западной палаты недвижимо-
сти, говорит, что сегодня альтернативной 
идеей бизнес-паркам стало создание МФК 
с тремя или более функциями. «Это наи-
более ожидаемый путь развития. Деловые 
кварталы и зоны во время кризиса — наи-
более уязвимый сегмент рынка недвижи-
мости. Вероятность в ближайшее время их 
освоения крайне низка. Как на Западе, так 
и в России офисные кварталы планиру-
ют располагать в бывших промышленных 
зонах. В Петербурге действительно су-
ществуют серьезные заделы по площади, 
поскольку промышленные кварталы за-
нимают львиную долю самых лакомых го-
родских территорий. Впрочем, подобные 

проекты офисного комплексного освоения 
территорий связаны с серьезными затра-
тами на инфраструктуру, зачастую такие 
зоны загрязнены промышленными отхода-
ми. Так, на территории ГИПХа, где должна 
находиться 

”
Набережная Европы“, земля 

заражена отходами химического произ-
водства и требует серьезной рекультива-
ции, что значительно удорожает проект», 
— напоминает господин Созинов. 

Рассуждая о целесообразности появ-
ления офисных парков, вице-президент 
ГУД, управляющий партнер «АйБи Групп» 
Сергей Игонин говорит, что если офис-
ный квартал появляется на депрессивной 
территории, то для города это выгодно. 
«Повышается деловая активность, видо-
изменяется сама территория, появляются 
новые рабочие места, эта активность ге-
нерирует и стимулирует развитие другой, 
сопутствующей деятельности. Появилось 
большое количество бизнес-центров — 
значит, однозначно, появится обществен-
ное питание, появятся сопутствующие 
услуги, появится торговля. Это — очевид-
ные плюсы. При этом возникают и мину-
сы — связанные с транспортным потоком, 
увеличением трафика и т.  д. Но если по-
добное развитие идет в какой-то депрес-
сивной территории — повторюсь, это вы-
годно», — полагает он. 

Господин Игонин уверен, что комплекс-
ное освоение территорий при помощи 
офисной застройки имеет большие пер-
спективы. Однако пока такими проектами 
будут заниматься несколько девелоперов 
сообща: «Рассуждая о создании проек-
тов офисных кварталов, мы совершенно 
не обращаем внимание на эволюционное 
развитие некоторых районов, которое 
происходит тихо, само по себе, осущест-
вляется отчасти спонтанно и разными 
девелоперами. Тем не менее идет про-
цесс формирования таких мини-Сити, и 
они уже существуют в нашем городе. В 
качестве примера я бы назвал квартал в 
границах набережной Черной речки и Бе-
лоостровской и Кантемировской улиц. По 
моему мнению, здесь налицо спонтанное, 
эволюционное создание квартала, кото-
рый можно назвать 

”
Сити“. Количество 

бизнес-центров, уже функционирующих 
здесь, впечатляет. И это не предел, по-
тому что они и дальше будут развивать-
ся, будут генерироваться новые проекты. 
Здесь есть свободные ресурсы в виде 
оставшихся и пока невостребованных 
производственных площадей, есть зем-
ля, есть удобные коммуникации, и я ду-
маю, что развитие деловой активности в 
этом районе будет только нарастать. При 
условии, конечно, что деловая активность 
будет нарастать в целом и в нашей эко-
номике». n

Пространство для развития

Участники рынка слабый интерес к офисным паркам со стороны девелоперов объясняют статусом Петербурга 
— все-таки это не столичный город и потребность в действительно дорогих офисах здесь не настолько высока
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глобальные рынки

По данным последнего отчета компании 
Jones Lang LaSalle, глобальные объемы 
прямых инвестиций в коммерческую недви-
жимость составили $69 млрд в III квартале 
2010 года. Это практически соответствует 
данным II квартала 2010 года, что свиде-
тельствует о том, что восстановление инве-
стиционной активности, наблюдавшееся на 
протяжении последних четырех кварталов, 
устанавливается на постоянном уровне. 
Объем прямых инвестиций в коммерческую 
недвижимость за первые три квартала это-
го года достиг $202 млрд по сравнению с 
$139 млрд за тот же период в прошлом году. 
Как ожидают эксперты Jones Lang LaSalle, 
общий объем инвестиций за весь год может 
составить $280–290 млрд.

Артур де Хааст (Arthur de Haast), глава 
Международной группы капитала ком-
пании Jones Lang LaSalle, комментирует: 
«Инвесторы готовы направлять значитель-
ные доли своих средств на приобретение 
премиальных активов во всех секторах; 
однако их ограниченное количество сужа-
ет их поле деятельности. Нехватка пред-
ложений также сокращает ставки доход-
ности и приводит к значительному росту 
стоимости премиальных активов на веду-
щих мировых офисных рынках».

Он также добавляет: «Мы ожидаем, 
что глобальные объемы прямых инве-
стиций в недвижимость за весь год ока-
жутся в пределах $280–290 млрд, что не-
значительно ниже нашего изначального 
прогноза в $300 млрд, но при этом на  
35–40 процентов выше показателя 2009 
года. Дальнейший рост объемов ожидает-
ся и в 2011 году, по мере того как инвесто-
ры с собственным капиталом, расширяя 
свои географические интересы, получат 
хорошие инвестиционные возможности».

В Азиатско-Тихоокеанском регионе на-
блюдался двенадцатипроцентный рост 
объема инвестиций за III квартал; объем 
достиг $18 млрд; значительное увеличе-
ние было зафиксировано в Сингапуре, Ав-
стралии, Китае и Малайзии. «Мы ожидаем, 
что объем транзакций вырастет на 15–25 
процентов по сравнению с 2009 годом и 
достигнет уровня $77 млрд до конца года», 
— прогнозирует господин де Хааст.

В Европе, на Ближнем Востоке и в Аф-
рике, несмотря на двенадцатипроцентное 
падение объемов во II квартале до 21 млрд 
евро ($27 млрд), ожидается рост общего 
объема на 30% за весь год по сравнению 
с 2009-м. Летний спад бизнес-активности, 
нехватка качественных активов и про-

блема государственного долга в некото-
рых странах снизили объемы сделок за 
последний квартал. В Испании и Италии 
объемы значительно снизились по срав-
нению со II кварталом; в Великобритании 
и Германии активность замедлилась. Это 
уравновешивается тем, что объемы инве-
стиций во Франции и — более значитель-
но — в Швеции выросли по сравнению с 
предыдущим кварталом.

