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Заложники 
кризиса
Кредитные учреждения  
учатся управлять 
недвижимостью, доставшейся 
им за долги

кредиты
Данный вид ипотеки снова 
стал актуален в 2011 году в 
силу постепенного восста-
новления спроса на «инве-
стиционные» кредиты после 
кризиса. Это было вызвано 
необходимостью обновления 
основных фондов, которое 
практически не произво-
дилось в период кризиса, 
а основная масса кредитов 
выдавалась на пополнение 
оборотных средств, то есть 
на поддержание текущей 
деятельности, а не на расши-
рение бизнеса.

Геннадий Ветров, председа-
тель правления Энергомаш-
банка, говорит: «Банки готовы 
выдавать ипотеку на коммер-
ческие помещения, однако сам 
бизнес не готов этим поль-
зоваться. Сегодня у банков 
доля коммерческой ипотеки 
в общем ипотечном портфеле 
не превышает 15 процентов. 
В среднем такие кредиты вы-
даются сроком до 10 лет и при 
минимальном первоначаль-
ном взносе от 30 процентов». 

Слабая популярность этого 
вида кредитования объясняет-
ся тем, что платежи по такому 
кредиту могут существенно 
превышать арендную плату. 
«Допустим, у предпринимате-
ля есть пять неких торговых 
точек и незначительная сум-
ма, которую можно инвести-
ровать, вопрос стоит или вы-
купить в собственность одну 
из пяти точек, или потратить 
средства на запуск и аренду 
еще двух-трех к уже имеющим-
ся. Скорее всего, предприни-
матель выберет аренду, так как 
это путь расширения бизнеса 

и увеличения прибыли», — 
объясняет господин Ветров.

Для тех, кто встал  
на ноги
Коммерческая ипотека инте-
ресна тем предпринимателям, 
которые прошли стадию нара-
щивания доходов и стали соз-
давать платформу для повы-

шения устойчивости бизнеса. 
Чаще всего приобретаются в 
ипотеку те объекты, собствен-
ником которых можно стать и 
от которых предприниматель 
зависим.

Как правило, кредит вы-
дается юридическому лицу, 
индивидуальному предпри-
нимателю или физическому 

лицу — собственнику бизнеса. 
При оценке заемщика банк 
смотрит не только на каче-
ство недвижимости с точки 
зрения ее расположения, но 
и на потенциальную доход-
ность, на которую влияют 
людские потоки, плотность 
схожего бизнеса по соседству, 
возможности перепрофилиро-

вания помещения, среднюю 
арендную ставку в данном 
микрорайоне для данного 
вида бизнеса и так далее. 
Кроме того, анализируется не 
только финансовое состояние 
потенциального заемщика, 
но и его текущая прибыль, 
которая будет способна обслу-
живать кредит. 

Тем не менее банки предо-
ставляют так называемые 
альтернативные кредиты, 
которые, по сути, являются 
классическими: это кредиты 
на развитие бизнеса, инвести-
ционные, кредиты на участие 
в тендерах на выкуп государ-
ственной недвижимости в 
собственную. По таким креди-

там условия немного лояльнее 
и всегда есть возможность 
рефинансирования.

Ирина Бажулина, заме-
ститель директора филиала 
банка «Стройкредит» в Санкт-
Петербурге, рассказывает: «В 
отличие от жилищного креди-
тования, коммерческая ипоте-
ка имеет достаточно короткие 
сроки погашения (5–7 лет) и 
более высокие ставки. Ставки 
колеблются по банкам в 
интервале от 14 до 19 процен-
тов годовых в зависимости от 
различных факторов: стои-
мости средств привлечения в 
банке, срока кредита, суммы 
первоначального взноса 
(минимум 20–30 процентов), 
критериев оценки финансо-
вого состояния заемщика, 
наличия другого обеспечения, 
например, поручительств. 
Лимит кредитования в рам-
ках коммерческой ипотеки 
варьируется от банка к банку. 
Как правило, это суммы от 
1 до 50 млн рублей». 

Кирилл Тихонов, вице-
президент Промсвязьбанка — 
директор департамента разви-
тия малого и среднего бизнеса, 
признает, что при развитии 
этого сегмента кредитования 
существует ряд трудностей, 
связанных с рынком именно 
коммерческой недвижимости: 
достаточно высокий уровень 
цен на объекты, требования 
банков по первоначальному 
взносу, более сложный пакет 
документов по сравнению с 
жилой недвижимостью. Госпо-
дин Тихонов сообщил, что в 
его банке сумма ипотечного 
кредита может достигать  
100 млн рублей. 

(Окончание на стр. 18)
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Одним из относительно новых продуктов на рынке коммерческой недвижимости является ипотечное кредитование на выкуп помещений.  
В отличие от жилищного, этот вид кредитования пока не получил широкого распространения — условия предоставления займов на выкуп  
помещений под офисы или магазины более жесткие, чем для физлиц. Связано это с тем, что таким продуктом чаще всего пользуются  
представители малого и среднего бизнеса, к которым кредитные учреждения традиционно предъявляют достаточно высокие требования.

Банки готовы выдавать ипотеку на коммерческие помещения, однако сам бизнес не готов этим пользоваться. Сегодня у банков доля коммерческой ипотеки в общем ипотечном портфеле  
не превышает 15%
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кредиты
(Окончание. Начало на стр. 17)
Заместитель начальни-

ка управления развития 
розничного бизнеса банка 
«Интеркоммерц» Наталья 
Кулагина отмечает, что име-
ются и правовые аспекты, 
усложняющие и удлиняющие 
схему предоставления ипо-
течных кредитов под залог 
коммерческих помещений 
— действующее законодатель-
ство не предусматривает воз-
можность регистрации права 
собственности на приобре-
таемые нежилые помещения 
с одновременным обремене-
нием ипотекой.

Пришли на стройку
Наталья Зуева, начальник 
отдела ипотечных продаж 
компании «ЮИТ Санкт-
Петербург», сообщила: 
«Кредиты на коммерческую 
недвижимость предлагают 
немногие банки. Из числа 
наших банков-партнеров 
такие кредитные программы 
имеют Сбербанк, Росбанк, 
Балтинвестбанк, Ханты-
Мансийский банк». Большин-
ство подобных ипотечных 
программ ориентировано 
на приобретение готовых 
коммерческих помещений, с 
правом собственности, и на 
заемщиков — юридических 
лиц и индивидуальных пред-
принимателей. «В качестве 
обеспечения требуется залог 
приобретаемого помещения, 
иногда необходимо допол-
нительно поручительство 
собственника фирмы. Еще 
реже банки предоставляют 
кредиты на коммерческие 
помещения в строящихся 
домах и кредиты для покупа-
телей — физических лиц», — 
говорит госпожа Зуева.

Тем не менее в последнее 
время появляются примеры 
кредитования и строящихся 
объектов. 

Сергей Степанов, дирек-
тор по продажам компа-
нии «Строительный тест», 
сообщил, что его компания 
запустила совместную про-
грамму с Номос-банком на 
приобретение не только по-
строенных, но и строящихся 
объектов, в том числе и тех, 
на которые еще не оформ-
лено право собственности. 
«Банк готов кредитовать до 
100 процентов покупки и не 
потребует дополнительного 
обеспечения, если стоимость 
объекта залога не превышает 
7 млн рублей. Ипотеку мож-
но взять на приобретение 
коммерческих помещений 
во всех объектах компании 

”
Строительный трест“, готов-

ность которых составляет не 
менее 70 процентов», — рас-
сказал господин Степанов.

Юлия Троицкая, маркето-
лог ЗАО «БФА-Девелопмент», 
подсчитала, что только 10% 
российских банков готовы 
предоставить заемные сред-
ства предпринимателям, из 
них можно выделить Сбер-
банк, ВТБ, Delta Credit, Балт- 
инвестбанк, банк «Уралсиб», 
«Балтийскую ипотечную 
корпорацию», Меткомбанк 
Росевробанк, Европейский 
трастовый банк.

«Данный вид ипотечного 
кредитования востребован в 

основном у малого и средне-
го бизнеса. Условия выдачи 
не такие выгодные и лояль-
ные, как на ипотеку жилой 
недвижимости, потому что 
схемы работы заемщиков 
не всегда прозрачны для 
банков. Сделки по предостав-
лению таких кредитов нере-
гулярны», — говорит госпожа 
Троицкая.

Ипотека коммерческих 
помещений, в отличие от 
жилой ипотеки, дело от-
носительно новое — более 
или менее активно она 
стала развиваться лишь в 
2010–2011 годах. «Объектом 
кредитной сделки могут быть 
любые нежилые здания и 
помещения под торговые 
площади, склады, цеха, 
офисы и прочие помещения, 
а также земельные участки с 
объектами незавершенного 
строительства. Кроме этого, 
с помощью бизнес-ипотеки 
можно выкупить арендуе-
мую недвижимость и жилые 
помещения, которые будут 
в дальнейшем переведены в 
нежилой фонд. Мы кредиту-
ем объекты, территориально 
удаленные от города на рас-
стояние до 300 километров. 
При этом банк финансирует 
до 80 процентов стоимости 
приобретаемого клиентом 
объекта коммерческой не-
движимости», — говорят в 
банке «Интеза».

Дело не в банках,  
а в рынке
Виктор Питернов, управляю-
щий филиалом Номос-банка 
в Санкт-Петербурге, считает, 
что еще одной причиной 
неразвитости коммерческой 
ипотеки является то, что ры-
нок продаж непосредственно 
коммерческой недвижимо-
сти еще недостаточно развит, 
соответственно, и ипотека 
для приобретения коммер-
ческой недвижимости пока 
занимает гораздо мень-
шую долю по сравнению с 
ипотекой для приобрете-
ния жилой недвижимости. 
«Поэтому процент подобных 
кредитов еще незначителен, 
но наблюдается активный 
рост, поскольку число пред-
ложений по коммерческой 
недвижимости увеличилось. 
И главным образом — за 
счет участия государства 
посредством предложения 
различных программ и тен-
деров», — говорит господин 
Питернов.

Мария Иванова, руково-
дитель департамента ипо-
течного кредитования агент-
ства недвижимости Home 
Estate, говорит: «Банки к 
кредитованию коммерче-
ской недвижимости относят-
ся очень лояльно, однако, 
несмотря на это, доля таких 
кредитов в общем портфе-
ле невелика. Причина — в 
разногласиях относительно 
параметров оценки коммер-
ческого помещения между 
оценочными компаниями 
и участниками рынка. Как 
правило, на рынке цена 
формируется по следующим 
параметрам: проходимость, 
цоколь/подвал, вход со 
двора или с улицы (если 
говорить про отдельно стоя-
щее здание), также учитыва-
ется процент помещений, 

сданных в долгосрочную 
аренду. Оценочная компа-
ния же оценивает, исходя из 
технических характеристик 
здания и помещения: износ 
здания, наличие/отсутствие 
ремонта. И зачастую резуль-
тат оценки в два-три раза 
ниже рыночной стоимости 
объекта. Банк-кредитор 
ориентируется на заклю-
чения оценщиков и может 
прокредитовать не более 
70 процентов от оценочной 
стоимости, что совсем не 
подходит заемщику — буду-
щему покупателю».

О том, что банки не слиш-
ком часто кредитуют коммер-
ческую ипотеку, свидетель-
ствуют данные крупнейшего 
игрока рынка. Антон Сермя-
гин, директор управления 
продаж малому бизнесу 
Северо-Западного банка 
Сбербанка России, расска-
зал: «В 2012 году банк выдал 
25 кредитов по программе 

”
Бизнес-недвижимость“».

Сегодня ипотечное креди-
тование приходит и в такой 
сектор коммерческой недви-
жимости, как доходные дома, 
которые считаются коммер-
ческой недвижимостью.

Александр Погодин, 
первый заместитель ге-
нерального директора ГК 
«Пионер», направление 
«Санкт-Петербург», сообщил, 
что его компании вопрос 
предоставления банками 
ипотечного кредита на при-
обретение коммерческой не-
движимости знаком в связи 
с работой по проекту много-
функционального комплекса 
YE’S, который, помимо двух 
жилых корпусов, включает 
в себя и апарт-отель. «Перво-
начально мы рассчитывали, 
что апартаменты, которые 
являются, по сути, коммерче-
ской недвижимостью, будут 
приобретать инвесторы, 
располагающие свободны-
ми средствами, то есть не 
нуждающиеся в ипотеке. Но 
уже в процессе продаж стала 
очевидной необходимость 
формирования предложения 
по ипотечным программам 
и для этого формата не-
движимости. Нам нередко 
приходилось слышать от по-
купателей, что наличие воз-
можности оформить ипотеку 
позволило бы приобрести 
большее число апартаментов. 
Были проведены переговоры 
с банками. Нам на практике 
пришлось столкнуться с той 
настороженностью, с кото-
рой до недавнего времени 
финансовые учреждения 
относились к апартаментам 
как сравнительно новому 
формату недвижимости. 
Совместно с банками были 
разработаны документы, 
регламентирующие вновь 
сформированные ипотечные 
программы. На сегодняшний 
день ипотечные кредиты для 
приобретения апартаментов 
предоставляют три банка, 
список продолжает расши-
ряться. Кредитные ставки 
на покупку апартаментов 
начинаются от 14,5 процента 
годовых, после получения 
прав собственности ставка 
снижается на 1–2 процен-
та», — рассказал господин 
Погодин.

Валерий Грибанов

банки
Несколько лет назад на рынке 
коммерческой недвижимости 
появился новый пласт вла-
дельцев — банки, получившие 
активы в качестве залога по 
кредитам. После наступления 
кризиса многие собственники 
не смогли расплатиться по 
займам, и банкам пришлось 
учиться управлять неожиданно 
свалившимся на них «богат-
ством». 

