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Пространство для бизнеса

18 ➔ При этом, отмечает она, спрос на 
офисные блоки от 350  кв.  м также воз-
вращается. «Безусловно, девелоперы 
стараются корректировать проекты с 
учетом потребностей рынка. На сегод-
ня оптимальным является возможность 
предусмотреть офисные блоки с неболь-
шой нарезкой, которые можно сдать как 
одному крупному арендатору, так и раз-
бить при необходимости на несколько ло-
тов», — говорит она.

Антон Саенко говорит, что теперь де-
велоперы более внимательно относятся 
к проектированию бизнес-центров. «Они 
стараются увеличить, во-первых, коли-
чество арендопригодных площадей в 
здании, во-вторых, шаг колонн, который 
позволит делать любую нарезку площа-
дей», — отмечает он.

Александра Смирнова, руководитель 
отдела офисной недвижимости ASTERA 
в альянсе с BNP Paribas Real Estate, го-
ворит, что при проектировании офисных 
центров девелоперы учитывают ситуацию 
в целом на офисном рынке. «Это приво-
дит к тому, что многие проекты были пере-
смотрены еще до реализации, офисная 
составляющая была либо значительно 
сокращена, либо от нее отказались во-
все, в пользу строительства жилья. На-
стороженное отношение девелоперов 
к офисным проектам сохраняется и се-
годня. До конца 2011 года к вводу в экс-
плуатацию заявлено около 177 тыс. кв. м 
высококлассной офисной недвижимости. 
Общий прирост предложения более чем 
в два раза уступает докризисным темпам 
прироста офисных площадей».

Арендаторы сегодня стремятся оптими-
зировать рабочее пространство в офисе, 
максимально выгодно разместить рабо-
чие места и офисную технику. «При этом 

при проектировании и строительстве лю-
бого бизнес-центра соблюдаются нормы 
и правила, предусматривающие опреде-
ленный метраж на одного сотрудника. 
Именно в соответствии с этими нормами 
производится инженерное оснащение 
офиса», — напоминает госпожа Койнова.

В Colliers International отмечают, что 
спрос в 2010 году охарактеризовался 
как увеличением доли заявок на офис-
ные площади свыше 500  кв.  м (с 16% в 
2009 году до 22% в 2010 году), так и по-
вышением требований арендаторов к 
качеству арендуемых площадей. Однако 
глобальных изменений в предпочтениях 
арендаторов не произошло: наиболее по-
пулярны два типа блоков — 300–500 кв. м 
и 1000–1500 кв. м.

«По-прежнему востребованы мини-
мальные офисные блоки (до 100  кв.  м). 
Появились запросы и от арендаторов, ко-
торым нужны блоки от 5 тыс. кв. м, однако 
это единичные случаи на рынке», — рас-
сказал Дмитрий Шишанов.

Дешевые помещения — в цене 
Валерий Хламкин, директор по разви-
тию VMB Trust, говорит, что помещения 
площадью 20–30  кв.  м в бизнес-центрах 
с демократичной арендной ставкой 

”
ухо-

дят“ в первую очередь. Он считает, что 
девелоперы должны заранее 

”
рисовать 

портрет“ потенциального арендатора в 
тот или иной офисный центр и формиро-
вать варианты отделки и 

”
нарезки“ поме-

щений под него.
Эдуард Киямов, директор филиала ЗАО 

«Желдорипотека» в Санкт-Петербурге, 
говорит, что единственные дефицитные 
площади, на которые не повлиял никакой 
кризис, — это офисы в 7–10 кв. м, спрос 
на которые в силу своей специфичности 

будет всегда. «Поэтому сегодня при про-
ектировании новых офисных центров 
стараются учитывать тенденцию на не-
большие площади, но с возможностью 
последующего объединения помещений, 
на случай увеличения спроса на более 
крупные площади», — говорит господин 
Киямов.

Генеральный директор компании 
«БестЪ. Коммерческая недвижимость» 
Георгий Рыков приводит такую стати-
стику: «Наиболее часто запрашиваемые 
площади — до 50 кв. м (немногим менее 
50 процентов от общего числа обраще-
ний). Примерно 40 процентов — это за-
просы на площади от 100 до 500 кв. м и 
10 процентов — на площади от 500 кв. м. 
В последние 2–3 месяца наблюдается 
увеличение активности спроса на площа-
ди 1–3 тыс. кв. м».