Ричард Блоксам (Richard Bloxam), глава 
команды по Европе, Ближнему Востоку и 
Азии компании Jones Lang LaSalle, ком-
ментирует: «По сравнению с 2009 годом 
настроения инвесторов остаются пози-
тивными по всему региону. Мы ожидаем, 
что объемы за весь год по региону будут 
на 30 процентов выше, чем в 2009 году. В 
перспективе Германию и скандинавские 
страны ждут более высокие объемы, так 
как улучшение показателей и более устой-
чивый экономический климат благоприят-
но влияют на уверенность инвесторов».

В странах Южной и Северной Амери-
ки активность рынка продолжает увели-
чиваться, и объемы там выросли на 12% 
в III квартале. Существенный рост актив-
ности в Соединенных Штатах, особенно в 
так называемых городах — перевалочных 

пунктах, обеспечил увеличение объемов 
инвестиций на 24% за III квартал и на 50% 
по сравнению с аналогичным периодом 
2009 года. Бразилия стала самым при-
влекательным рынком с точки зрения ро-
ста; там объемы более чем утроились за 
первые три квартала 2010 года благодаря 
желанию международных и местных инве-
сторов воспользоваться возможностями, 
которые предоставляет сильный экономи-
ческий рост, наблюдаемый в стране. Эти 
тенденции, скорее всего, продолжатся, и 
в Jones Lang LaSalle ожидают, что объемы 
сделок в США достигнут $85–90 млрд, что 
на 90% выше, чем в 2009 году.

Олеся Черданцева, руководитель от-
дела аналитики рынка торговой недвижи-
мости и инвестиций компании Jones Lang 
LaSalle, добавила: «Наблюдаемая в других 
странах тенденция характерна и для рос-
сийского рынка: отсутствие выставленных 
на продажу премиальных активов являет-
ся фактором, ограничивающим рост объе-
ма инвестиций. Мы ожидаем дальнейшего 
роста объемов инвестиций в российскую 
недвижимость в 2011 году, и заявленные 
многими инвестиционными фондами пла-
ны по инвестированию являются тому под-
тверждением». n

Инвестиционная активность в мире 
восстанавливается Глобальные объемы прямых инвестиций 
в недвижимость в третьем квартале 2010 года ограничиваются лишь недостат-
ком предложения. Ожидается, что общий объем глобальных инвестиций за весь 
год достигнет $290 млрд. Роман Русаков
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Бизнес-центр вызы-
вает клиентов Непростая 
ситуация на рынке офисной недвижи-
мости, где сейчас обострена конкурен-
ция за клиента, заставляет владельцев 
бизнес-центров качественно пересмо-
треть подходы к развитию, продвиже-
нию и рекламе своих услуг. Участники 
рынка говорят, что сейчас операторы 
рынка уже не довольствуются пассив-
ными продажами и создают call-центры 
для получения обратной связи с потенци-
альными арендаторами. Роман Русаков

Павел Созинов, председатель правления 
Северо-Западной палаты недвижимости, 
рассказывает, что помимо рекламы вла-
дельцы бизнес-центров могут пользоваться 
и проверенными маркетинговыми ходами. 
Например, заключение договора с именитым 
якорным арендатором или анонсирование 
такого договора может привлечь новых кли-
ентов. Проверенными ходами стали и отдел-
ка за счет управляющей компании и переезд 
арендатора — в подарок. Среди дополни-
тельных бонусов — внутреннее перераспре-
деление площадей. Арендаторам, которые 
хотели съехать, могут предложить более 
дешевое помещение. А тем, кто давно меч-
тал разместить все отделы на одном этаже, 
— предоставить такую возможность. Среди 
негласных поблажек — и то, что администра-
ция может закрыть глаза на сдачу компанией 
помещения в субаренду. 

Ловят в сети Как говорят участники рын-
ка, кризис существенно расширил набор 
инструментов, к которым прибегали владель-
цы бизнес-центров. По словам Владислава 
Фадеева, руководителя отдела маркетинга 
департамента консалтинга GVA Sawyer, были 
различные рекламные кампании, включая 
прямые звонки арендаторам в соседние 
бизнес-центры, распространение листовок, 
авторекламы и т.  п. «Собственники предо-
ставляли как прямые скидки на арендную 
плату, так и косвенные, например бесплатный 
переезд. Особенно в таких нетрадиционных 
видах рекламы отличался холдинг 

”
Империя“ 

(сеть бизнес-центров 
”
Сенатор“)», — расска-

зал господин Фадеев. 
Сергей Акулов, директор департамента 

маркетинга и продаж УК «Сенатор», гово-
рит, что если у компании есть большая сеть, 
в которой так или иначе приходится прово-
дить ротацию и заполнять новые помеще-
ния, call-центр (с персоналом, занимающим-
ся обзвоном потенциальных арендаторов) 
становится необходимостью. «В УК 

”
Сена-

тор“ есть свой call-центр, который доказал 
свою эффективность, не могу сказать, что 
это дешевое 

”
мероприятие“, но затраты 

компенсируются абсолютной уверенностью 
в том, что наши новые, в ближайшее время 
вводимые в эксплуатацию бизнес-центры, 
будут востребованы», — говорит господин 
Акулов. 

Вице-президент Гильдии управляющих и 
девелоперов, управляющий партнер «АйБи 
Групп» Сергей Игонин согласен с мнением, 
что создание call-центра, бесспорно, нужно 
в том случае если девелопер или управляю-
щая компания имеет сеть бизнес центров. 
«Попытки создания некоего портала, на 
котором бы были вывешены все предложе-
ния по аренде, пока не находят должного 
отклика как у собственников, так и у управ-
ляющих компаний. Была хорошая идея про-
водить аукционы по продаже права аренды, 
которые предполагала проводить компания 

”
Бестъ“. В силу ряда обстоятельств этот про-

ект не пошел. Это показывает определенное 
отношение к некоему коллективному орга-
ну, который бы представлял интересы мно-
гих. Пока каждый пытается воевать сам за 
себя. В рамках таких сетевых компаний, как 

”
Сенатор“, 

”
Теорема“, существует центра-

лизованная служба принятия заявок и цен-
трализованное предложение арендаторам 
различных вариантов аренды. Собственно, 
что практикуется и в нашей компании — все 
управляющие всех наших бизнес центров 
постоянно обмениваются информацией, и в 
случае если клиент, обратившийся в один из 
наших бизнес-центров не находит себе нуж-
ное помещение, то ему предлагается все, что 
есть в наличии в других зданиях», — говорит 
господин Игонин. 