До кризисных 2008–2009 
годов банки старались не 
обременять себя активами 
низкой ликвидности — таки-
ми как коммерческая и жилая 
недвижимость. Зачастую даже 
офисные помещения банки 
предпочитали арендовать, чем 
держать на балансе, потому 
что такой груз снижал воз-
можности по кредитованию. 
С жилой недвижимостью 
неспециализированные банки 
также старались не связывать-
ся, потому что для управления 
такой недвижимостью и для ее 
реализации необходимы боль-
шие трудозатраты, отдельные 
подразделения — заключение 
договоров по жилищно-
коммунальным услугам на 
каждую отдельную квартиру, 
охрана каждой квартиры и 
особенно отдельно стоящего 
жилого дома, поддержание 
приемлемого состояния и те-
кущий ремонт, в то время как 
реализация с баланса такой не-
движимости возможна только 
в розницу и по различным 
неунифицированным схемам.

Но невозврат кредитов в 
кризисные годы внес свои кор-
рективы — банкам пришлось 
учиться управлять недвижимо-
стью. Большой объем коммер-
ческих залогов по корпора-
тивным кредитам в качестве 
отступного или в рамках 
судебного взыскания отошел в 
собственность банков — торго-
вые и бизнес-центры, склады и 
терминалы, в том числе на эта-
пе строительства. Меньший, 
но также значительный объем 
квартир и жилых домов тоже 
осел на банковских балансах.

Собственность  
на триллионы рублей
По оценкам экспертов Цен-
тробанка, на балансе отече-
ственных банков залоговой 
недвижимости содержится в 
размере до 1,4 трлн рублей. 

«Стоит отметить, что боль-
шая часть крупных банков-
ских структур по-прежнему 
не стремится избавляться от 
неудобного груза недвижимо-
го имущества. В основной сво-
ей массе банки получили эти 
непрофильные активы в виде 
недвижимости в 2009–2010 
годах, когда девелоперы и 
частные заемщики не смогли 
справиться с выплатой креди-
тов. В некоторых случаях про-
дажа залоговой недвижимости 
может оказаться убыточной. 
Примером может служить 
продажа Сбербанком недви-
жимости торговой сети 

”
Алпи“ 

(3,5 млрд из 6,5 млрд рублей 
долга)», — рассказал Антон Со-
роко, аналитик холдинга «Фи-
нам». По его оценкам, рынок 
залоговой недвижимости при-
растает темпами около 15% в 
год, имея несколько драйверов 
как роста, так и снижения. «С 
одной стороны, негативно на 
рынке сказывается большое 
количество 

”
подвисших“ на 

балансе банков объектов не-
движимости. С другой сторо-
ны, позитивные темпы роста 
экономики, высокие темпы 
прироста кредитования и 
укладывающаяся в рамки ней-
тральных прогнозов прави-
тельства инфляция. Политика 
ЦБ стимулирует инвестици-
онный спрос, что позитивно 
для среднесрочной динамики 
рынка недвижимости, однако 
может спровоцировать дви-
жение спроса в сектора более 
рисковых инвестиционных 
идей», — рассказал господин 
Сороко.

«Объектов, которые бы 
перешли в собственность бан-
ка полностью, не так и много 
— чисто, по процедуре, с пере- 
оформлением прав собствен-
ности», — рассуждает Сергей 
Игонин, управляющий пар-
тнер холдинга «АйБи Групп». 
Чаще у банков есть определен-
ное количество невозвращен-
ных кредитов, есть объекты 
недвижимости, которые явля-
ются объектами залога по этим 
невозвращенным кредитам, 
но обратить права собственно-
сти на эти объекты залога банк 
не может — в силу того, что где-
то ведется процедура банкрот-
ства, где-то есть какое-либо 
дополнительное обременение 
по объекту (например, здание 
могло находиться в залоге не у 
одного банка). 

«Получается следующая 
картина: у банка есть долж-
ник, у банка есть некий объект 
недвижимости в залоге, но на 
сегодняшний день должник 
продолжает этим объектом 
пользоваться, более того — 
объект полностью функцио-
нирует, а что получает с этого 
банк — непонятно, — говорит 
господин Игонин. — Ситуация 
сложная, очень запутанная с 
точки зрения права. Я знаю, 
что банки стараются подобные 
объекты перевести на фонды, 
чтобы таким образом убрать 
эти 

”
токсичные“ активы со 

своих балансов. Стремятся вы-
вести их за баланс банки еще 
и по той причине, что стои-
мость этих объектов (а рынок 
недвижимости пока не восста-
новился после кризиса с этой 
точки зрения) на сегодняшний 
день реально ниже, чем сумма 
тех кредитов, которые брались 
под залог этих объектов». 

Господин Игонин считает, 
что банки крупными игрока-

ми на рынке коммерческой 
недвижимости назвать слож-
но. «Они не делают погоды — в 
силу того, что очень многие 
объекты банками просто не 
могут быть проданы. Такие 
объекты могут быть проданы 
только в рамках общей проце-
дуры банкротства должника, 
а в этом случае уже и не банк 
вовсе будет выступать продав-
цом», — считает он.

Руководитель департамента 
коммерческой недвижимости 
ГК «Невский альянс» Елена 
Беглецова согласна с оценкой 
господина Игонина: «Активов 
банков в сфере недвижи-
мости не настолько много, 
чтобы ощущать их влияние на 
рынке, в количественном со-
отношении необходим более 
длительный анализ и расчет».

Новое поприще
«Столкнувшись с тем, что 
данной недвижимостью 
необходимо качественно 
управлять, а также заниматься 
ее реализацией (потому что 
просто нанять риелторское 
агентство недостаточно, не-
обходимы процедуры и от про-
давца), банки стали создавать 
специальные подразделения, 
выделять отдельных сотрудни-
ков на работу с полученными 
залогами. Но вести необходи-
мые процедуры обслуживания 
недвижимости и ее продажи 
с банковского баланса и от 
имени банка очень сложно. 
Это связано с непрофильно-
стью данной деятельности, с 
нюансами налогообложения, 
с инертностью банковских 
структур, невозможностью 
гибкого подхода к сделкам. 
Поэтому многие банки пошли 
по пути создания отдельных 
структур и выделения данных 
направлений в отдельную 
ветвь бизнеса. Так поступили и 
крупные госбанки, например, 
Сбербанк и ВТБ, и частные 
коммерческие банки. Схема 
выглядит так: банк предостав-
ляет специально созданной 
структуре кредит, за счет дан-
ного кредита недвижимость 
реализуется с баланса банка, 
обычно закладывается в поль-
зу банка для снижения риско-
вости кредита, далее управля-
ется новым собственником 
— специальной компанией, 
при появлении покупателя 
продается, кредит возвраща-
ется банку. При этом данный 

бизнес может вполне выра-
сти и в рыночную структуру, 
которая станет экономически 
привлекательной на рынке и 
будет продана как бизнес», — 
рассказывает Михаил Лазарен-
ко, директор департамента 
розничного кредитования ЗАО 
«Русстройбанк».

В связи с этим оценить 
точный объем недвижимости, 
так или иначе принадлежа-
щий банкам и связанным 
структурам, все-таки затрудни-
тельно. «По моим оценкам, для 
Петербурга речь может идти о 
нескольких десятках милли-
ардов рублей. И это те сделки, 
которые видны на рынке. 
Вполне вероятно, что часть 
сделок может быть закрыта 
от сторонних наблюдателей, 
чтобы не сбивать цены и не 
раздувать спекулятивных 
настроев. Так как стоимость 
недвижимости в некоторых 
случаях существенно 

”
про-

села“ в посткризисное время, 
то банкам приходится ждать 
ее повышения, чтобы не 
фиксировать значительных 
убытков на себе или своих 
спецкомпаниях. Реализация 
же, как показывает практика, 
идет постепенная — при по-
явлении подходящего покупа-
теля. Массового сброса залогов 
рынок так и не дождался. Что, 
конечно же, положительно, по-
тому что в противном случае 
массовый выброс недвижимо-
сти на рынок еще в большей 
степени усугубил бы ситуацию 
на рынке, в первую очередь 
жилой недвижимости, как это 
происходило в США. В неко-
торых случаях спецкомпании 
уже сейчас показали себя как 
прибыльные и эффективные 
бизнес-единицы, грамотно и 
продуманно управляя недви-
жимостью, сдавая ее в аренду, 
предоставляя в пользование 
бизнесу», — отмечает господин 
Лазаренко. 

Николай Вечер, генераль-
ный директор GVA Sawyer в 
Санкт-Петербурге, считает, 
что залоговые активы посте-
пенно претерпевают транс-
формацию. «Естественно, что 
в самом начале, когда банки 
только оказались один на один 
с этой проблемой, первой (и 
в целом правильной) мыслью 
было их продать. К сожале-
нию, рыночная ситуация была 
в тот момент неблагоприят-
ной для продажи, а качество 

самих активов было весьма 
далеким от удовлетворитель-
ного, ведь в процессе margin 
call заемщики сбрасывали 
банкам все, что было под 
рукой. Однако постепенно все, 
что можно было продать, было 
продано. Вторым действием 
банков была попытка понять, 
сколько стоит доинвести-
рование проекта, чтобы его 
можно было продать. На этом 
этапе активно привлекались 
консультанты. Начали рабо-
тать довольно сложные схемы. 
Например, один из крупных 
банков нашел среди своих 
клиентов покупателя на недо-
строенный торговый центр в 
одном из регионов и организо-
вал сделку, выдав при этом по-
купателю кредит на достройку 
и запуск объекта. Сейчас такие 
сделки тоже подходят к своему 
завершению, поскольку все, 
что можно было так продать, 
уже продано».

Максим Богомолов, ди-
ректор по развитию бизнеса 
агентства взыскания «Фил-
берт», рассказал: «В период 
кризиса банки массово не 
могли продать недвижимость, 
полученную из залогов, по 
стоимости залога и были вы-
нуждены заниматься управ-
лением активов. За это время 
развились управляющие 
компании банков (например, 

”
ВТБ Капитал“). Сейчас дивер-

сификация бизнеса является 
сильной стороной банков, и 
они открыто выставляют для 
продажи залоговые объекты 
через дочерние управляющие 
компании или самостоятель-
но, как например, делают, 
Газпромбанк, банк 

”
Санкт-

Петербург“, ВТБ, Энергомаш-
банк, банк 

”
Открытие“».

Екатерина Марковец, 
директор по инвестициям 
и консалтингу компании 
London Real Invest, приводит в 
качестве примера МДМ-банк, 
который управляет рядом объ-
ектов коммерческой недви-
жимости, в частности, по ее 
словам, это «Перинные ряды», 
«Шкиперский молл». «Также 
имеет активы на рынке не-
движимости в регионах банк 
ВТБ24. Большинство объектов, 
находящихся у банков, были 
приобретены ими до кризиса 
по очень высоким ценам, 
поэтому сейчас их продажа им 
невыгодна, и они стараются 
эффективно ими управлять, 
извлекая прибыль», — поясня-
ет она. 

Юрий Бугров, генеральный 
директор ООО «Эстейт Ме- 
неджмент», поделился опытом 
управления недвижимостью, 
находящейся в собственности 
у банка: «В течение трех лет 
наша компания управляет 
непрофильными активами 
Северо-Западного расчетного 
центра ОАО 

”
Банк ВТБ“. За это 

время сформирован посто-
янный арендный поток от 
вверенных объектов, что, в 
том числе, способствует даль-
нейшей выгодной продаже 
объектов. Например, торго-
вый центр и торгово-офисный 
комплекс в Кирове, бизнес-
центр класса В+ в Пскове. 
Также в текущем управлении 
находится рынок в Черепов-
це, который приносит ста-
бильную чистую прибыль, но 
поскольку это непрофильный 
бизнес, объект выставлен на 
продажу». 

Олег Привалов

Заложники кризиса
Кредитные учреждения учатся управлять недвижимостью, доставшейся им за долги

В некоторых случаях продажа залоговой недвижимости может оказаться убыточной. Примером может служить 
продажа Сбербанком недвижимости торговой сети «Алпи», когда было выручено лишь 3,5 млрд рублей  
при 6,5 млрд рублей долга

Ипотека пришла  
на торговую улицу
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брокерский бизнес
Спрос на услуги профессиональных 
брокеров в Петербурге в посткризисные 
годы рос. Однако, в отличие от ситуации 
пятилетней давности, количество за-
ключаемых договоров на эксклюзивный 
брокеридж проектов в целом по рынку 
имеет тенденцию к сокращению.

В офисном сегменте в 2009–2012 годах 
повышение спроса на брокерские услуги 
можно было объяснить начавшимся 
переездом крупных компаний, желаю-
щих улучшить качество занимаемых 
помещений или пересмотреть условия 
ранее заключенных договоров. Также не-
маловажным фактором увеличения роли 
брокеров стали, с одной стороны, рост 
темпа ввода офисных площадей и возрас-
тающая конкуренция между объектами, 
а с другой — повышенные требования 
арендаторов к качеству помещений.

Все эти факторы подталкивают соб-
ственника к более тщательной оценке 
ликвидности — девелоперы привлекают 
брокеров уже на начальных стадиях раз-
работки концепции проекта. 

Получило распространение такое яв-
ление, как предброкеридж, — исследова-
ние потенциального спроса арендаторов 
по отношению к конкретному объекту. 
«Зачастую причиной, при которой соб-
ственник заказывает эту услугу, выступа-
ет необходимость получить одобрение 
совета директоров или банка — для 
получения кредитной линии. Услуги 
предброкериджа оплачиваются исходя 
из фиксированной суммы, определяемой 
брокером», — говорит Николай Казан-
ский, генеральный директор «Colliers 
International Россия».

Плата универсальная  
и индивидуальная
Рост конкуренции, уменьшение количе-
ства ликвидных объектов на открытом 
рынке и, как следствие, увеличение мас-
штаба и сложности сделок привели к не-
обходимости дифференцировать плату за 
брокерские услуги. «Уже не секрет, что за-
частую вместо традиционной величины 
брокерского вознаграждения — 8,33 про-
цента годовой арендной платы (эквива-
лент месячной ставки аренды) брокеры 
могут работать за повышенный процент 
или бонус, который устанавливается в 
процессе индивидуальных переговоров», 
— рассказал Николай Казанский.

Например, брокер привлек арендато-
ра на 100 кв. м по ставке $500 за кв. м в 
год плюс НДС и операционные расходы. 
Вознаграждение брокера будет рассчиты-
ваться так: 100 х 500 х 8,33% = $4165.