Марина Осадчая, ведущий ана-
литик «НДВ СПб» (филиал «НДВ-
Недвижимость»), говорит: «За последние 
два года можно отметить следующие из-
менения — с 2009 года наблюдался рез-
кий рост спроса на помещения площа-
дью до 50 кв. м (почти в два раза), доля 
площадей от 50  до 200  кв.  м наоборот 
сократилась почти на 20 процентов. В 
прошлом году структура спроса претер-
пела небольшие корректировки в пользу 
спроса на помещения большего метража 
(спрос с площадей 50–100 кв. м сместил-
ся в сторону 100–300 кв. м)».

Участники рынка указывают на то, что 
активность арендатора и величина сни-
маемых площадей нередко увязаны с его 
деятельностью. Александра Смирнова, 
руководитель отдела офисной недвижи-
мости ASTERA в альянсе с BNP Paribas 
Real Estate, говорит, что самыми актив-
ными категориями в поиске помещений 

являются строительные, юридические, 
консалтинговые компании, а также фир-
мы, занимающиеся инжинирингом и про-
ектированием. «В первом квартале 2011 
года был отмечен рост спроса на круп-
ные офисные блоки площадью 1–1,5 тыс. 
кв.  м. В разгар кризиса большинство 
арендаторов проявляли 

”
фиктивную“ ак-

тивность, проводя мониторинг рынка по 
ценовому предложению, чтобы получить 
аргументацию в переговорах с собствен-
ником помещения, которое они в данный 
момент занимали. Фактически до пере-
ездов дело доходило крайне редко: для 
арендатора это весьма затратный шаг, а 
собственники шли навстречу, желая со-
хранить арендатора. При реальном поис-
ке помещений заявки были минимальны. 
Восстановление объема заявок проис-
ходило медленными темпами, до сере-
дины 2010 года наибольшим спросом 
пользовались помещения площадью до 
100 кв. м, на их долю приходилось около 
65 процентов от всех запросов. Только к 
концу 2010 года возросло число заявок 
на помещения 300–400 кв. м, это те пло-
щади, которые пользовались наиболь-
шим спросом в докризисный период», — 
рассказала госпожа Смирнова. 

Генеральный директор АТС «Малинов-
ка» Евгений Айтжанов при этом считает, 
что рост спроса на большие офисные по-
мещения может быть связан еще и с тем, 
что сейчас активно развивается бизнес 
сдачи в субаренду офисных площадей 
меньшей площади. Риелторские компа-
нии берут в аренду крупные объекты пло-
щадью 200–500 кв. м, оборудуют офисной 
мебелью и пересдают помещениями по 
20–50 кв. м. Благодаря таким операторам 
большие по площади офисные помеще-
ния находят своего потребителя. n

телекоммуникации

Остаться в сети В период 
кризиса стоимость услуг связи в бизнес-
центрах поползла вниз, арендаторы всеми 
силами стремились урезать эту статью 
расходов. Особенно подешевел доступ в 
интернет, цены на который упали в два-три 
раза. Но сегодня рынок отыгрывает свое 
за счет увеличения наполняемости бизнес-
центров, количества новых подключений, 
а также роста трафика. Маргарита Арановская

Рынок по предоставлению услуг связи кор-
поративным клиентам всегда был лакомым 
куском — за счет иной модели продаж и об-
служивания цены на них всегда были выше, 
чем на услуги для физических лиц. В кри-
зис, который серьезно ударил по этому сег-
менту, многим пришлось поменять модель 
обслуживания, а также снизить цены. Тем 
более что уровень конкуренции на рынке 
связи Петербурга был высоким из-за высо-
кого числа игроков. 

Кроме того, за последние два года воз-
никла тенденция, при которой некоторые 
операторы домашних сетей активно вы-
ходят в корпоративный сегмент и предла-
гают свои услуги даже в бизнес-центрах. 
«Цены при этом остаются на уровне цен 

сегмента ШПД для частных пользователей, 
— говорит Ирина Волчкова, PR-менеджер 
компании 

”
ВестКолл“. — В результате это 

привело к тому, что тарифы на услуги свя-
зи в бизнес-центрах стали существенно 
ниже». 

Сегодня участники рынка говорят, что 
общей тенденции на снижение рынка уже 
нет. Какие-то клиенты сокращают потреб- 
ление, оптимизируют расходы, другие раз-
виваются, подключают новые точки и но-
вых сотрудников. «Операторы продолжают 
экспансию в новые объекты коммерческой 
недвижимости, — говорит Алиса Кирее-
ва, заместитель директора по маркетингу 
компании 

”
Телфин“. — Так как сам рынок 

продолжает укрупняться, то резко снижать 