Понятный бизнес Тем не менее Влади-
мир Федоров, руководитель департамента 
продаж ООО «Петербург Сити», отмечает, 
что примеры создания полноценных call-
центров, профессионально предоставляю-
щих информацию об услугах бизнес-центра 
и ведущих активные продажи подобных 
услуг, пока практически отсутствуют. Хотя и 
признает, что у сети «Сенатор» отдел аренды 
наиболее близок к определению «корпора-
тивный call-центр».

Господин Фадеев считает, что создание 
эффективно работающего call-центра оку-
пается достаточно быстро. «Мы на проекте 

”
Набережная Европы“ планируем создать 

call-центр», — делится планами он.
Антон Саенко, генеральный директор ком-

пании «МС-групп», тем не менее, уверен, что 
самым правильным способом, направлен-
ным на привлечение арендаторов, является 
PR-кампания бизнес-центра. По его словам, 
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на начальном этапе стоимость PR составляет 
от $40 000 до $60 000. Для дальнейшего под-
держания имиджа затраты не должны превы-
шать $5000. 

Александр Степанов, руководитель служ-
бы управления недвижимостью ОАО «БТК 
девелопмент», считает, что для успешного 
продвижения проекта важно также, чтобы 
собственник прозрачно вел бизнес. «Арен-
датору важно понимать принципы работы 
компании, степень ее клиенториентирован-
ности, место и репутацию на рынке», — счи-
тает господин Степанов. 

«Работу по привлечению новых клиентов, 
во-первых, перспективно начать с налажи-
вания хорошего межличностного контакта с 
существующими арендаторами: такое 

”
са-

рафанное радио“ оказывается весьма дей-
ственным. Во-вторых, компания и ее бренд 
должны быть известны на рынке и иметь хо-
рошую деловую репутацию. Формированию 
этих характеристик способствует участие в 
профессиональных мероприятиях, форумах, 
конференциях, конкурсах. В-третьих, не сто-
ит сбрасывать со счетов и работу с брокера-
ми», — рассуждает господин Степанов. А вот 
к идее создания call-центров он относится 
скептически, по его мнению, их эффектив-
ность весьма сомнительна. «Впрочем, это 
может оказаться перспективным для мас-
штабных объектов, где предполагается раз-
мещение большого количества арендаторов 
разного профиля и площади разделены на 
множество мелких блоков. Может, эта идея 
будет интересна и площадям класса С. Для 
объектов высокого класса это решение едва 
ли может стать адекватным», — отвергает он 
аргументы своих коллег.

Наталья Суслова, исполнительный дирек-
тор LCMC : media, также считает, что основ-
ной способ продвижения бизнес-центра, 
дающий максимальный эффект, — это на-
ружная реклама на объекте либо рядом с 
ним. «Как правило, арендаторов в первую 
очередь интересует локация, исходя из кото-
рой он и подыскивает подходящие по уровню 
сервиса объекты. Поэтому заметная наруж-
ная реклама на объекте наиболее эффектив-
на», — говорит она. При этом госпожа Сус-
лова считает, что продвигать бизнес-центр 
на рынке можно и за счет привлечения туда 
по льготной ставке какого-нибудь филиала 
крупной госструктуры, которая «потянет» за 
собой пул арендаторов, желающих быть по-
ближе к власти или информации. «Если гово-
рить о продвижении каких-то дополнительных 
услуг бизнес-центра (аренда конференц-
зала, продажа рекламных поверхностей 
внутри бизнес-центра), то в этом случае 
методы выбираются исходя из конкретного 
предложения. Продажу indoor-рекламы це-
лесообразнее всего поручать специализи-
рованному рекламному агентству, у которого 
существует своя база клиентов. Точно так же 
и конференц-залы удобнее всего сдавать в 
аренду, привлекая к этому компании, органи-
зующие мероприятия», — говорит она.

Правильное позиционирование 
Участники рынка отмечают, что в привлече-
нии арендаторов немаловажную роль игра-
ет правильное позиционирование бизнес-
центра. Анастасия Цыганова (Негребецкая), 
ведущий эксперт-аналитик GVA Sawyer, от-
мечает, что сейчас «гонка анонсов» уходит. 
«Забавно было наблюдать, как один и тот же 
бизнес центр вначале позиционировал себя 
как класс В. Далее перед кризисом он 

”
стал“ 

классом А, так как это было выгодно, а в кри-
зис опять 

”
превратился“ в класс В. И это не 

самый яркий пример. Было и позиционирова-
ние бизнес-центров класса С как класс А…

Отмечу, что кризис показал, насколько не-
верно было завышение позиционирования, 
так как стало выгоднее позиционировать 
себя в более низком классе, это позволяло 
привлечь больше арендаторов», — говорит 
госпожа Цыганова. 

Нередко в последнее время владельцы 
бизнес-центров стали использовать и такти-
ку «переманивания» клиентов у своих конку-
рентов. Сергей Акулов рассказал, что во вре-
мя кризиса существовали вполне очевидные 
и интуитивно понятные приемы, некоторые 
из которых исполнены лукавства. «Скажем, 
можно было объявить о серьезном снижении 
арендной ставки — самый простой прием. 
Помещение сдавалось за 500 рублей без 
отделки, а через год, когда делали ремонт, 
подводили телефон, это же помещение уже 
стоило 1200 рублей. Согласитесь, спорная 
выгода для арендатора. Кто-то предлагал 
бесплатный интернет, кстати, многие этим 
способом переманили существенное коли-
чество арендаторов, но тут есть тоже подво-
дные камни — интернет был бесплатный, но 
с определенным ограничением либо по тра-
фику, либо по скорости. Наиболее эффек-
тивным и честным приемом я считаю 

”
бес-

платный переезд“, как вы понимаете, в этом 
случае недосказанностей и дополнительных 
условий быть не может. В свое время сеть 
БЦ 

”
Сенатор“ объявила о такой услуге всем 

потенциальным арендаторам, результаты 
не заставили себя ждать. Подобные такти-
ки 

”
заманивания“ — палка о двух концах. С 

одной стороны, я склонен к мнению, что сам 
процесс полезен всем. Он помогает аренда-
торам найти оптимальный вариант и в то же 
время он способствует установлению реаль-
ной стоимости аренды: если раньше среди 
арендодателей цена предложения колеба-
лась, исходя из довольно-таки субъективных 
представлений о ее обоснованности, то сей-
час все пришло в норму. С другой стороны, 
избалованные арендаторы после заманчи-
вых предложений хотят еще большего: луч-
ших услуг за меньшие деньги. Как говорится, 
аппетит приходит во время еды. Однако надо 
понимать, что у качественных услуг есть своя 
стоимость, которая не может быть меньше 
меньшего. Должна проводиться уборка по-
мещений, думается, все хотят, чтобы это 
делалось не самыми плохими химическими 
средствами, должен быть интернет, хороший 
интернет, нужна телефония и прочее, и про-
чее… Я уверен, что этот переходный пери-
од в ближайшее время пройдет — каждый 
поймет, что ему нужно: кто-то определит для 
себя, что ему нужен качественный офис с ка-
чественным обслуживанием, кто-то поймет, 
что ему нужно какое-то временное пребыва-
ние и он найдет себе, я убежден, варианты на 
рынке», — резюмирует господин Акулов. 