Полина Фиофилова, руководитель 
отдела торговой недвижимости АРИН, 
отмечает, что стоимость услуг на броке-
ридж офисной недвижимости не отлича-

ется от торговой. «На заключение сделок 
по аренде — это стандартно 100 про-
центов месячной арендной ставки, по 
покупке — в среднем от 3  до 8 процен-
тов. Но данные цифры довольно гибки 
и обсуждаются в процессе переговоров с 
клиентом», — добавляет она.

Участники рынка отмечают, что 
некоторые собственники завышают 
стоимость вознаграждения брокеров для 
их максимальной лояльности к объекту 
и его активного продвижения среди по-
тенциальных арендаторов. Это вызвано 
серьезной конкуренцией между опреде-
ленными сегментами офисных зданий. 

Для арендаторов же, напротив, не-
которые брокерские компании идут на 
значительные скидки по сумме воз-
награждения, и минимальная планка 
оплаты услуг за представление интересов 
арендатора может составлять 50% от 
месячной аренды. 

В офисном сегменте также применя-
ется схема выплаты вознаграждения 
брокеру при пересмотре существующего 
договора аренды. Размер вознаграждения 
в этом случае определяется суммой сэко-

номленных арендатором средств на про-
тяжении всего срока договора аренды.

«Сегодня в профессиональном со-
обществе уже установились стандарты 
работы брокеров и перечень оказы-
ваемых ими услуг. Чаще всего во всех 
секторах недвижимости консультанты 
представляют интересы собственника 
(landlord representation) и лишь в ряде 
случаев — интересы арендаторов (tenant 
representation). В отличие, например, от 
скандинавских стран, где распростране-
на практика совмещения представления 
интересов обеих сторон», — добавляет 
господин Казанский. 

«Как и до кризиса, специалисты по 
коммерческой недвижимости представля-
ют интересы либо собственников зданий, 
либо арендаторов. Некоторые компании 
получают двойное вознаграждение с обе-
их сторон, но, с точки зрения GVA Sawyer, 
такая практика неэтична и вызывает 
конфликт интересов», — говорит Елена 
Шевчук, вице-президент по коммерческой 
недвижимости GVA Sawyer.

В идеальном варианте, по ее словам, 
размер вознаграждения формируется сле-

дующим образом: если брокер уже имеет 
подписанный договор с собственником 
торгового или офисного центра и по-
лучает от него вознаграждение в случае 
подбора арендатора, то для арендатора 
услуги по показу такого помещения, про-
ведению переговоров и сопровождению 
подписания договора аренды осущест-
вляются брокером бесплатно. «Конечно, 
в каждой брокерской компании доста-
точно большое количество объектов, 
которые они представляют по договору 
с собственником, и арендатору могут 
быть предложены десятки подходящих 
объектов на выбор. Но потенциальным 
арендаторам нельзя забывать, что, если 
брокер получает вознаграждение от 
собственника здания, то и весь пере-
говорный процесс будет нацелен на 
соблюдение интересов собственника. И 
не всегда, подобрав офисное помещение 
без комиссии, арендатор получит его на 
лучших условиях», — отмечает госпожа 
Шевчук.

 Если же арендатор заранее планирует 
привлечь брокера не только к поиску 
помещения, но и к проведению пере-
говоров и обсуждению коммерческих 
условий в интересах арендатора, то он 
может подписать брокерский договор на 
представление интересов арендатора и 
оплатить брокеру по факту сделки ту же 
стандартную комиссию в размере одной 
месячной аренды. В рамках такого до-
говора арендатор получит более полный 
пакет услуг от брокера. 

Два подхода
Сегодня есть два принципиально разных 
варианта работы собственника с бро-
керской компанией: эксклюзивный и 
неэксклюзивный договор. «Эксклюзив-
ный договор подразумевает, что только 
выбранный брокер (или брокеры при 
коэксклюзивном договоре) имеет право 
привлекать арендаторов на объект в ого-
воренный срок. При этом собственник 
не вправе самостоятельно искать аренда-
торов на объект или привлекать других 
брокеров в течение срока действия экс-
клюзивного договора. При таком прин-
ципе работы у собственника есть как оче-
видные плюсы (максимально точечная 
работа брокера именно с этим объектом, 
приоритетное предложение объекта сво-
им клиентам, подготовка эксклюзивным 
брокером всех необходимых маркетин-
говых/презентационных материалов, 
активная рекламная кампания объекта), 
так и очевидные минусы (брокер может 
недостаточно тщательно работать с объ-
ектом, имея в своем портфеле несколько 
других конкурирующих зданий, или 
не может подобрать арендаторов и при 
этом собственник связан эксклюзивным 
договором). Однако такой минус можно 
устранить, предусмотрев изначально 

в эксклюзивном брокерском договоре 
возможность снятия или ограничения 
эксклюзивности выбранного брокера по 
результатам его работы в определенный, 
зафиксированный в договоре срок», — 
рассказала госпожа Шевчук.

Участники рынка отмечают, что 
эксклюзивный брокеридж проектов по-
степенно сокращает свою долю в общем 
количестве договоров. «Зачастую работа 
по таким договорам стоит дороже, по-
скольку накладывает на брокера более 
высокую ответственность по сдаче объек-
та. Это может выражаться в повышенном 
вознаграждении брокера и в выделении 
отдельного бюджета на маркетинговое 
сопровождение проекта», — говорит 
господин Казанский.

Госпожа Шевчук согласна с тем, что на 
рынке офисной недвижимости эксклю-
зивные контракты не так популярны, 
как до кризиса. «В большинстве соб-
ственники предпочитают подписывать 
брокерские договоры с несколькими 
брокерами на неэксклюзивной основе, 
чтобы максимально охватить рынок и 
привлечь максимально возможное коли-
чество потенциальных арендаторов», — 
говорит она. При этом Елена Шевчук от-
мечает, что в сегменте торговых центров 
ситуация иная — там, по ее словам, одно-
значно принято подписывать «жесткие 
эксклюзивные договоры» с брокерами: «В 
этом случае брокер полностью отвечает 
за сохранение общей концепции центра 
(функциональный состав арендаторов и 
их расположение в объекте)». 

Агентская доля
О том, насколько глубоко вовлечены бро-
керские конторы в процесс заключения 
сделок между собственником и арендато-
ром, существуют разные мнения.

«По нашим данным, доля бизнес-
центров, сдающихся в аренду с помощью 
посредников, составляет 60–70 про-
центов от общего количества площадей 
бизнес-центров высокого класса», — по-
лагает господин Казанский. 

Лилия Еременко, руководитель от-
дела по работе с владельцами офисных 
помещений Jones Lang LaSalle в Санкт-
Петербурге, дает иную оценку: «На сегод-
ня около 30 процентов офисных площа-
дей сдаются при участии брокеров. Всего 
на рынке Санкт-Петербурга работает 
порядка 10 крупных компаний, которые 
специализируются на брокеридже офис-
ной недвижимости класса А и В». 

Марина Пузанова, руководитель 
направления офисной недвижимости 
Knight Frank St. Petersburg, полагает, что 
рынок аренды Петербурга находится 
пока на стадии развития, а большинство 
сделок по аренде офисов заключается 
собственниками бизнес-центров само-
стоятельно. 

Дмитрий Золин, управляющий ди-
ректор сети бизнес-центров «Сенатор», 
подтверждает эту точку зрения: «Прак-
тически все брокеры хотят работать с 
бизнес-центрами высокого сегмента. Но 
не все собственники офисных центров 
высокого класса прибегают к помощи 
брокеров. Сеть бизнес-центров 

”
Сенатор“ 

работает с брокерскими компаниями, но 
их доля при аренде помещений не очень 
велика — порядка 15–20 процентов. Мы 
выделяем десятку лидеров, у которых 
большое количество сделок и налажен-
ные деловые отношения. В дальнейшем 
хотелось, чтобы этот показатель только 
увеличивался».

Директор департамента брокериджа 
NAI Becar в Санкт-Петербурге Александра 
Смирнова также полагает, что сегодня про-
цент сделок, совершающихся при участии 
посредников, варьируется от 30 до 50%.

Сергей Канаев, коммерческий ди-
ректор Nagatino i-Land, сообщил, что 
расстановка сил на столичном рынке 
брокериджа мало чем отличается от 
ситуации в Петербурге: «Основные игро-
ки — это 

”
большая пятерка“: Jones Lang 

LaSalle, Cushman & Wakefield (CWSR), CB 
Richard Ellis (CBRE), Colliers, Knight Frank. 
В последнее время активно вырывается 
вперед S.A. Ricci. Есть ряд менее крупных 
компаний (Blackwood, Bluestone, ILM), 
которые тоже пытаются, но до уровня 

”
большой пятерки“ пока недотягивают 

(хотя бы по объемам). Появление новых 
игроков сложно себе представить, у веду-
щих консалтинговых компаний, которые 
давно работают на рынке, есть накоплен-
ные за время работы базы данных, уста-
новившиеся контакты с большинством 
арендаторов, квалифицированный и 
профессиональный персонал. Новичкам 
девелопер вряд ли доверит представлять 
(особенно в эксклюзивном или коэксклю-
зивном формате) свой проект. В то же вре-
мя очень активны компании S.A. Ricci, 
ILM, в которых работают многие бывшие 
сотрудники 

”
большой пятерки“».

Господин Канаев считает, что роль 
брокеров на рынке коммерческой не-
движимости усиливается. «За последние 
несколько лет появилось много новых 
бизнес-центров международного класса, 
соответственно, усилилась и конкурен-
ция между ними, что заставляет арендо-
дателя активнее привлекать и мотивиро-
вать брокера для сосредоточения усилий 
именно на его проекте. В то же время 
многие арендодатели активно пред-
ставляют свои проекты на рынке само-
стоятельно — набирая сильную команду 

”
продажников“, проводя свою активную 

маркетинговую и рекламную политику, 
создавая и продвигая сайты, в том числе 
отдельные сайты по каждому проекту», — 
рассуждает господин Канаев. 

Олег Привалов

Эксклюзива стало меньше
Рынок посреднических услуг сформировался

Сегодня доля сделок на рынке коммерческой недвижимости, совершающихся при участии посред-
ников, варьируется от 30 до 50%
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экология
Понятие «зеленое строитель-
ство» на российский рынок 
девелопмента пришло относи-
тельно недавно, примерно  
4–5 лет назад. С тех пор серьез-
ного распространения экодеве-
лопмент не получил. Тем не ме-
нее, как говорят специалисты, 
при строительстве коммерче-
ской недвижимости, особенно 
высокого класса, озаботиться 
получением сертификата соот-
ветствия «зеленым» стандар-
там все же стоит — в глазах 
потенциальных арендаторов 
или покупателей, представляю-
щих международные компании, 

это повысит капитализацию 
объекта.

В мире существует две 
основные системы сертифи-
кации на соответствие здания 
экологическим стандартам 
строительства: BREEAM и 
LEED. Владимир Масютин, 
генеральный директор отеля 
«Русские сезоны», рассказыва-
ет: «Оба стандарта оценивают 
здания по многочисленным 
параметрам: территория под 
застройку, энергосбережение 
и влияние на окружающую 
среду, водообеспечение, 
используемые материалы, 
отходы, создание благоприят-
ной атмосферы внутри здания. 

Сначала оценка производится 
на стадии проектирования, 
затем на стадии готовности 
объекта. На каждом этапе 
проект получает баллы, затем 
суммарная оценка определяет 
уровень конечного рейтинга».

Показатель устойчивого 
развития
Сегодня «зеленая» сертифи-
кация более всего распро-
странена именно в сегменте 
коммерческой недвижимости. 
Если говорить об офисном 
сегменте, то связано это в пер-
вую очередь с тем, что среди 
арендаторов бизнес-центров 
класса А большое количество 

транснациональных ком-
паний. «Для многих из них 
наличие соответствующей 
сертификации — обязательное 
требование к арендодателям 
по всему миру, часть политики 
так называемого устойчивого 
развития. Таким образом, 
сертифицируя бизнес-центр 
класса А по международным 
экостандартам, владелец 
здания существенно повышает 
инвестиционную привлека-
тельность объекта (что скажет-
ся и на арендных ставках, и на 
последующей продаже актива). 
В бизнес-центрах класса B и C 
сертификация по международ-
ным стандартам не практику-

ется, так как вложения в ин-
женерное оснащение зданий 
в этом случае не окупятся», 
— объясняет Елена Валуева, ди-
ректор по маркетингу Mirland 
Development Corporation. 

«Пока нельзя говорить о 
массовой востребованности 
сертификации, однако факт, 
что за последние три года 
ситуация в России кардиналь-
ным образом изменилась. Уже 
сейчас можно говорить о том, 
что если девелопер (не только 
западный, но и российский) 
задумал построить офисный 
объект класса А+, который бы 
соответствовал требованиям 
институциональных инвесто-

ров (investment grade property), 
то строить однозначно нужно 
с учетом требований 

”
устойчи-

вого развития“. Здесь Москва 
пока опережает Северную 
столицу», — говорит госпожа 
Валуева.

И все же эксперты призна-
ют: востребованность «зеле-
ного» сертификата в рамках 
регионального строительства 
(особенно коммерческой не-
движимости) пока остается в 
большей степени имиджевой, 
нежели обусловлена реальны-
ми экономическими и эколо-
гическими требованиями ком-
паний, реализующих проект. 
«Хотя нельзя не отметить, что в 

рамках реализации индустри-
альных проектов, а также в 
рамках реализации проектов 
в Московском регионе (прежде 
всего в Москве) использова-
ние 

”
зеленых“ технологий 

при строительстве коммерче-
ской недвижимости, а также 
модернизации существующих 
офисных задний, последующее 
получение статуса 

”
экологич-

ности“ объекта недвижимости 
становится все более популяр-
ным направлением», — согла-
шается с госпожой Валуевой 
Вероника Лежнева, руково-
дитель отдела исследований 
компании Jones Lang LaSalle в 
Санкт-Петербурге. 

При экологичном строи-
тельстве расходы на возведе-
ние объекта выше, а жизнен-
ный цикл здания — больше (до 
20–30 лет). Эксплуатационные 
расходы в «зеленых» зданиях 
значительно ниже за счет 
рационального использова-
ния коммунальных услуг. «В 
свою очередь, присвоение 
объекту статуса 

”
зеленого“ 

обеспечивает ему конкурент-
ное преимущество в своей 
нише на рынке и увеличивает 
вероятность привлечения 
международных компаний 
как в качестве инвестора, так 
и арендатора. 

(Окончание на стр. 20)

Перекраситься в зеленый
Сертификат как приманка для инвестора
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земля
Рынок земельных участков 
под промышленное и склад-
ское строительство после 
нескольких лет затишья посте-
пенно оживает. В удачных ме-
стах в черте города стоимость 
одного квадратного метра 
может достигать $250. Одна-
ко резкого роста стоимости 
земли ждать не стоит, считают 
аналитики.

Михаил Тюнин, руково-
дитель отдела индустриаль-
ной, складской недвижи-
мости и земли Knight Frank 
St. Petersburg, рассказал, что 
масса участков, так называе-
мых «под промышленность», 
либо вообще не обладает 
инженерной подготовкой, 
либо они предлагаются по 
завышенной цене. «Чем 
руководствуются их вла-
дельцы — остается только 
предполагать. Понятно, что и 
экспонироваться такие лоты 
будут достаточно долго: год и 
даже более», — недоумевает 
господин Тюнин.

По данным Knight Frank 
St. Petersburg, цены за послед-
ние два года не претерпели 
существенных изменений и 
находятся практически на 
одном уровне. Это, скорее, 
следствие малого количества 
сделок на рынке. Аналитики 
компании говорят, что хоро-
ший участок в городе может 
стоить от $250 за кв. м, сразу 
за КАД (юг, юго-восток) — уже 
$150.

Но большинство аналити-
ков говорят, что цены гораздо 
ниже, а $250 за кв. м — это 
практически единичный 
случай. 

Инна Попова, директор по 
оценке УК «Магистр», считает, 
что средняя стоимость участ-
ков под промышленность по 
городу составляет 3–4 тыс.  
рублей за кв. м. «Один из 
самых дорогих объектов про-
дает компания ЮИТ в Горело-
во; здесь стоимость квадрат-
ного метра достигает 7,5 тыс. 
рублей за кв. м ($250), что 
обусловлено качественной ин-
женерной подготовленностью 

объекта и востребованной ло-
кацией», — рассказывает она.

Лилия Соболева, руководи-
тель отдела промышленной 
недвижимости и земельных 
участков Praktis (входит в Setl 
Group), говорит, что в послед-
нее время наблюдается инте-
рес к участкам с зданиями, 
которые затем можно было бы 
реконструировать. «Это, во-
первых, своего рода компро-
мисс между строительством с 
нуля и арендой, а во-вторых, 
гарантирует наличие если 
не полного, то частичного 
пакета коммуникаций. При 
приобретении участка под 
строительство отсутствие ком-
муникаций зачастую является 
проблемой. Сейчас только 
порядка 40–45 процентов 
земель, предлагаемых вблизи 
города, обеспечены инже-
нерией. При ее отсутствии 
участок инвесторам практи-
чески неинтересен, разве что 
он будет крайне удачно рас-
положен», — говорит госпожа 
Соболева.

Сергей Федоров, дирек-
тор по развитию бизнеса 

Jones Lang LaSalle в Санкт-
Петербурге, оценивает объем 
предложения земли под 
индустриальные и складские 
функции в Санкт-Петербурге 
и прилегающих к городу райо-
нах Ленинградской области 
в 8 тыс. га. Из них, по его сло-
вам, порядка 10% приходится 
на инженерно подготовлен-
ные участки и еще порядка 
25% — на участки с получен-
ными техусловиями. «Срок 
экспозиции участков может 
составлять от года и более. 
Сама сделка также занимает 
порядка года», — соглашает-
ся он с данными господина 
Тюнина. 

Сосед-конкурент
Активно с Петербургом в 
части предоставления земли 
конкурирует Ленобласть. По 
оценкам УК «Магистр», 50% от 
общего объема предложения 
земельных участков под про-
мышленную недвижимость 
в Ленобласти составляют 
участки площадью 1–5 га. 
Данное предложение диктует-
ся спросом, так как при таком 

межевании есть хоть какой-то 
шанс продать землю. 

«Стоит отметить, что 
многие крупные земельные 
участки, позиционирующиеся 
как земли для промышленно-
го использования, на самом 
деле относятся к землям 
сельскохозяйственного назна-
чения. Это связано с тем, что 
они располагаются в факти-
чески сформированных или 
формирующихся промышлен-
ных зонах», — отмечает Инна 
Попова, директор по оценке 
УК «Магистр».

Большая часть предложе-
ния участков под промышлен-
ность расположена вблизи 
Санкт-Петербурга: на расстоя-
нии до 30–35 км от КАД, вну-
три большого кольца (трасса 
А120). Наиболее высокая кон-
центрация промышленных 
участков — в зоне «Восточный 
сегмент КАД — Янино — Мур-
манское шоссе», у внешней 
границы КАД на юге в районе 
Шушар, в районе пересечения 
КАД, Волхонского и Таллин-
ского шоссе, в северной части 
КАД в зоне «Парнас». Большин-

ство участков (65% от всего 
объема) являются нетронуты-
ми или слабо разработанны-
ми полями. 

«Цена предлагаемых 
земельных участков зави-
сит от множества факторов, 
поэтому даже в одном районе 
может сильно различаться. 
Например, во Всеволожском 
районе стоимость квадратно-
го метра земли, предназна-
ченного под промышленную 
застройку, составляет от 88 
до 5312 рублей за квадрат-
ный метр. Нижняя грани-
ца — это непереведенные 
сельскохозяйственные 
земли, позиционируемые под 
промышленную застройку, 
верхняя — инженерно под-
готовленные участки вблизи 
КАД с хорошими подъездами. 
В Ломоносовском районе 
наиболее высоко оценены 
участки у поселка Горелово 
и вблизи пересечения КАД, 
Волхонского и Таллинского 
шоссе: до 9,5 тыс. рублей за 
квадратный метр. В удален-
ных районах Ленинградской 
области (40 км и далее от 
Санкт-Петербурга) стоимость 
земельных участков про-
мышленного назначения 
варьируется в диапазоне от 
40 до 2600 рублей за квадрат-
ный метр в зависимости от 
наличия коммуникаций и 
градостроительной докумен-
тации», — рассказывает Инна 
Попова.

Индустриальные парки 
как решение
Хорошим решением пробле-
мы нехватки подготовленных 
земельных участков должны 
стать технопарки или инду-
стриальные парки, которые 
появляются уже сейчас. 
«Могу выделить проект ЮИТ 
недалеко от Красного Села 
— там предлагаются участки 
под застройку уже с полной 
инженерией. Еще есть инте-
ресные участки в Кудрово с 
функциональным назначени-
ем 

”
производство“. Эту тер-

риторию выгодно отличает 
строящаяся в районе электро-
подстанция. Также не могу не 

отметить масштабный проект 
производственно-складского 
комплекса в Уткиной за-
води. Он достаточно удачно 
расположен и предоставляет 
возможность оперативной 
реконструкции складских 
помещений под промышлен-
ное производство, поэтому 
интересен не только логи-
стам, но и производственни-
кам», — рассказывает Лилия 
Соболева.

Основная цель промыш-
ленных участков, и в частно-
сти индустриального парка, 
— достичь некоего эффекта 
синергии от размещения  
в одном месте схожих  
и/или вертикально инте-
грированных производств, 
а также связанных сервисов 
и научно-исследовательских 
центров. На практике же 
девелоперам приходится 
отказываться от этой идеи 
в силу того, что спрос все 
еще сильно ограничен. По-
тенциальные резиденты 
парков все еще осторожны, 
сделки на рынке единичны, 
поэтому девелоперам трудно 
сохранить единую отрас-
левую специализацию для 
всего парка, и резидентами 
парков зачастую становятся 
компании разных секторов 
производства. Иногда, чтобы 
сохранить отраслевую на-
правленность парка, деве-
лоперы стремятся привлечь 
«якорного» резидента, кото-
рый бы вслед за собой при-
влек в парк своих партнеров 
по производственной цепоч-
ке, которые также «садятся» 
в индустриальный парк для 
сокращения транспортных 
издержек.

Изначально идея индустри-
ального парка предполагает 
выделение определенного 
крупного участка промыш-
ленной земли, полную его 
инженерную и техническую 
подготовку, а затем продажу 
земельных участков тре-
буемого размера или строи-
тельство универсальных 
производственных зданий 
для последующей сдачи в 
аренду. До кризиса эта прак-

тика была популярна среди 
девелоперов. Кроме того, 
многие из них готовы были 
привлекать инвестиции для 
строительства объекта для 
долгосрочной аренды под 
конкретного производителя. 
В последнем случае планиро-
валась последующая продажа 
объекта с арендатором как 
бизнеса какому-либо инве-
стиционному фонду. «После 
кризиса эти риски участни-
ки рынка нести не готовы, 
поэтому сейчас в России 
практически все девелоперы 
индустриальных парков на-
целены на продажу земель-
ных участков», — рассказыва-
ет господин Тюнин. 

В то же время среди 
развивающихся в регионе 
производителей есть немало 
потенциальных резидентов 
индустриальных парков, кото-
рым невыгодно покупать зем-
лю и начинать строительство, 
но которые готовы арендовать 
подходящий объект и таким 
образом сохранить гибкость в 
планировании развития или 
сокращении производства. Но 
девелопер не хочет рисковать 
и строить за свой счет объ-
ект без гарантий со стороны 
конечного пользователя. «В 
результате на рынке создается 
все больше предпосылок для 
заключения сделок по схеме 
built-to-suit, когда возврат ин-
вестиций гарантирован долго-
срочным договором аренды. 
Строительство универсальных 
помещений в расчете на 
широкий круг потенциальных 
арендаторов — это тоже риско-

ванная схема, поэтому сейчас 
на рынке только один инду-
стриальный парк — Greenstate 
— планирует строительство 
универсального спекуля-
тивного производственного 
комплекса с отдельными 
блоками. Старт строительства 
запланирован на начало 2012 
года, и компания уже начала 
заключать предварительные 
соглашения об аренде площа-
дей в составе комплекса», — со-
общил господин Тюнин.

Денис Радзимовский, гене-
ральный директор «S.A. Ricci 
— Санкт-Петербург», считает, 
что основная проблема созда-
ния индустриальных парков 
для размещения подобных 
производств заключается в 
том, что девелоперы не обла-
дают таким объемом средств, 
чтобы вложить их и в приоб-
ретение крупного земельного 
участка, и в строительство 
инженерных коммуникаций. 
«Для реализации индустри-
ального парка в первую 
очередь важна поддержка 
местных властей, в том числе 
и с точки зрения инвестиций 
и дополнительных льгот. По-
добное партнерство девело-
перов и государства поможет 
привлечь иностранных про-
изводителей и даст дополни-
тельный толчок к развитию 
промышленности в регионах. 
Также развитие данного 
сегмента во многом зависит 
от стоимости подключения к 
внешним сетям и от цены зе-
мельного участка», — уверен 
господин Радзимовский.

Денис Кожин

Промышленность на пятачке
Производителям не хватает подготовленных участков

Объем предложения земли под индустриальные и складские функции в Санкт-Петербурге и прилегающих к горо-
ду районах Ленинградской области аналитики оценивают в 8 тыс. га. Из них около 10% приходится на инженерно 
подготовленные участки и еще примерно четверть — на участки с полученными техусловиями

Структура предложения участков в Ленобласти  
под промышленно-складские объекты по размерам 

Источник: УК «Магистр»
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(Окончание. Начало на стр. 19)
С этой точки зрения, у 

”
зеленых“ сертификатов пер-

спективы распространения 
довольно ободряющие — даже 
если девелопер не осознает 
всей необходимости получе-
ния такого сертификата, ры-
нок сам продиктует ему такое 
решение. Правда, речь идет не 
о краткосрочной перспективе 
двух-трех лет», — отмечает 
госпожа Лежнева.

«Нам известен ряд при-
меров, когда банк может 
выдать девелоперу кредит 
под меньший процент, если 
проект сделан с 

”
зелеными“ 

технологиями», — рассказыва-
ет о преимуществах серти-
фикации Василий Довбня, 
заместитель директора 
департамента консалтинга 
«Colliers International Санкт-
Петербург».

Два лидера
Выдачей сертификатов 
BREEAM и LEED во всем мире 
занимаются только две ком-
пании: BRE (штаб-квартира в 
Лондоне) и U.S. Green Building 
Council, отвечающая за вы-
дачу LEED (штаб-квартира в 
Вашингтоне). 

В Петербурге есть несколь-
ко компаний, оказывающих 
консалтинговые услуги в 
области прохождения сер-
тификации. По сути, такие 
компании проводят аудит 
объекта или проекта, изучают, 
может ли здание или проект 
претендовать на получение 
сертификата, какие улучше-
ния необходимо произвести в 
здании, как можно доработать 
проект. Также они помогают 
составить отчет, который 
потом будет направлен в 
обозначенные выше орга-
низации, ответственные за 
выдачу сертификатов. Как у 
BRE, так и у U.S. Green Building 
Council существует система 
обучения специалистов зна-
нию требований стандартов, 
позволяющая впоследствии 
стать сертифицированным 
оценщиком и предоставлять 
консалтинговые услуги. В 
Петербурге есть компании, 

в штате которых есть такие 
специалисты (сертифици-
рованные оценщики) — это 
преимущественно архитек-
турные мастерские, инжини-
ринговые компании. Также 
в городе находятся офисы 
международных компаний, в 
штате которых есть подобные 
специалисты, проживающие 
в Москве и работающие в 
московских офисах. 