Дмитрий Шишанов, заместитель дирек-
тора департамента офисной недвижимости 
Colliers International, в качестве приемов, при-
менявшихся для удержания клиентов, приво-
дит также изменения условий аренды, кото-
рые стали более лояльными по отношению к 
арендатору. Среди них можно назвать: уко-
роченный срок договора (для долгосрочных, 
как правило, три года, хотя в практике есть и 
пять лет), более длительный срок арендных 
каникул, фиксирование арендной ставки в 
течение нескольких лет, уменьшение суммы 
депозита, отделка за счет арендодателя, пра-
во выхода арендатора из договора.

«В 2012 году с ростом рынка эти условия 
могут вновь вернуться на круги своя — в сто-
рону ежегодной индексации ставок аренды, 
большего размера депозита, отделки за счет 
арендатора и  т. п.», — прогнозирует госпо-
дин Шишанов. n
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Инфраструктура

За долю малую Владельцы бизнес-центров постоянно находятся в 
поиске маркетинговых решений, способных сделать их бизнес-центр более привлека-
тельным для потенциальных арендаторов. Некоторые эксперты полагают, что наличие 
сопутствующей сервисной инфраструктуры в офисных центрах сделает жизнь обитате-
лей этого здания более комфортной и, как следствие, повысит его привлекательность. 
Однако далеко не все участники рынка разделяют такую точку зрения. Бизнес-центры 
могут обходиться и без ресторанов, кафе и химчисток, уверены они. Олег Привалов

Сергей Акулов, директор департамента мар-
кетинга и продаж УК «Сенатор», отмечает, 
что на рынке есть бизнес-центры, в которых 
нет ни кафе, ни сервисных служб — все 
площади отведены под офисы. Для некото-
рых арендаторов отсутствие сопутствующей 
инфраструктуры не является препятствием 
при выборе помещения. «Если говорить о 
бизнес-центрах 

”
Сенатор“, то нам совер-

шенно не обязательно в каждом из наших 
объектов располагать подобные службы, 
достаточно расположить их в одном-двух 
бизнес-центрах, а дальше при необходимо-
сти они будут оказывать услуги по запросам 
арендаторов всей сети, тем самым экономя 
площади. Чем больше у управляющей компа-
нии бизнес-центров, тем эффективнее они 
используются», — говорит господин Акулов.

Николай Казанский, генеральный дирек-
тор Colliers International, согласен с тем, что 
рестораны, кафе, аптеки, фитнес-центры 
— это инфраструктурные объекты, без ко-
торых БЦ, в принципе, может существовать. 
«Но при появлении таких дополнительных 
функций он становится более статусным и 
востребованным. Например, если в бизнес-
центре существует острая необходимость 
в услугах нотариуса, то собственник может 
несколько снизить условия аренды для такой 
компании. Таким образом, во главу угла ста-
вится не коммерческая выгода, а стремление 
собственника повысить уровень комфорта в 
своем бизнес-центре для арендатора», — го-
ворит господин Казанский. 

Также необходимость включения допуслуг 
в бизнес-центре зависит от его местораспо-
ложения: в центрах деловой активности, в не-
посредственной близости от метро и проход-
ных магистралей, недостатка в таких услугах 
не будет, а вот в новых формирующихся де-
ловых зонах, например в Пулково, включение 
в состав офисного центра дополнительных 
опций будет актуален. 

Без рецепта Специалисты GVA Sawyer 
говорят, что универсального рецепта — ка-
кие в бизнес-центре нужны службы и какие 
площади им отводить — в данном случае 
нет, все зависит от класса объекта, рас-
положения, окружения и т. п. «Понятно, что 
бизнес-центру класса С в непосредственной 
близости от нескольких крупных торговых 
комплексов и точек общепита нет необхо-
димости обязательно создавать у себя на 
территории кафе. А вот в крупных бизнес-
центрах класса А, вокруг которых мало точек 
общепита, жизненно необходимо создание 
столовой. Достаточно популярно также нали-
чие на территории офисного центра банка, 
салона красоты, кассы авиабилетов, различ-
ных торговых помещений, фитнес-клуба», 
— говорят в GWA Sawyer. В компании отме-
чают, что дополнительная инфраструктура 
не является достаточным условием для при-
влечения дополнительных арендаторов, но 
часто является необходимым. Ведь если у со-

седних бизнес-центров аналогичного класса 
определенный элемент инфраструктуры 
представлен и пользуется популярностью, то 
отсутствие такого элемента может негативно 
сказаться на заполняемости бизнес-центра 
или его ставках.

Светлана Шалаева, директор по иссле-
дованиям и консалтингу в недвижимости ГК 
«Аверс», отмечает, что площадь под кафе в 
бизнес-центре зависит не только от «населе-
ния» (персонал арендаторов плюс некоторое 
среднее количество гостей, то есть клиентов 
компаний-арендаторов), но и от предпо-
чтений сотрудников. «По опыту, под кафе с 
кухней вполне хватает 3–4 процента общей 
площади бизнес-центра размером порядка 
10 тыс. кв. м (это общая площадь, GLA около 
7–8 тыс. кв. м, число сотрудников 700–800 че-
ловек). Арендного дохода кафе обычно при-
носит мало», — отмечает госпожа Шалаева.

С выходом на улицу Павел Созинов, 
председатель правления Северо-Западной 
палаты недвижимости, обращает внимание 
на то, что в бизнес-центрах наиболее ин-
тересны те кафе, которые имеют выход на 
улицу и обслуживают сторонних клиентов. 
«Нужно понимать разницу между кафе с об-
служиванием и фастфудом или столовой с 
комплексными обедами, поскольку они могут 
обслуживать разное количество посетителей 
в день», — замечает господин Созинов. 

Антон Саенко, генеральный директор 
компании «МС-групп», говорит, что на уро-
вень точки общепита также влияет и место-
расположение бизнес-центра. «К примеру, 
в месте, где существует хорошая проходи-
мость, может быть открыт ресторан», — го-
ворит он.