В феврале 2010 года Фе-
деральным агентством по 
техническому регулированию 
и метрологии была зареги-
стрирована первая россий-
ская национальная система 
добровольной сертификации 
объектов недвижимости «Зеле-
ные стандарты», служащая для 
оценки экологической эффек-
тивности зданий. Эти стандар-
ты применимы и к новым, и к 
существующим постройкам и 
актуальны для самых разных 
типов зданий: офисных, 
жилых, промышленных, 
торговых, общественных. Сер-
тификация в данной системе 
осуществляется на добро-
вольной основе на основании 
обращения отечественных 
и зарубежных заявителей. В 
свою очередь, добровольная 
сертификация в этой системе 
не исключает обязательную 
оценку соответствия объек-
тов недвижимости, установ-
ленную законодательством 

Российской Федерации. Объ-
екты, сертифицированные 
по национальным «зеленым» 
строительным стандартам, 
обеспечивают минимальное 
загрязнение окружающей 
среды и высокий уровень 
экологической безопасности 
для людей. 

С апреля 2011 года дей-
ствует вторая, усовершен-
ствованная  версия системы  
добровольной сертификации 
объектов недвижимости «Зеле-
ные стандарты». Однако ино-
странные девелоперы предпо-
читают ориентироваться на 
стандарты, которые, с одной 
стороны, знакомы им самим, 
а с другой — их клиентам 
(арендаторам, инвесторам, по-
тенциальным покупателям). 
Такой же логикой руковод-
ствуется пока и большинство 
российских девелоперов. 

Что почем
«В зависимости от получе-
ния желаемого сертификата, 
определяющего степень 
экологичности здания, затраты 
на строительство девелопе-
ру обойдутся увеличением 
себестоимости в среднем 
на 5–20 процентов. В свою 
очередь, эксплуатация та-
ких зданий по сравнению с 
традиционной коммерческой 
недвижимостью экономически 
более выгодна. Оптимизация 

расходов и экономия порядка 
15–20 процентов достигаются 
уже при первичном подклю-
чении к сетям и сказываются 
на текущих расходах (электри-
чество, вода, тепло). Высочай-
шее качество строительства и 
максимальный комфорт дают 
возможность назначить более 
высокие арендные ставки, 
привлечь покупателей и ино-
странных арендаторов высоко-
го уровня, а следовательно, 
быстрее окупить проект. Необ-
ходимо отметить, что арендная 
ставка в таких объектах может 
быть выше среднерыночной 
на 3–4 процента», — говорит 
госпожа Лежнева.

Если говорить о стоимости 
самой сертификации, то она 
складывается из регистраци-
онного взноса в организацию, 
которая выдает сертификат, 
из стоимости консалтинго-
вых услуг, а также из стоимо-
сти инженерных решений, 
которые нужно реализовать 
в проекте. При этом третья 
составляющая цены будет тем 
ниже, чем раньше девелопер 
задумался о сертификации. 
Гораздо проще заложить в про-
ект что-то на этапе проекти-
рования, чем вносить измене-
ния в проект уже строящегося 
объекта. 

Сергей Канаев, коммер-
ческий директор Nagatino 
i-Land, рассказал, что сертифи-
кация обходится в $50–60 тыс. 
«Вторая очередь Nagatino 
i-Land и новый проект 
Millhouse Capital в Сколково 
будут спроектированы и по-
строены с учетом стандартов 
BREEAM», — поделился он.

«Если подсчитать все за-
траты с консультациями, то 
в среднем сертификация по 
LEED строящегося здания 
обойдется от $12 за квадрат-
ный метр. Регистрация на 
официальных сайтах между-
народной сертификационной 
системы LEED обходится 
примерно в $1200. Конечно, 
сумма немаленькая, но при 
грамотной эксплуатации 
объекта возможность по-
крытия расходов не заставит 
себя долго ждать», — говорит 
Владимир Масютин. 

Олег Привалов

В мире присвоение объекту статуса «зеленого» обеспечивает ему конку-
рентное преимущество в своей нише на рынке и увеличивает вероятность 
привлечения международных компаний как в качестве инвестора, так  
и арендатора. В России все иначе

Перекраситься в зеленый
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офисы
Несмотря на то, что ежегодно в горо-
де вводится значительное количество 
бизнес-центров высокого класса, доля 
офисных комплексов, которых условно 
можно отнести к классу С, остается по-
прежнему высокой. Постепенно эта доля 
сокращается, ведь новых зданий в этом 
классе никто не строит, но еще долгое 
время офисы, доставшиеся бизнесу в 
наследство от советских учреждений, 
будут востребованы. Сегодня их запол-
няемость составляет около 96%. 

Бизнес-центры класса С — по боль-
шей части это реконструированные 
административные здания постройки 
советского периода, переоборудован-
ные здания фабрик и заводов, НИИ. 
Качество этих объектов неоднородное, 
что связано с отсутствием единой клас-
сификации в течение длительного сро-
ка. Тем не менее они стали оснащаться 
всем комплектом услуг, предъявляемых 
к данному классу.

Сергей Игонин, управляющий 
партнер холдинга «АйБи Групп», вице-
президент Гильдии управляющих и 
девелоперов, считает, что в настоящий 
момент количество бизнес-центров, 
относящихся к классу С, в Санкт-
Петербурге составляет около 50% от 
общего числа бизнес-центров. «Их доля 
постепенно сокращается — в силу того, 
что все вновь вводимые бизнес-центры 
— это, как правило, класс B+ или А; 
новые здания бизнес-центров класса С 
никто не строит. А осуществляя рекон-
струкцию зданий или редевелопмент 

промышленных площадок, собствен-
ники стремятся иметь минимум класс 
В. За счет этих двух факторов и проис-
ходит снижение доли бизнес-центров 
класса С в общем объеме. Хотя у бизнес-
центров класса С есть своя устойчивая 
категория арендаторов, которые разме-
щаются в этих бизнес-центрах, и самый 
высокий уровень заполняемости — до 
96 процентов», — говорит господин 
Игонин.

«Резкий рост популярности и вос-
требованности качественного предло-
жения (бизнес-центров классов А и В) в 
докризисный период привел к посте-
пенному сокращению доли площадей 
в объектах класса С. В конце 2006 года 
этот показатель составлял 40 процен-
тов, а по итогам 2008 года — 37 про-
центов. По итогам 2009 года — уже 
29 процентов. В настоящее время доля 
площадей в объектах класса С порядка 
25 процентов. Вместе с восстановлени-
ем рынка восстановилась и тенденция 
вытеснения объектов класса С. Строить 
новые объекты такого класса эконо-
мически нецелесообразно — спрос на 
них на растущем рынке будет мини-
мальным. Арендаторы вне кризисных 
условий предъявляют достаточно 
высокие требования к сопутствующей 
инфраструктуре, к качеству отделки, 
планировкам, инженерным характери-
стикам», — рассказывает Татьяна Ябло-
кова, менеджер департамента продаж 
коммерческой недвижимости Praktis. 

Она подсчитала, что в настоящее 
время в Петербурге действует порядка 
320 объектов, позиционирующих себя 

как бизнес-центры класса С. Совокуп-
ная арендопригодная площадь этих 
объектов, по ее оценкам, составляет 
около 500 тыс. кв. м.

Денис Радзимовский, генеральный 
директор «S.A.Ricci — Санкт-Петербург», 
согласен с мнением госпожи Яблоко-
вой. Он тоже считает, что сегодня доля 
бизнес-центров класса С составляет 
около 25%, а их общая площадь, по его 
оценкам, тоже достигает 500 тыс. кв. м.

Эксперты отмечают, что классность 
бизнес-центра в определенной степени 
влияет на величину ставки, но на эту 
ставку оказывают влияние и другие 
составляющие, прежде всего локация: 
зачастую в удачно расположенных 
бизнес-центрах класса С арендные став-
ки не только на уровне, но и выше, чем 
в центрах класса В и даже А.

«В отличие от бизнес-центров вы-
сокого класса, для офисных центров 
класса С характерна очень широкая 
шкала колебания арендной ставки: ми-
нимальная ставка 350 рублей за кв. м 
в месяц, средняя по городу — около 
600 рублей за кв. м в месяц; максималь-
ная может достигать и 1300 рублей (в 
Петроградском районе), и 1500 рублей 
(в Центральном районе)», — рассказыва-
ет господин Игонин.

Следует отметить, что в кризисный 
период состояние объектов класса С 
характеризовалось большей стабильно-
стью, чем объектов классов А и В. 

«Ставки в бизнес-центрах этого сег-
мента и до кризиса были значительно 
ниже, чем в объектах более высокого 
класса, еще большее их снижение в 

кризисный период привело к росту 
популярности. Арендаторы в стремле-
нии оптимизировать издержки чаще 
выбирали меньший уровень сервиса в 
пользу выгодных ставок. Сейчас рост 
ставок в объектах класса С вновь за-
медлился и составляет не более 5 про-
центов в год», — утверждает Татьяна 
Яблокова.

Господин Игонин не смог при-
помнить случаев, когда собственник 
бизнес-центра класса С решает отре-
монтировать его с целью повышения 
классности. «На стоимость аренды в 
значительной степени влияет локация 
офисного центра. А если у здания удач-
ное место расположения, уже обеспе-
чивающее денежный поток на уровне 
класса В (а то и А), то у собственника 
нет необходимости тратить дополни-
тельные серьезные средства на доро-
гой ремонт. Потому что за счет одного 
только ремонта из класса С в класс В не 

”
перескочить“ — нужен уже капиталь-

ный ремонт или реконструкция», — от-
мечает господин Игонин.

«В связи с тем, что спрос на помеще-
ния в бизнес-центрах класса С, неза-
висимо от смены интересов потреби-
телей, все-таки остается достаточно 
высоким, собственники этих объектов 
крайне редко проводят реконструкцию, 
чтобы повысить классность объекта. К 
тому же место локации объекта часто 
не позволяет этого сделать», — соглаша-
ется с коллегой Юлия Троицкая, марке-
толог ЗАО «БФА-Девелопмент».

«Из-за специфики планировки 
зданий и технических характеристик 

далеко не все объекты могут быть дове-
дены до класса В», — добавляет Татьяна 
Яблокова. 

«Чтобы повысить классность объ-
екта, недостаточно провести только 
ремонтные работы — в объектах класса 
С, скорее всего, потребуются смена ин-
женерных систем, установка современ-
ной системы вентиляции, увеличение 
количества лифтов, парковочных мест. 
С экономической точки зрения данные 
мероприятия в большинстве случаев бу-
дут невыгодными», — считает господин 
Радзимовский. 

Зося Захарова, генеральный ди-
ректор компании London Real Invest, 

считает, что для того чтобы повысить 
бизнес-центр класса С до категории В+, 
необходима серьезная реконструкция, 
требующая закрытия бизнес-центра, 
однако такие случаи все же встреча-
ются. «Реконструкция объекта класса 
С до класса А актуальна и имеет место 
в историческом центре города, когда 
бизнес-центр располагается в морально 
устаревшем, но имеющем историче-
скую ценность объекте. Если же такой 
объект не охраняется КГИОП, то чаще 
всего дешевле построить новый объект, 
чем реконструировать старый», — счи-
тает она.

Олег Привалов

внешний вид
В Петербурге крайне мало 
торговых или офисных объ-
ектов, которые отличаются 
оригинальной архитектурой. 
Как говорят специалисты, на-
прямую на поток посетителей 
или арендаторов внешний вид 
здания не влияет. Преиму-
щества оригинального вида 
здания носят лишь имиджевый 
характер.

Эксперты признают, что 
уникальная архитектура 
необходима только самым 
дорогим офисным центрам, 
расположенным в особых ме-
стах. «Если объект находится 
в центре города, необходимо 
вписать его в ткань историче-
ской застройки, и инвестор 
просто вынужден 

”
потра-

титься“ на проектирование 
фасадов. Например, МФК 

”
Преображенский“ выстроен 

в классическом стиле, и с 
фасада неотличим от других 
исторических зданий, рас-
положенных здесь же. Если же 
речь идет о реконструкции, 
например, бывшего промыш-
ленного здания, не представ-
ляющего исторической ценно-
сти, в удаленном от центра 
районе, то никто не будет за-
думываться об архитектурном 
облике — достаточно сделать 
современную отделку, чтобы 
объект выглядел аккуратно. 
Например, бизнес-центр 

”
Луч“ 

на Охте — его облик просто 

”
осовременили“ с помощью 

отделочных материалов. 
Эксклюзивная архитектура в 
этих случаях не имеет ника-
кого смысла», — рассуждает 
Константин Меркель, замести-
тель директора департамента 
офисной недвижимости 
«Colliers International Санкт-
Петербург».

Сегодня при проектиро-
вании бизнес-центров фокус 
смещается на инженерные и 
проектировочные решения, 
поскольку наиболее важным 
является функциональность 
и удобство внутренних про-
странств здания. «Проектируя 
пространство современного 
бизнес-центра, архитектор 
должен учитывать потреб-
ность современного арендато-
ра в гибкости, поэтому один 
из последних трендов — изме-
няемое пространство, которое 
может адаптироваться под 
нужды арендатора. Также 
пространство бизнес-центра 
должно максимально исполь-
зоваться и приносить полную 
отдачу», — полагает Денис 
Радзимовский, генеральный 
директор «S.A.Ricci — Санкт-
Петербург». 

Дело вкуса
«Из офисных центров с 
необычной архитектурой 
приходят на ум в первую 
очередь бизнес-центры 

”
Лан-

гензипен“ и 
”
Бенуа“. Однако, 

если говорить именно об 
офисных зданиях, то нуж-
но отметить два момента. 
Во-первых, отношение к той 
или иной архитектуре здания 
является субъективным, и 
то, что может понравиться 
одним арендаторам, совсем не 
подойдет другим. Во-вторых, 
архитектурное решение фа-
сада не является решающим 
фактором при выборе бизнес-
центра. Для арендаторов 
большее значение имеет эф-
фективность планировочных 
решений и профессионализм 
управляющей компании», 
— считает Лилия Еременко, 
руководитель отдела по ра-
боте с владельцами офисных 
помещений Jones Lang LaSalle 
в Санкт-Петербурге.