Александр Степанов, руководитель служ-
бы управления недвижимостью ОАО «БТК 
девелопмент», рассчитывает площади, ко-
торые следует отдать под кафе и прочие 
службы следующим образом: «В среднем 
для бизнес-центра класса А коэффициент 
полезного использования здания составляет 
порядка 80–85 процентов, для В и В+ классов 
— 87–88 процентов. Следовательно, от 12 до 
20 процентов площади могут быть отданы 
под места общего пользования и сервисные 
службы. Доходность при этом не пострадает, 
так как то же кафе (принадлежащее деве-
лоперу) будет приносить прибыль, а площа-
ди, отданные под стороннюю точку питания, 
банкоматы, терминалы и торговые точки, 
будут генерировать арендную плату. При-
влекательность самого бизнес-центра как 
площадки для комфортного ведения бизнеса 
подразумевает наличие инфраструктурных 
опций», — говорит господин Степанов. 

Специалисты компании АРИН говорят, что 
минимум 15% площадей должно быть отдано 
в аренду в бизнес-центрах под сопутствую-
щую инфраструктуру, но для комфорта со-
трудников арендаторов в здании должны 
размещаться кафе-столовая (300–500 кв. м), 
ресторан (200 кв. м), химчистка, ателье, ре-
монт одежды (200–300 кв. м), фитнес с бас-
сейном (1500–2000 кв. м), отделение банка, 
банкоматы, конференц-зал, паркинг.

«Наши собственники офисных центров 
только сейчас стали приходить к тому, что 
организация сопутствующих услуг в офис-
ном здании является значительным преиму-
ществом. До сих пор наши управляющие не 
дают никаких льгот для предприятий обще-
пита и сферы услуг, а, наоборот, стараются 
для них повысить ставки аренды, исходя из 
мнения, что размещаясь в их бизнес-центрах, 
предприятие общепита или сферы услуг уже 
получает арендаторов бизнес-центров в виде 
своих клиентов. А поскольку такие арендато-
ры не могут платить высокую ставку аренды, 
они зачастую вынуждены либо отказаться от 
размещения в офисном центре, либо брать 
в аренду низколиквидные площади. Арендо-
вать хорошее помещения они готовы только 
в том случае, если смогут рассчитывать не 
только на внутренний спрос, но и на внеш-
ний. Например, ресторанам интересны ви-
довые помещения на последних этажах, по-
скольку сейчас такие рестораны пользуются 
повышенным спросом у посетителей», — го-
ворят в АРИН. 

На особом положении Участники рын-
ка отмечают, что ранее, в условиях превыше-
ния спроса над предложением, управляющие 
вели переговоры с такими арендаторами на 
общих основаниях. Однако в нынешних усло-
виях, когда вновь вводимые центры зачастую 
имеют большой коэффициент незаполнен-
ных площадей, управляющие вынуждены 
придумывать различные способы допол-
нительного привлечения арендаторов. И 

один их них — размещение в бизнес-центре 
арендаторов, предлагающих сопутствующие 
услуги (ресторан, химчистка, турфирма, бан-
комат и  т.  д.). Это позволяет повысить при-
влекательность офисного центра. Поэтому 
управляющие бизнес-центров стали более 
гибкими при обсуждении условия аренды по-
мещений с предприятиями общепита, сферы 
услуг и т. д. 

Заработок предприятий общепита не зави-
сит от класса здания. Как правило, рестора-
ны, кафе и пр. рассчитаны на определенного 
потребителя и, исходя из этого, принимают 
решение о размещении в бизнес-центре 
того или иного класса. Так, высококлассный 
ресторан никогда не «сядет» в бизнес-центр 
класса В- или С. При этом заработок пред-
приятия общепита в основном зависит от 
полезной площади центра и от количества 
арендаторов (чем больше — тем выше за-
работок). К примеру, если концепция офис-
ного здания подразумевает размещение на 
первом-втором этаже автосалона, то выгода 
ресторана явно будет ниже. 

Александр Степанов отмечает, что состав-
ляющие инфраструктуры зависят от площа-
ди бизнес-центра и его локации. «Если мы 
говорим о проектах площадью свыше 30 тыс. 
кв. м, располагающихся на городской пери-
ферии, вдали от развитой вокруг них инфра-
структуры, то, конечно, владельцы должны 
создавать ее внутри здания. Обязательными 
компонентами здесь будут пункт обществен-
ного питания, банкоматы, аптечный киоск, 
терминалы оплаты различных услуг, опцио-
нально собственники открывают киоски пе-
чати, цветочные лавки и даже мини-магазины 
подарков. Отсутствие хорошей локации соб-
ственники пытаются компенсировать богатой 
инфраструктурной начинкой, однако практи-
ка рынка показывает, что и этим заманить 
клиентов на окраины непросто», — преду-
преждает господин Степанов. Другая ситуа-
ция складывается для офисов, располагаю-
щихся в центральной части города в районах 
с развитой социальной инфраструктурой. 
Для таких площадей, как правило, достаточ-
но меньшего пакета сопутствующих услуг. 
«К примеру, в нашем бизнес-центре 

”
Петер-

гофский“ на Старопетергофском проспекте, 
19, есть собственное кафе с гибкой ценовой 
политикой (арендаторы имеют возможность 
пользоваться безналичной системой расче-
та, оплачивая питание ID-картой-пропуском 
со скидкой) и банкомат. В деловом комплек-
се BolloevCenter на Гривцова, 4, сотрудники и 
посетители могут воспользоваться услугами 
ресторана на первом этаже и, кроме того, 
мы подтягиваем к бизнес-центру соседнюю 
инфраструктуру: есть ряд партнерских про-
грамм с ближайшими заведениями, предла-
гающих особые цены по дисконтной карте 
BolloevCenter. На ресепшен арендаторы и их 
клиенты могут воспользоваться, например, 
услугой заказа такси и цветов», — рассказал 
господин Степанов. n

Инфраструктура

Собственники офисных центров только сейчас стали 
приходить к тому, что организация сопутствующих 
услуг в офисном здании является значительным 
преимуществом

Александр
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ниша для инвесторов

Конгрессам готовят новые места Ежегодно  
с наступлением осенне-зимнего сезона и снижением туристического потока  
городские власти вспоминают о том, что одним из инструментов, способных  
заполнить пустующие гостиницы, может стать позиционирование Петербурга как  
центра конгрессного туризма. Олег Привалов

Сегодня, по оценкам Maris Properties in 
Association with CB Richard Ellis, почти по-
ловина (44%) конференц-залов Петербурга 
приходится на отели, 25% расположены во 
дворцах и музеях, 14% помещений предо-
ставляют научные учреждения. Оставшие-
ся 17% — это конференц-залы в торго-
вых и бизнес-центрах, концертных залах и 
спортивно-выставочных комплексах. Под 
специализированными конгресс-площад- 
ками в городе понимаются выставочные 
центры, предлагающие помещения как для 
проведения выставок, так и для деловых 
мероприятий. Наиболее крупный из них — 
«Ленэкспо», конференц-зал которого может 
вместить около 2800 человек. За ним следу-
ют помещения на 1000 мест Международного 
центра делового сотрудничества на площади 
Пролетарской диктатуры и Выставочного 
центра Северо-Запада на площади Победы.
Из ныне строящихся или проектируе-
мых объектов крупнейшими конгрессно-
выставочными центрами должны стать 
конгресс-центр «Пулковский» при выставоч-
ном комплексе «ЭкспоФорум», рассчитан-
ный на 7000 человек, конгресс-холл «Кон-
стантиновский», площадью более 90 тыс. 
кв.  м и вместимостью 2500 человек. Кроме 
того, в 2008 году венгерский девелопер 
TriGranit Development Corporation обнаро-
довал свои планы по развитию территории 
Бадаевских складов, в рамках которых было 
задумано строительство грандиознейшего 
по своим масштабам конгресс-центра. Се-
годня для проведения деловых мероприятий 
используются преимущественно конгресс-
ные возможности отелей и вузов, а специ-
ализированных площадок в городе практи-
чески нет. Другая проблема — отсутствие 
конгресс-холлов значительной вместимости. 
Сегодня в Петербурге невозможно провести 
на достойном уровне крупный форум с коли-
чеством участников 3000 и более человек. 
Причем помимо вместительного и профес-
сионально оборудованного основного зала, 
необходимо еще достаточное количество 
дополнительных помещений для секционных 
заседаний. Их суммарная площадь должна 
составлять не менее 80 процентов площади 
основной аудитории. Такое требование, на-
пример, выдвигает влиятельная международ-
ная ассоциация конгресс-центров (AIPC). Как 
утверждает руководство «ЭкспоФорума», 
этому требованию, в числе многих других, бу-
дет удовлетворять конгресс-центр в составе 
комплекса, который возводит «ЭкспоФорум» 
в районе аэропорта Пулково. Участники рын-
ка говорят, что потребность в конгрессных 
объектах достоверно оценить сложно, по-
скольку предложение на этом рынке форми-
рует спрос. Местные организаторы конгрес-
сов утверждают, что они готовы проводить в 
городе мероприятия численностью 3–5 тыс. 
человек, но пока полноценной площадки 
такого размера нет, говорить о потенциале 
рынка можно только в общих чертах. Павел 
Созинов, председатель правления Северо-
Западной палаты недвижимости, говорит, что 
только две гостиницы системы «Парк Инн» 
могут предложить развитую деловую зону: 

несколько залов достаточной вместимости 
— от 60 до 600 мест. «Сосредоточенные в 

”
Ленэкспо“ выставочные площади морально 

устарели, не спасло положение и открытие 
несколько лет назад нового павильона. Заяв-
ленные новые площадки в районе Пулково, 
пока остаются только в проектах на бумаге», 
— сетует он. В Санкт-Петербурге есть про-
блема со сложностью видоизменения выста-
вочных площадок, в связи с чем они подходят 
не для всех мероприятий. Появляется и не-
обходимость трансформации залов, поиска 
различных пространственных решений для 
проведения нескольких мероприятий в одно 
время. Выставки и мероприятия в Санкт-
Петербурге проходят нечасто, поэтому нет 
постоянной загрузки конгресс-холлов и со-
ответственно высоких доходов для собствен-
ников. Конгресс-холл — это сложное инже-
нерное сооружение, окупаемость которого 
может составить более 15 лет, а в некоторых 
случаях даже более 20 лет — все зависит от 
размера объекта. Одновременная загрузка 
успешного функционирующего конгресс-
холла должна быть не менее 70%, иначе 
собственнику становится просто невыгодно 
владеть таким объектом. Применение нестан-
дартных технологий в строительстве влечет 
за собой высокую стоимость эксплуатации 
объекта, поскольку управляющей компании 
необходимо будет обучить своих сотрудни-
ков для работы на данном объекте. 

Дмитрий Абрамов, генеральный директор 
ОАО «БТК девелопмент», считает, что в Пе-
тербурге недостаточно качественных площа-
док европейского уровня, предназначенных 
для проведения масштабных мероприятий. 
Имеющиеся площади устаревают и не всег-
да в состоянии обслуживать действительно 
крупные массовые проекты. По его мнению, 
проект строительства конгресс-центра в 
районе Пулково выглядит с этой точки зрения 
вполне оправданным, там смогут на более 
высоком уровне проводиться мероприятия 
масштаба Петербургского международного 
экономического форума и Международного 
инвестиционного форума PROEstаte, а тер-
ритория, занимаемая «Ленэкспо», напротив, 
найти более эффективный вариант исполь-
зования. Впрочем, господин Абрамов согла-
сен с оценкой, что конгрессный бизнес — не 
самый рентабельный. «Частному инвестору 
вряд ли будет выгодно вкладывать средства 
в такой объект, так как срок окупаемости мо-
жет достигать 12 лет. В силу специфичности 
такого проекта могут возникнуть сложности 
с поиском профессиональной управляю-
щей компании: это новый рынок, и практика 
управления подобными объектами только 
начинает складываться. Несмотря на то, что 
MICE-индустрия в Петербурге стремительно 
развивается, могут возникнуть проблемы с 
заполняемостью объекта, так как в этом биз-
несе велик фактор сезонности», — предо-
стерегает инвесторов господин Абрамов.

Марина Осадчая, ведущий аналитик 
компании «НДВ СПб» (филиал «НДВ-
Недвижимость»), согласна с тем, что идеаль-
ного места для проведения крупных конгрес-
сов в Петербурге нет. «Нужно иметь в виду, 

что на конгрессы съезжаются люди из раз-
ных городов, соответственно конгресс-холл 
должен находиться поблизости, во-первых, 
от гостиницы, во-вторых, от аэропорта или, 
в крайнем случае, железнодорожного вок-
зала. Одна из самых больших площадок 
Петербурга — 

”
Ленэкспо“ — к сожалению, 

не удовлетворяет этим требованиям. А дру-
гих мест, схожих по масштабу, в Петербурге 
пока нет», — говорит госпожа Осадчая.