Впрочем, архитектурные 
изыски способны скрыть не-
которые недостатки объекта. 
«Например, в скором времени 
на площади Конституции 
появится уникальный бизнес-
центр Leader Tower. Объект 
несколько проигрывает по 
транспортной доступности — 
далековато от центра, пробки. 
Но это будет первый небо-
скреб Петербурга высотой 
140 м. В качестве одной из 
главных особенностей здания 
заявлен его медиафасад — сте-
клянный фасад с подсветкой, 
который представляет собой 
большую информационную 
систему. Декоративная дина-
мическая подсветка здания с 
элементами медиаформата не 
только украсит ночной город, 
но и сделает новый деловой 
центр одним из самых узна-
ваемых в Петербурге. Такой 
объект, безусловно, станет 
знаковым для города, и эта 
статусность отодвинет слож-
ности транспортной доступ-
ности на второй план», — по-
лагает Константин Меркель. 

Александра Смирнова, 
директор департамента 
брокериджа NAI Becar в 
Санкт-Петербурге, среди про-
ектов, отличающихся ориги-

нальным внешним обликом, 
отмечает также деловой 
комплекс «Санкт-Петербург 
— Плаза», проектируемый 
«Лахта-центр», деловой 
квартал «Невская ратуша». 
«Так, например, в проекте 

”
ВТБ-Девелопмент“ (

”
Невская 

ратуша“. — ”Ъ“) будут исполь-
зованы уникальные итальян-
ские фасады, которые не 
использовались в строитель-
стве до этого», — рассказывает 
Александра Смирнова.

«Что касается ставок 
капитализации, то, по на-
шим оценкам, архитектура 
проекта на них не влияет. 
Например, бизнес-центр 

”
Регент-Холл“ предыдущим 

губернатором был официаль-
но признан градостроитель-
ной ошибкой, однако он был 
успешно продан в 2010 году 
компании 

”
Ренессанс Деве-

лопмент“», — говорит госпо-
дин Радзимовский. 

Полина Белова, руководи-
тель проектов объединенной 
проектной группы Red Line, 
полагает, что оригинальный 
внешний вид может повы-
сить стоимость строительства 
объекта на 15–20%, однако 
при этом арендные ставки от 
этого значительных измене-
ний не претерпят. «Надо по-
нимать, что для арендаторов 
первоочередными факторами 
при выборе объекта являются 
его локация, качество предла-
гаемой инфраструктуры. При 
этом объекты с оригинальной 
архитектурой — всегда на слу-
ху и имеют положительный 
имидж, поэтому спрос на них 
может быть выше. Встреча-
ются и неудачные примеры 
— торговый комплекс 

”
Штрих-

Код“», — говорит госпожа 
Белова.

Сергей Канаев, коммер-
ческий директор Nagatino 
i-Land, высказывает свое мне-
ние: «Конечно, в большинстве 
случаев арендаторы хотят 
видеть особенный объект. Как 
правило, такая 

”
особость“ 

не влияет ни на стоимость 
аренды, ни на выбор. Но это 
крайне полезно для имиджа 
девелопера».

Бороться архитектурой 
с конкурентами
Чуть лучше обстоят дела с 
внешним видом в торговом 
сегменте. Это связано с тем, 
что конкуренция здесь не-
сколько выше. Денис Радзи-
мовский поясняет: «Время 
вносит определенные коррек-
тивы в вопросы о требовани-
ях к проектированию торго-
вых центров. Петербург уже 
давно по количеству торговых 
площадей на тысячу жителей 
опережает не только Москву, 
но и некоторые европейские 
столицы. В борьбе за внима-
ние посетителей девелоперы 
начинают задумываться об 
эстетической привлекатель-
ности и архитектуре будущего 
проекта. Торговые комплексы 
наряду с другими зданиями 
формируют городское про-
странство, поэтому важно по-
нимать, впишется ли проект 
в архитектурный ансамбль в 
той локации, где он строится».

Дмитрий Золин, управляю-
щий директор сети бизнес-
центров «Сенатор», считает, 
что фасад всегда «продает» 
объект. «Это правило действу-
ет как для офисных, так и для 
торговых центров. Если чело-
век проезжает мимо торгово-
го центра и его привлекает 
оригинальная архитектура, 
то, скорее всего, он посетит 
его. Среди торговых центров 
можно отметить ТРК 

”
Вар-

шавский экспресс“ и обнов-
ленный ДЛТ», — рассуждает 
Дмитрий Золин.

«Если говорить про ориги-
нальные решения в мире, то 
на Кипре есть бизнес-центр, 
полностью лишенный острых 
углов. В Лондоне находится 
известный бизнес-центр в 
форме огурца — Swiss Re Tower, 
в котором 

”
сидит“ швейцар-

ская страховая компания 

”
Свисс Ре“ (Swiss Reinsurance 

Company). Этот объект также 
интересен тем, что в нем 
используются солнечное осве-
щение и естественная вентиля-
ция. Очень много интересных 
объектов — штаб-квартир 
компаний, когда они стара-
ются создать здание, внешне 
ассоциирующееся с брендом 
этой компании. Например, 
здание штаб-квартиры компа-
нии Longaberger house, произ-
водящей корзины, выглядит 
именно как корзина. Штаб-
квартира Департамента здра-
воохранения басков находится 
в Испании (Энсанче). Двойной 
фасад здания представляет со-
бой изломанную композицию 
из стекла, причем изломан-
ность его линий не отражается 
на ощущениях тех, кто нахо-
дится внутри здания», — гово-
рит госпожа Белова. 

В Москве к оригинальным 
объектам участники рынка 
относят «Риверсайд Тауэр» 
(Красные холмы), «Павелец-
кую башню», «Москва-Сити», 
«Легион». Сергей Канаев 
сообщил, что вторая очередь 
Nagatino i-Land будет с фасада-
ми, меняющими цвет.

Но за оригинальность при-
ходится платить. По оценкам 
Дмитрия Золина, затраты 
при сложном проекте могут 

достигать и $2000 за квадрат-
ный метр, если применять 
дорогостоящие строительные 
и отделочные материалы 
или создавать очень сложные 
архитектурные формы. 

Любава Пряникова, 
руководитель направления 
коммерческой недвижимости 
консалтингового центра «Пе-
тербургская недвижимость», 
также к объектам с оригиналь-
ной архитектурой относит 

бизнес-центр класса А  
Quattro Corti, в котором при 
сохранении облика историче-
ских фасадов удалось создать 
оригинальное внутреннее 
пространство, изюминкой 
его стали четыре цветных 
внутренних двора (разработ-
чик — студия Piuarch, Италия), 
а также бизнес-центр класса А 
«Линкор». Архитектурная 
концепция последнего была 
разработана мастерской 

«Студия 44», фасад здания 
стилизован под корабль, 
он перекликается с при-
швартованной неподалеку 
«Авророй». «Симбиоз престиж-
ного месторасположения на 
Петроградской набережной, 
названия и облика здания, 
несомненно, увеличивает 
привлекательность для арен-
даторов», — считает госпожа 
Пряникова.

Роман Русаков

Экономная четвертина
Бизнес-центры класса С не знают проблем с арендаторами 

Архитекторы проигрывают рационалистам
Оригинальные проекты прибыли не приносят

Классность бизнес-центра в определенной степени влияет на величину ставки, но на эту ставку ока-
зывают влияние и другие составляющие, прежде всего локация: зачастую в удачно расположенных 
бизнес-центрах класса С арендные ставки не только на уровне, но и выше, чем в центрах класса В

В большинстве случаев арендаторы хотят видеть особенный объект. Как 
правило, такая «особость» не влияет ни на стоимость аренды, ни на вы-
бор. Но это крайне полезно для имиджа девелопера
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экспертное мнение
В следующем году на ры-
нок офисной недвижимости 
Петербурга выйдут два объ-
екта компании «Ренессанс 
Девелопмент». Об идеологии 
проектов, о планах компании 
и о подходах к арендаторам 
в интервью корреспонденту 
«Ъ- Коммерческая недвижи-
мость» КРИСТИНЕ НАУМОВОЙ 
рассказал генеральный  
директор компании  
ТАНЕР ТОПЛУ. 

— У компании был план 
ежегодно покупать участок 
или готовый объект. В этом 
году ни одна сделка не 
состоялась. Что пошло не 
так?
— Мы постоянно исследуем 
рынок и присматриваем для 
покупки интересные здания 
или участки. В этом году нам 
не удалось найти привлека-
тельный объект или участок, 
но мы продолжаем вести 
переговоры с брокерами. У 
нас высокие стандарты, жест-
кие критерии поиска. В то же 
время возможности Централь-
ного района уменьшаются с 
каждым годом. Остаются в 
основном проблемные здания 
или участки. Сегодня мы 
строим сразу два объекта и 
еще три объекта проектируем, 
так что пока мы достаточно 
заняты.
— В каких районах вы ище-
те объекты и участки?
— Наша цель — строить объек-
ты в самом центре Петербур-
га. Здесь сохраняется высокий 
спрос на офисные помещения 
класса А. Дело не в том, что 
мы не хотим искать проекты 
в других частях города, — 
удобно управлять объектами, 
сконцентрированными в 
одном месте. При этом в цен-
тре работать гораздо сложнее, 
потому что это историче-
ское место и здесь есть свои 
ограничения по концепции 
проекта, по высоте здания и 
по другим параметрам. Здесь 
каждая точка имеет своеобраз-
ные характеристики, которые 
надо учитывать. Но в центре, 
как я уже сказал, остается все 
меньше участков, поэтому 
задача становится труднее и 
труднее.
— В таком случае как вы от-
носитесь к редевелопменту 
промышленных объектов, 
ведь их все еще много в 
центре города?
— Дело в том, что перевести 
функцию земельного участка 
из одной категории в другую 

не так просто. Существуют не-
которые административные 
барьеры. В будущем должны 
быть приняты поправки 
в закон, которые облегчат 
эту процедуру. Как только 
это произойдет, мы будем 
заинтересованы в проектах 
редевелопмента промышлен-
ных территорий и объектов. 
Мы знаем, что на набережных 
Петербурга много объектов с 
прекрасными видами и хоро-
шей инженерной инфраструк-
турой.
— Большинство вводи-
мых в Петербурге бизнес-
центров относится к классу 
А. Такая ситуация продик-
тована спросом?
— Сегодняшний класс А не 
такой, каким был пять лет 

назад. Сегменты В и С тоже 
видоизменились. Стандар-
ты постоянно повышаются. 
Спрос постоянно появляется, 
поэтому городу нужны офисы 
и сегмента А, и В, и С. Но у нас 
есть выбор, и мы строим про-
екты только класса А, потому 
что предпочитаем себя так 
позиционировать. У нас есть 
возможность строить одни из 
лучших помещений в городе. 
На этом пути у нас гораздо 
меньше конкурентов. Ори-
ентированность на элитные 
проекты дает нам престиж и 
узнаваемость. 
— В следующем году будет 
сдан большой объем офис-
ной недвижимости класса 
А. Одновременно на рынок 
выйдут и ваши объекты.  

В этих условиях ваши офи-
сы быстро найдут своих 
арендаторов?
— Мы всегда удачливы. У нас 
есть заметные преимущества, 
связанные с подходом к арен-
даторам. Мы стараемся удо-
влетворять их запросы. Когда 
мы только задумываем проект, 
мы уже размышляем над тем, 
каким арендаторам он может 
быть интересен. Исходя из 
профиля потенциальных 
клиентов, мы наделяем объект 
определенными опциями, ди-
зайном, характеристиками. 
— То есть вы заранее имеете 
представление о том, какие 
арендаторы будут распола-
гаться в бизнес-центре?
— Заранее мы, конечно, не мо-
жем знать, какие арендаторы 

будут в нашем бизнес-центре, 
когда он достроится. Но мы 
можем приблизительно ска-
зать, для каких направлений 
бизнеса будет привлекательна 
территория, на которой стро-
ится объект, для кого могут 
быть удобны помещения на-
шего бизнес-центра. 
— Расскажите об идеологии 
проектов, которые сейчас 
реализует компания.
— Сейчас мы реализуем два 
проекта общей площадью 
50 тыс. кв. м. Первый объ-
ект — это административно-
финансовый центр 
Renaissance Pravda на Хер-
сонской улице, 12. В вось-
миэтажном здании будет 
создано 20,25 тыс. кв. м 
арендопригодной площади, 

а также 4,7 тыс. кв. м, предна-
значенных для автостоянки 
в подземном паркинге. Срок 
окончания строительства 
запланирован на первый 
квартал 2013 года. Мы очень 
гордимся этим объектом. 
Раньше в нем располагалась 
редакция газеты «Правда», 
поэтому это здание — символ 
определенного времени. Мы 
уважаем архитектуру города, 
и перед нами стояла задача 
сохранить фасад здания. По 
этому вопросу мы сотрудни-
чали с КГА и КГИОП. Новая 
архитектура «наслаивалась» 
на уже существующий фасад. 
Это очень сложная техноло-
гия, которая довольно рас-
пространена в Европе при ре-
конструкции исторических 

зданий. В этом бизнес-центре 
будут крупные арендаторы, 
которые хотят располагать-
ся в самом центре, рядом с 
самыми лучшими компа-
ниями. Мы хотели в этом 
проекте воплотить идею ве-
нецианской площади. У нас 
появилась мысль совместить 
элементы декора Венеции и 
Петербурга. В этом объекте 
мы одновременно увидим 
венецианские балконы, арки 
и элементы петербургских 
решеток мостов, фонари. 
Сотрудники офиса смогут 
видеть эту внутреннюю пло-
щадь из окон. 
    Второй объект также 
планируется сдать в экс-
плуатацию в следующем году 
на улице Решетникова. Это 
будет высотный администра-
тивный центр Renaissance 
Premium вблизи Московско-
го проспекта, в престижном 
месте. У клиентов будет 
возможность арендовать 
хорошее помещение класса А 
довольно близко к центру по 
оптимальным ценам. Кроме 
того, в этом объекте будут 
довольно разнообразные 
по площади помещения: от 
92 до 620 кв. м. Мы думаем, 
что они будут востребованы 
IT-компаниями, банками. 
— В чем особенность 
бизнес-центров, которые 
строит ваша компания? 
— Мы предлагаем нестандарт-
ные планировки. В наших 
бизнес-центрах не кори-
дорная система, а открытое 
пространство. Это позволяет 
разместить больше сотрудни-
ков, что в результате дает эко-
номию для арендатора. Кроме 
того, все бизнес-центры 
оборудованы качественными 
инженерными системами. 
Мы непрерывно изучаем 
потребности арендатора, и 
каждый новый бизнес-центр 
получается чуть лучше, чем 
предыдущий. 
— Кто будет управлять объ-
ектами?
— Наша дочерняя компа-
ния — Renaissance Property 
Management. Она была созда-
на в 2004 году. На сегодняш-
ний день общая площадь, 
обслуживаемая компанией, 
достигла 100 тыс. кв. м.  
Отдавать управление объ-
ектами дочерней структуре 
выгодно. В этом случае у ком-
пании нет цели заработать 
так много, как это только 
возможно. 
— Какой уровень вакант-
ных площадей в вашей 
компании?