А вот строить конгресс-холлы обосо-
бленно или в составе многофункциональных 
центров — на этот счет у аналитиков еди-
ного мнения нет. «Строительство конгресс-
холлов оправданно с экономической точки 
зрения только в качестве одного из элемен-
тов многофункционального комплекса или 
гостиницы, чтобы возникал эффект синер-
гии. Но даже в этом случае срок окупаемо-
сти вложений будет в среднем в два раза 
дольше, чем при строительстве торговых 
помещений или бизнес-центров. К тому же, 
владелец конгресс-холла неизбежно стол-
кнется с трудностями в управлении таким 
специфическим объектом. Все это отпугива-
ет девелоперов, которые в итоге выбирают 
более просчитываемые объекты. Хотя есть 
и обратные примеры, например, проекты 
строительства конгрессно-выставочных 
комплексов в зоне у аэропорта Пулково и на 

территории Бадаевских складов», — гово-
рит госпожа Осадчая. 

Аналогичную точку зрения отстаивает и ди-
ректор департамента брокериджа NAI Becar 
в Санкт-Петербурге Наталия Черейская. Она 
считает, что проекты конгресс-холлов могут 
существовать обособленно, работая только 
на выставках и конгрессах. «Но при этом 
интереснее совмещение конгресс-холла с 
гостиничной, офисной, складской функцией. 
Поскольку часто возникает ситуация, когда 
нужны большие площади не только для раз-
мещения, но и для хранения специального 
оборудования. Локация должна быть макси-
мально удобной для посетителей и экспонен-
тов, иначе площадка не будет востребова-
на», — говорит она. 

Иного мнения придерживается господин 
Абрамов: «Если мы говорим о конгресс-
холлах, а не просто о конференц-площадках, 
то они скорее должны быть обособленными 
учреждениями и при этом располагаться 
в местах с удобной транспортной доступ-
ностью. Включать такие проекты в состав 
многофункциональных комплексов на се-
годняшний день неперспективно, так как 
срок окупаемости в таком случае ощутимо 
увеличится. Такие объекты могли бы удачно 
сочетаться с гостиничными комплексами, до-
полняя и развивая друг друга». n

ниша для инвесторов
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экспертное мнение

«Мы надеемся стать лидерами по офисным 
площадям» В ближайшие два года компания Renaissance Development 
планирует вложить в строительство и приобретение объектов коммерческой недви-
жимости до 300 млн евро и построить в городе около 300 тыс. кв.  м новых площадей. 
Объем инвестиций будет сопоставим с вложениями компании в экономику города за 
предыдущие девять лет — с момента выхода компании на местный рынок. О планах 
компании и перспективах ее развития корреспонденту Business Guide «Коммерческая 
недвижимость» ВАЛЕРИЮ ГРИБАНОВУ рассказал генеральный директор Renaissance 
Development ТАНЕР ТОПЛУ.
BUSINESS GUIDE: С какого года вы присутствуе-
те на рынке Петербурга?
Танер Топлу: Мы работаем на рынке города 
с 2001 года. Сначала здесь начинала ра-
ботать аффилированная с нами компания 
Renaissance Construction, в качестве гене-
рального подрядчика. Затем строительством 
объектов коммерческой и жилой недвижимо-
сти в городе стала заниматься и Renaissance 
Development.
BG: Сколько за этот период было построено и 
какие планы по вводу площадей на ближай-
шее время?
Т. Т.: За период работы на местном рынке мы 
ввели около 300 тыс. кв. м жилой и коммер-
ческой недвижимости. Сейчас завершаем 
работы на Литейном, 61, — в здании будут 
и офисные помещения, и гостиница. Месяц 
назад мы подписали договор с оператором 
Intercontinental — там будет работать отель 
под брендом Crowne Plaza. Общая площадь 
комплекса составит 25 тыс. кв. м, гостиница 
займет 8 тыс. кв.  м, остальное — офисные 
помещения. Ввод комплекса намечен на 
март 2011 года. Инвестиции в его открытие 
составят 60 млн евро.
BG: Сейчас на углу Невского проспекта и 
улицы Восстания начал работать торговый 
центр «Стокманн», а на Лиговском открылся 
многофункциональный центр Galeria. И вско-
ре начнет работать ваш комплекс. Некото-
рые участники рынка опасаются, что столь 
высокая концентрация коммерческой недви-
жимости может отрицательно сказаться на 
транспортной ситуации вокруг площади Вос-
стания. У вас таких опасений нет?
Т. Т.: Мы тоже опасаемся, что это может соз-
дать дополнительные проблемы. Но проб-
ки же есть и сейчас... Кроме того, в «Сток-
манне» открылась подземная парковка на  
560 мест, в Galeria — на 1000 мест. У нас бу-
дет парковка на 120 мест. Это вроде бы не 
так много, но для гостиницы этого вполне до-
статочно. Думаю, что проблем с парковкой на 
площади Восстания быть не должно.
BG: Какие наиболее значимые проекты вашей 
компании вы бы могли назвать из уже реали-
зованных?
Т. Т.: Ну вот наш центр «Ренессанс Плаза» на 
Марата, 71. По нашим оценкам, это самый 
крупный офисный комплекс в центре Пе-
тербурга — его площадь составляет 36 тыс. 
кв. м. На 2-й Советской улице есть центр, его 
площадь составляет 7,5 тыс. кв. м. На улице 
Шателена офисный комплекс составляет 13 
тыс. кв. м. В июне купили здание Regent Hall 
на Владимирском, 23, сейчас он уже пере- 
именован в «Ренессанс Холл». Там 4 тыс. кв. м 
торговых площадей и 8 тыс. кв. м офисных.
BG: Покупка здания на Владимирском — это 
ваш первый опыт в приобретении уже гото-

вых объектов или компания покупала объек-
ты недвижимости и раньше?
Т. Т.: Да, это был первый объект. Оказалось, 
что в период кризиса можно было купить уже 
готовую недвижимость дешевле, чем строить 
самим.
BG: То есть это была покупка по случаю — по-
пался объект по выгодной цене, вы и приоб-
рели?
Т. Т .: Нет, отчего же — мы искали целена-
правленно недвижимость — два года искали. 
Петербург не Москва, и здесь интересных 
предложений не так много. Но мы планиру-
ем и в будущем приобретать готовые объек-
ты. И ищем их — минимум от 10 тыс. кв. м в 
центре.
BG: Вы строите только в центре Петербурга, 
окраины не рассматриваете?
Т. Т.: Да, в основном наши объекты располага-
ются в центральной части города, за исклю-
чением комплекса на улице Шателена. Будет 
строиться объект в Московском районе, на 
Решетникова. Кризис показал, что объекты 
на окраинах дешевеют сильнее, чем здания 
в центре города. Здесь все-таки планку по 
арендным ставкам нам удалось удержать, не 
сильно снижая.
BG: Можете сказать, на сколько процентов в 
среднем вам пришлось снижать ставки для 
своих арендаторов?
Т. Т.: В среднем не скажу, нет под рукой такой 
информации. Но пришлось идти на уступки 
арендаторам. Если раньше каждый год у нас 
ставки аренды вырастали на определенный 
процент, то с началом кризиса ставки, конеч-
но же, пришлось заморозить. Приходится бо-
лее серьезное внимание уделять и качеству 
сервиса арендаторов, и ценовой политике.
BG: А сейчас как обстоит дело со ставками? 
Кризис закончился — рост начался?
Т. Т.: Это я вам смогу сказать в декабре, у нас 
в этот период принимаются подобные ре-

шения. Но думаю, что пока о росте говорить 
все же преждевременно. Кризис закончил-
ся, но пока какого-то серьезного увеличе-
ния спроса на офисные помещения мы не 
наблюдаем.
BG: Вы сами управляете своими центрами? 
Нет ли планов по выходу на рынок управле-
ния чужих бизнес центров?
Т. Т .: Да, управляем сами, но выходить на 
рынок управления не планируем. У нас все-
таки профильный бизнес — девелопмент. А 
при увеличении объемов обслуживания — за 
счет появления сторонних бизнес-центров 
— существует риск потери качества, нам бы 
этого не хотелось.
BG: Расскажите об объектах, которые в бли-
жайшее время намерены строить самостоя-
тельно.
Т. Т.: В марте 2011 года мы намерены начать 
строительство комплекса на улице Решетни-
кова, 14, недалеко от станции метро «Элек-
тросила». Участок под строительство мы ку-
пили три года назад, его площадь составляет 
3 тыс. кв. м, на нем будет возведен комплекс 
площадью 15 тыс. кв. м. Также в марте нач-
нутся работы по комплексу на Херсонской 
улице, на углу с Исполкомской — там рас-
положено бывшее здание газеты «Правда». 
Сейчас площадь здания составляет 5 тыс. 
кв.  м. Мы планируем его реконструировать 
с сохранением фасада и расширить за счет 
строительства внутриквартальных флигелей. 
Общая площадь офисного центра на Херсон-
ской составит около 30 тыс. кв. м. Есть так-
же проект строительства офисного центра, 
площадью 35 тыс. кв. м на улице Смолячко-
ва, 6 (недалеко от Выборгской набережной), 
там на территории бывшей текстильной 
фабрики мы приобрели участок площадью  
7 тыс. кв. м. Строительство по этому адресу 
предполагается начать примерно в конце 
2011 года. И в начале 2012 года есть планы  
по строительству на набережной реки 
Пряжки, 7. Там площадь участка составляет  
2,4 тыс. кв. м.
BG: Вы приобретаете участки в собствен-
ность? У города на инвестиционных условиях 
землю не получаете?
Т. Т.: Да, мы предпочитаем работать с участ-
ками, которые находятся у нас в собственно-
сти. Для развития бизнеса такая схема более 
удобная. И в части получения кредитов легче, 
и обременений меньше. С городскими тер-
риториями мы находимся в жестких времен-
ных рамках — должны подготовить проект за  
11 месяцев, а это не всегда возможно. Впро-
чем, по зданию на Лиговском опыт работы с 
администрацией у нас был. Там 2,5 тыс. кв. м 
земельного участка у нас было в собствен-
ности, а 1,5 тыс. мы взяли на инвестиционных 
условиях у города.

BG: Если все заявленные планы будут реа-
лизованы и вам действительно удастся по-
строить 300 тыс. кв. м новых помещений, вы 
сможете претендовать на роль лидера по 
объему офисных площадей, находящихся в 
собственности?
Т. Т.: Да, мы надеемся, что так и будет. Сей-
час мы занимаем второе место после УК 
«Сенатор».
BG: Ваша родственная структура — «Ренес-
санс Констракшн» — она занимается генпод- 
рядными работами? На объектах, которые вы 
строите, приглашаете ее?
Т. Т.: Да, «Ренессанс Констракшн» работает 
во многих городах России, в Турции, в Сау-
довской Аравии, многих других странах; в 
рейтинге крупнейших строительных компа-
ний мира она занимает 67-е место. И на свои 
объекты мы, конечно же, приглашаем эту 
компанию.
BG: В каких еще регионах страны работает 
«Ренессанс Девелопмент»?
Т. Т.: Кроме Петербурга мы работаем в Тюме-
ни, Сочи, Новосибирске. В Новосибирске в 
марте 2011 года открывается многофункцио-
нальный комплекс площадью 130 тыс. кв. м, 
в Сочи строим жилье, в Тюмени — и жилье, и 
офисную недвижимость.
BG: А в Петербурге планов по жилью нет?
Т. Т .: У нас был опыт строительства жилья 
здесь. В 2003 году мы начали два объекта — 
на улице Димитрова и на Народной улице, 
в 2006 году они были построены, суммарно 
там было введено 450 квартир. Но мы поня-
ли, что лучше строить элитное жилье, более 
демократичные сегменты все-таки не наша 
сфера. Пока конкретных планов по строи-
тельству элитного жилья назвать не могу, но 
возможность такая рассматривается.
BG: Вы сказали, что Петербург не Москва, и 
предложений по участкам застройки здесь 
меньше. Тем не менее Москва в ваших пла-
нах не звучит. Почему?
Т. Т.: Я даже не знаю, почему мы не строим в 
Москве. Как-то так сложилось исторически. 
В этом нет какой-то целенаправленной стра-
тегии. Мы искали после кризиса в Москве 
пятна под застройку, но ничего интересного 
нам не предложили.
BG: Получается, что предложения в Москве не 
намного интереснее, чем в Петербурге?
Т. Т.: В Москве рынок другой, есть серьезные 
отличия от петербургского, это город, ко-
торый намного больше, правила там иные. 
Петербург мы, можно сказать, знаем как 
родной, а там нужно все тщательно изучать 
— год-полтора исследовать ситуацию.
BG: То есть в ближайшие два-три года планов 
по столице нет?
Т. Т.: Почему? Если завтра будет интересное 
предложение — пойдем и туда. n
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