— Наши помещения заняты 
на 97%. В целом по городу 
свободных помещений тоже 
немного. В сегменте класса 
В — порядка 5%, в сегменте 
класса А — 10%. 
— Вы практикуете только 
фиксированную ставку?
— Город не готов к комбиниро-
ванной ставке. Ранее несколь-
ко девелоперов пробовали 
ввести эту систему, но я не 
думаю, что сейчас это актуаль-
но. У арендатора вполне есть 
выбор, и если есть арендо-
датель, который предлагает 
более комфортные условия, 
выбор будет сделан в его 
пользу. В большинстве случаев 
арендаторам не нравится, 
когда сумма платежа каждый 
месяц разная. 
— Какие объекты компа-
ния сейчас проектирует?
— Мы разрабатываем проек-
ты трех бизнес-центров — на 
Большом Сампсониевском 
пр., 42, на наб. реки Пряжки, 
7, на улице Введенского ка-
нала, 4. Первые два объекта 
мы планируем ввести в 2014 
году, третий — в 2015 году. 
Поскольку каждое место в го-
роде обладает своей истори-
ей, мы для каждого объекта 
создаем несколько проектов. 
КГА и КГИОП контролируют 
нас и выбирают в конечном 
счете вариант, который со-
ответствует историческому 
облику города. Например, 
для объекта на улице Введен-
ского канала мы подготови-
ли несколько проектов, но го-
род остановился на проекте в 
стиле неоклассицизма. Наше 
здание будет гармонировать 
с соседними домами, но при 
этом будет содержать совре-
менные элементы. В Петер-
бурге каждая точка имеет 
своеобразные характеристи-
ки, которые надо учитывать. 
Однако если соблюдать пра-
вила, то все не так сложно. 
Мы всегда находили общий 
язык с городом. Фасадами за-
ведует город, и он диктует в 
этой части свои условия.
— Вы не планируете дивер-
сифицировать деятель-
ность и строить, например, 
гостиницы?
— У нас в портфеле уже есть го-
стиница — Renaissance Forum. 
Сейчас там располагается 
Crowne Plaza. В настоящее вре-
мя мы обращаем внимание на 
проекты торговой и элитной 
жилой недвижимости и ведем 
переговоры с потенциальны-
ми инвесторами. У нас есть 
возможности для реализации 
таких проектов. 

«На нашем пути конкурентов немного»
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общепит
Постепенное насыщение 
рынка общепита и усиление 
конкуренции в этом сегменте 
побуждают владельцев кафе и 
ресторанов искать оригиналь-
ные места для открытия своих 
точек.

В Петербурге самыми 
необычными местами для 
размещения ресторанов и 
кафе являются крыши, под-
валы, бывшие бомбоубежища, 
переделанные квартиры и 
перепрофилированные про-
мышленные площадки. «Наи-
более популярными являются 
панорамные рестораны на 
крышах, которые позволяют 
любоваться видами Петербур-
га», — считает Денис Радзимов-
ский, генеральный директор 
«S.A.Ricci — Санкт-Петербург».

«Однако в центре города 
реализовать такие проекты 
довольно трудно, поскольку 
большинство зданий являют-
ся памятниками архитектуры. 
Реконструкция таких объ-
ектов, как правило, довольно 
проблемна и затратна. Что ка-
сается примеров интересных 
площадок, можно говорить 
о ресторане 

”
Мансарда“ на 

верхнем этаже БЦ Quattro 
Corti, ресторане 

”
Игратека“ 

на крыше бывшей городской 
игротеки в Таврическом саду, 
кофейне 

”
Больше кофе“ в 

настоящем гроте, расположен-
ном в Александровском парке 
рядом с Петропавловской 
крепостью», — говорит Поли-
на Фиофилова, руководитель 
отдела торговой недвижимо-
сти АРИН.

«Среди наиболее популяр-
ных заведений на крыше 
можно выделить рестора-

ны 
”
Москва“, Terrassa, Sky 

Terrace», — считает господин 
Радзимовский.

Преимуществом Петербур-
га является то, что он стоит на 
реках. Тамара Попова, руково-
дитель отдела исследований 
рынка недвижимости Knight 
Frank St. Petersburg, к наи-
более оригинальным местам 
размещения, помимо проче-
го, относит все плавучие ре-
стораны, многие из которых 
сделаны в виде парусников.

Как правило, новые 
необычные места привлека-
ют посетителей, но это всего 
лишь первый визит, который 
большинство совершает 
просто из человеческого 
любопытства. В связи с этим, 
помимо необычного рас-
положения, необходима и 
интересная разработанная 
концепция, которая сможет 
привлечь первых посетителей 
вновь вернуться в это место. 

Станислав Титоренко, 
руководитель отдела аренды 
коммерческой недвижимо-
сти Delta Estate, говорит: «Я 
думаю, что оригинальность 
месторасположения не явля-
ется решающим фактором для 
посещения кафе или рестора-
на, а является лишь дополни-
тельным бонусом к общему 
впечатлению о заведении. 
Первостепенный и решаю-
щий фактор — это грамотное 
управление и организация 
предприятия».

Что касается перепро-
филированных промышлен-
ных площадок, то наиболее 
известным является кафе 
«Зеленая лампа», которое 
располагается в лофт-проекте 
«Этажи». Европейский опыт 
демонстрирует достаточно 

большое количество приме-
ров перепрофилирования зон 
промышленной застройки, в 
России сейчас наблюдается 
растущий интерес инвесторов 
и девелоперов к реконструк-
ции отдельных объектов и 
даже целых кварталов.

Полина Белова, руководи-
тель проектов объединенной 
проектной группы Red Line, 
вспоминает, что в Петербурге 
есть кафе и рестораны, кото-
рые размещаются в здании 
бывших советских обществен-
ных туалетов, которые имеют 
интересную архитектуру и 
вообще представляют собой 
капитальные строения, по-
хожие на небольшие особ-
нячки. «Безусловно, объекты 
реконструируются, к ним 
пристраиваются дополнитель-
ные строения. Из таких мест я 
знаю ресторан 

”
Парк Джузеп-

пе“ возле храма Спаса на Кро-
ви — на набережной канала 
Грибоедова. Кафе и рестораны 
на Конюшенной площади рас-
полагаются преимуществен-
но в реконструированных 
зданиях бывших конюшен», 
— говорит госпожа Белова.

В мировой практике 
встречаются действительно 
оригинальные места для раз-
мещения кафе и ресторанов, 
которые собственно только 
своей идеей, а не локацией 
или качеством питания, и 
привлекают посетителей. 
«Вспоминаются многочис-
ленные примеры рестора-
нов на дереве, например, в 
Новой Зеландии — в Окленде 
есть кафе Yellow Tree House, 
построенное вокруг ствола 
секвойи и располагающееся 
на десятиметровой высоте. 
Другой оригинальный при-

мер — расположение рестора-
на в здании бывшей тюрьмы. 
Такой пример есть в Стокголь-
ме, на острове Лангхольмен. С 
2008 года здесь располагается 
музей, отель, а в бывшем тю-
ремном госпитале — ресторан 
и паб», — перечисляет при-
меры госпожа Белова.

«Среди наиболее инте-
ресных мировых примеров 
размещения заведений 
общественного питания в 
оригинальных местах можно 
выделить ресторан Dinner in 
the Sky в Брюсселе, который 
предлагает пообедать за сто-
лом, который поднимают вме-
сте с навесом, светильниками, 
креслами с ремнями безопас-
ности на подъемном кране на 
высоту 50 метров над землей. 
В отеле Hilton на Мальдивах 
функционирует полностью 
остекленный ресторан, кото-
рый расположен на глубине 
пяти метров на коралловом 
рифе. Ресторан Perlan в Рей-
кьявике расположен на кры-
ше огромных баков горячего 
водоснабжения. На острове 
Тобаго ресторан Jemma’s Sea 
View Kitchen расположен пря-
мо в кроне деревьев, откуда 
открывается впечатляющий 
вид на сам остров», — делится 
сведениями господин Радзи-
мовский.

Но эксперты говорят, что, 
в отличие от западных стран, 
в Петербурге действуют куда 
более серьезные нормы СЭС, 
поэтому многие оригиналь-
ные ресторанные концепции 
просто невозможно воплотить 
в жизнь.

Впрочем, попытки откры-
тия точек в нестандартных 
местах продиктованы также 
отсутствием достаточного 

предложения в местах тради-
ционных. Все больше заявок 
от операторов общепита по-
ступает на поиск помещений 
на вторых этажах, верхних 
этажах и террасах, говорят 
эксперты. 

Одна из причин такой 
ситуации состоит в том, что в 
настоящее время наблюдается 
нехватка интересных площа-
дей по адекватным арендным 
ставкам для общепита. «От-
крытие ресторана на втором 
этаже, в мансарде или на 
террасе предполагает менее 
высокую арендную ставку. 
Например, помещения на вто-
рых этажах стоят в среднем 
на 30 процентов меньше, чем 

аренда помещений на первых 
этажах в той же локации», 
— говорит руководитель от-
дела торговой недвижимости 
АРИН Полина Фиофилова. К 
примеру, на Невском проспек-
те ставка на помещения на 
первых этажах варьируется 
от 4 до 15 тыс. рублей за кв. м 
в месяц. Аренда помещений 
на вторых этажах обойдется 
в 2,8–11,5 тыс. рублей за кв. м 
в месяц. 

Однако помимо положи-
тельных сторон у таких поме-
щений есть и недостатки. В 
частности, проблема состоит 
в том, как привлечь посети-
телей. Для таких ресторанов, 
безусловно, потребуется ор-

ганизовать отдельный вход, 
а также продумать логистику 
непосредственно ко входу в 
заведение. Кроме того, стоит 
обратить внимание и на 
мощности, которых в жилых 
домах, как правило, недоста-
точно для ресторана, поэтому 
необходимо удостовериться, 
что существует возможность 
получить дополнительные 
кВт.

Полина Фиофилова отмеча-
ет, что подобные помещения 
находятся не на «поверхно-
сти» рынка. Однако после того 
как собственники почув-
ствовали, что такие решения 
можно использовать для от-
крытия заведений общепита, 

они стали предлагать ранее 
неформатные помещения. 

Что касается вложений в 
открытие ресторанов в таких 
помещениях, то они могут 
быть существенно выше, 
поскольку часто требуется 
оборудовать отдельный вход, 
что влечет за собой довольно 
большие затраты.

«Примеров ресторанов на 
нестандартных площадках 
становится все больше. Так, 
на вторых этажах на Невском 
проспекте открылись Аny 
Pasta, Mama Roma, ресторан 

”
Длинный хвост“, Subway», 

— рассказала госпожа Фиофи-
лова.

Роман Русаков

Панорама на десерт
Рестораны и кафе ищут необычные места

Новые необычные места привлекают посетителей, но это всего лишь первый визит, который большинство совершает просто из человеческого любо-
пытства. Поэтому помимо необычного расположения необходима и интересная разработанная концепция, которая сможет привлечь посетителей вновь 
вернуться в это место
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аренда
Открытие ряда крупных тор-
говых комплексов, а также по-
явление новой станции метро 
«Адмиралтейская» меняют со-
став и структуру арендаторов в 
крупных торговых коридорах. 
Во второй половине нынешне-
го года наибольшую актив-
ность в аренде помещений на 
основных торговых коридорах 
города проявляли заведения 
общепита.

Павел Пикалев, дирек-
тор Penny Lane Realty Saint 
Petersburg, считает, что 
сегодня можно говорить о 
значительной корректировке 
в сегменте стрит-ритейла.

«Она очевидна даже на 
примере одного Невского 
проспекта и прилегающих 
к нему улиц. Появление 
крупных ТРЦ 

”
Галерея“ и 

”
Невский центр“ привело к 

тому, что многие точки ушли 
с 

”
улицы“, освободив помеще-

ния для новых арендаторов. 
Ввод в эксплуатацию станции 
метро 

”
Адмиралтейская“ 

позволил собственникам 
пустующих помещений, рас-
положенных в начале Нев- 
ского, найти или даже сме-
нить арендаторов. В качестве 
примеров можно привести 
сделки по аренде помеще-
ний со Сбербанком, ВТБ24, 
МТС. С открытием ДЛТ на 
Большой Конюшенной рост 
ставок на аренду некоторых 
помещений на этой улице 
составил до 10 процентов. 
Ротация арендаторов в этой 
зоне все еще продолжается, и 
многие помещения остаются 
вакантными. Сравнимым 
по воздействию по окружаю-
щий стрит-ритейл станет и 
открытие МФК 

”
У Красного 

моста“ на углу Гороховой 
улицы и набережной реки 
Мойки. Окружающие тер-
ритории имеют потенциал 
к росту — здесь достаточно 
арендаторов, работающих в 
низком ценовом сегменте, да 
и свободные помещения тоже 
еще остались», — рассуждает 
господин Пикалев.

Сергей Федоров, дирек-
тор по развитию бизнеса 
Jones Lang LaSalle в Санкт-
Петербурге, согласен с тем, 
что на рынке стрит-ритейла 
происходят изменения.

«За последний год в Санкт-
Петербурге не появилось 
новых торговых коридоров. 
Скорее мы говорим о раз-
витии уже существующих. 
Например, Большая Конюшен-
ная улица, развитию которой 
способствует девелопмент 
Конюшенной площади, кото-
рый увеличит пешеходный 

поток. Влияет и благоустрой-
ство самой улицы, связанное 
с открытием ДЛТ. На сегодня 
здесь расположено много 
магазинов интерьерного 
дизайна, одежды и аксессуа-
ров, работающих в luxury-
сегменте (Dior, Louis Vuitton, 
Ulisse Nardin, Amega). Думаю, 
что в будущем здесь появится 
больше ювелирных магази-
нов, работающих в высоком 
ценовом сегменте, а также 
несколько бутиков одежды. 
За год ставка аренды встроен-
ных помещений на Большой 
Конюшенной выросла не 
более чем на 10 процентов. 
За этот же период, например, 
Большой проспект Петро-
градской стороны переживал 
снижение арендной ставки на 
15 процентов и более», — рас-
сказал господин Федоров. 

В отличие от коллег, Ольга 
Аткачис, руководитель от-
дела торговой недвижимости 
Astera в альянсе с BNP Paribas 
Real Estate, больше склоняется 
к мысли о том, что основные 
тенденции рынка street retail 
связаны в большей степени с 
изменениями в работе метро-
политена. 

«Так, скорое открытие стан-
ций метро 

”
Международная“ 

и 
”
Бухарестская“ существенно 

подняло уровень спроса на 
торговую недвижимость в 
этих локациях. Здесь проис-
ходит активное формиро-
вание двух новых торговых 
коридоров: пересечение 
улиц Бухарестской и Бела 
Куна, а также пересечение 
улиц Бухарестской и Салова. 
При этом интерес к первому 
коридору более заметен, так 
как в районе станции метро 

”
Международная“ выше объем 

жилой застройки и качествен-
ных коммерческих площадей. 
В связи с открытием станций 
метро в этих локациях ожи-
дается повышение арендных 
ставок на 15–20 процентов», — 
рассказала госпожа Аткачис.

А вот новость о закры-
тии на год станции метро 
«Петроградская» привела к 
оттоку части арендаторов в 
направлении «Спортивной». 
Некоторые из них переехали 
в помещения, расположенные 
в середине Большого проспек-
та. Вблизи «Петроградской» 
освободились помещения, 
ранее занимаемые банками и 
обувными магазинами. 

Аппетит растет
Аналитики говорят, что 
самым активным во второй 
половине 2012 года является 
сегмент операторов обще-
ственного питания. Причем 
новой тенденцией является 

укрупнение площадей, рас-
сматриваемых для аренды. 
Кофейни и небольшие точки 
форматного общепита интере-
суют площади 150–250 кв. м, 
кафе и рестораны ищут 
помещения покрупнее — от 
500 кв. м. 

«Сейчас мы наблюдаем 
большую активность со 
стороны банков и операторов 
общественного питания. За 
последний год активно от-
крывали свои точки 

”
Бургер 

Кинг“, Subway, ресторан 
”
Две 

палочки“, группа компаний 
Global Family открыла два 
ресторана 

”
Счастье“. На Не-

вском появился первый ресто-
ран Grizzly Bar», — добавляет 
господин Федоров. 

Участники рынка среди 
тенденций рынка стрит-
ритейла выделяют также 
усилившуюся конкуренцию в 
сфере сетевого продуктового 
ритейла среднего формата. 
«Сейчас на рынке Петербурга 
активно развиваются порядка 
10–12 сетей, которые зани-
мают помещения площадью 
150–1000 кв. м. В связи с этим 
наблюдается дефицит подоб-
ных объектов на рынке стрит-
ритейла, особенно помеще-
ний площадью 1000 кв. м в 
центральных районах города. 
Несколько замедлилось разви-
тие в сегменте общепита, по-
скольку после кризиса было 
открыто большое количество 
различных ресторанов и кафе. 
Сейчас же дефицита помеще-
ний формата стрит-ритейл 
для данных операторов не 
наблюдается», — говорит 
Роман Евстратов, директор 
департамента торговой недви-
жимости «S.A.Ricci — Санкт-
Петербург».

Татьяна Яблокова, менед-
жер департамента продаж 
коммерческой недвижимости 
Praktis, объясняет: «Опера-
торы одежды и обуви про-
должают проявлять больший 
интерес к аренде в торговых 
центрах, чем во встроенных 
помещениях. Из значимых 
арендаторов этого сегмента 
во втором полугодии 2012 
года можно отметить муль-
тибрендовый бутик Very на 
Большом проспекте Петро-
градской стороны и обувной 
монобрендовый магазин Hogl 
на Владимирском проспекте. 
Достаточно активны ритейле-
ры, торгующие продуктами 
питания, и супермаркеты. 
Отдельно следует выделить 
магазины, специализирующи-
еся на фермерских продуктах. 
В третьем квартале о выходе 
на рынок заявили две новые 
сети. 

(Окончание на стр. 24)

интернет
В силу менталитета и сложив-
шихся традиций владельцы 
бизнеса до сих пор относятся 
с настороженностью к Wi-Fi-
технологии. Несмотря на то, 
что первые точки доступа 
появились в Петербурге еще 
в 2003 году, беспроводное 
соединение по-прежнему 
называют «модной фишкой», 
которая способна повысить 
имидж заведения, но при 
этом не приносит прибыль. 
Между тем в западных стра-
нах этот сегмент интернет-
технологий развивается 
семимильными шагами.

В России к нему в боль-
шей степени присоединяют-
ся представители крупного 
бизнеса в области досуга и 
развлечений, а также запад-
ные компании. В целом же 
местному рынку есть куда 
расти. По оценкам Сергея 
Лагира, генерального дирек-
тора ЗАО «Северен-Телеком», 
на данный момент в Петер-
бурге доля кафе, ресторанов 
и торговых центров  
с Wi-Fi-доступом составляет 
около 20%. 

Например, компания МТС 
уже реализовала в Петербур-
ге ряд крупных проектов, в 
рамках которых оператор 
предоставляет комплекс 
услуг связи на основе мо-
бильных и фиксированных 
технологий, в том числе 
организует свободные Wi-Fi-
зоны (в гостинице «Москва», 
в бизнес-центре Technopolis). 
«Мы не рассматриваем ор-
ганизацию Wi-Fi-зон как от-
дельную и самостоятельную 
услугу. Это скорее дополни-
тельный сервис и преимуще-
ство, которое мы предлагаем 
нашим клиентам и партне-
рам в рамках комплексного 
и конвергентного решения 
по подключению объекта 
недвижимости к интернету», 
— сообщили в пресс-службе 
МТС. Проекты по органи-
зации Wi-Fi на транспорте 
оператор реализует на базе 
сети 3G совместно с парт- 
нерами — транспортными 
компаниями. 

«Думаю, что еще не все 
рестораторы осознают, какие 
преимущества дает орга-
низация бесплатных точек 
доступа Wi-Fi. Обычно это 
принято связывать с мен-
талитетом и 

”
готовностью 

рынка“», — говорит господин 
Лагир. По его словам, любые 
передовые технологии, в 
том числе и IT-услуги, при-
виваются в Европе быстрее 
и проще, чем в России. Так, 
«облачные» технологии 
в бизнесе используются 
европейцами уже не первый 
год, а бесплатный доступ к 
Wi-Fi — это норма жизни. 
Что касается транспорта и 
других инфраструктурных 
объектов с Wi-Fi, то здесь мы 
все еще отстаем от Европы 
по качеству организации 
основной услуги, тогда как 
Wi-Fi можно рассматривать 
только как дополнение к 
удобному и безопасному 
базовому сервису. 

«На наш взгляд, пик 
спроса на данную услугу в 
публичных местах остался 
в прошлом, интерес к этим 
зонам падает. В ближайшем 
будущем понятие 

”
платного 

доступа к Wi-Fi“ канет в Лету. 
Вероятнее всего, данная 
услуга в публичных местах 
будет представлена в лими-
тированном доступе на бес-
платной основе», — коммен-
тирует Наталья Резникова, 
директор по маркетингу и PR 
«Смарт Телеком». 

Безусловно, наличие в 
заведениях бесплатного Wi-Fi 
— это прежде всего марке-
тинговый ход. В основном 
люди приходят отдохнуть, 
поговорить с друзьями или 
коллегами, многие гости 
предпочитают сочетать от-
дых с работой в интернете. 
При этом в последнем случае 
клиенты в меню практиче-
ски не заглядывают, ограни-
чиваясь чашкой кофе. «Такие 
посетители могут просидеть 
в кафе целый день, не при-
неся ни копейки прибыли 
заведению. Чаще всего к этой 
категории людей относится 
молодежь или туристы», — 
объясняет Михаил Говоров, 
заместитель директора ком-
пании «Элвис».

Денис Радзимовский, гене-
ральный директор «S.A.Ricci 
— Санкт-Петербург», уверен, 
что в заведениях общепита, 

особенно с молодежной 
целевой аудиторией, при-
менение данной услуги 
полностью оправданно. 
«Сегодня, скорее всего, при 
прочих равных условиях че-
ловек выберет между двумя 
заведениями, расположен-
ными в непосредственной 
близости друг от друга, то, 
в котором предоставляется 
услуга бесплатного Wi-Fi-
интернета. Это связано с тем, 
что многие посетители пред-
почитают сочетать отдых 
с работой в интернете, поэто-

му наличие Wi-Fi становится 
не просто конкурентным 
преимуществом, а необхо-
димостью», — комментирует 
господин Радзимовский.

Между тем, по мнению 
многих посетителей заведе-
ний, развитие Wi-Fi- 
технологии тормозит 
качество предоставляемых 
услуг. «Поймать качествен-
ный сигнал бывает непро-
сто, потому что владельцы 
кафе экономят на скорости 
интернета, закупают старое 
оборудование. Как это всегда 

в России бывает, вроде услуга 
есть, а либо не работает, либо 
работает, но не в полную 
силу», — отмечает Татьяна 
Караваева, директор ООО 
«Скандинавия».

Игорь Ситников, генераль-
ный директор ТК «Миран», 
считает, что подключиться 
к Wi-Fi на Западе можно 
практически везде, причем 
без регистрации. «В России 
даже в Москве и Петербур-
ге ситуация другая: если в 
кафе и есть доступ к Wi-Fi, 
то для этого нужно отдель-

но попросить пароль. И 
объясняется это многими 
факторами, например, тем, 
что наши спецслужбы хотят 
тотального контроля над 
пользователями. В других 
странах к этому подходят 
более лояльно», — объясняет 
господин Ситников. По его 
словам, организовать Wi-Fi 
можно везде, купив роутер. 
Но в таком случае если кто-то 
подключится в этом кафе к 
Wi-Fi и сделает что-то проти-
воправное, то в этом обви-
нят организацию, с которой 
заключен договор. Лицензия 
же четко ограничивает 
обязанности организации и 
пользователя, подключающе-
гося к интернету. 

По мнению специали-
стов, на сегодняшний день 
стоимость точки доступа 
составляет от 3 до 50 тыс. 
рублей в зависимости от раз-
мера кафе, скорости доступа 
и т. д. Ежемесячные затраты 
довольно несущественные: 
2,5–3 тыс. рублей. 

Как отметил Сергей Лагир, 
сегодня на рынке телекомму-
никационных услуг распро-
странено предоставление 
Wi-Fi за счет комплексного 
пакета услуг от оператора. 
«Есть примеры новой модели 
работы рекламных агентств 
в этом направлении. Так, 
они берут затраты на органи-
зацию Wi-Fi-точки на себя за 
счет размещения рекламы. 
В тех же заведениях, где не 
действует ни один из выше-
перечисленных вариантов, 
средний платеж оператору за 
Wi-Fi составляет до 4 тыс.  
рублей в месяц», — подыто-
жил господин Лагир. 

«Для юридических лиц 
в России услуги интерне-
та в разы дороже, чем для 
физических, отсюда и це-
нообразование — примерно 
3 тыс. рублей за 1 Мбит/с. В 
среднем на кафе вполне до-
статочно от 3 до 5 Мбит/с», — 
объясняет Василий Борисов, 
менеджер по маркетингу и 
связям с общественностью 
сети дата-центров «Селектел».

Ярослава Задорина

Уличная  
ротация
Торговые центры и метрополитен  
разворошили рынок стрит-ритейла

Ментальные помехи 
Wi-Fi-сети в общественных местах развиваются с трудом

В Петербурге доля кафе, ресторанов и торговых центров с Wi-Fi-доступом составляет около 20%

Помещения во дворах больших улиц не отличаются высоким спросом. Чаще они востребованы операторами  
немассовых услуг, направленных на узкую целевую аудиторию
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склады
На рынке складской недви-
жимости в последнее время 
растет число сделок по выкупу 
складских помещений в соб-
ственность. Это, как считают 
аналитики, связанно с дефици-
том предложения интересных 
площадей по соотношению 
«цена — качество». Толкает к 
выкупу помещений и то, что 
многие собственники остав-
ляют за собой право сменить 
арендатора на более выгод-
ного, что усложняет бизнес 
нанимателям.  

Михаил Тюнин, руково-
дитель отдела индустриаль-
ной, складской недвижи-
мости и земли Knight Frank 
St. Petersburg, считает, что по-
купка склада в собственность 
у инвестора — это основная 
тенденция на рынке. «Явление 
это распространенное и впол-
не закономерное. Уверен, что 
именно в таком формате будет 
происходить не менее полови-
ны всех сделок в ближайшие 
два-три года, а в дальнейшем 
их доля в общем объеме будет 
только увеличиваться», — уве-
рен господин Тюнин. 

Ольга Фахрутдинова, 
заместитель директора 
департамента коммерческой 
недвижимости АРИН, соглас-
на с тем, что в настоящий 
момент потребность клиентов 
в приобретении объектов в 
собственность увеличилась. 
«Это, на мой взгляд, связано с 
дефицитом интересных пло-
щадей по соотношению 

”
цена 

— качество“. К тому же многие 
собственники в коммерче-
ских целях оставляют за собой 
право сменить арендатора на 
более выгодного, что усложня-
ет бизнес нанимателям. Часто 
инвестор строит комплекс для 
сдачи в аренду, но появляет-
ся интересный покупатель. 
Однако качественных объ-
ектов сегодня практически 
нет, поэтому доля подобных 
сделок невелика», — говорит 
госпожа Фахрутдинова.

Вероника Лежнева, руково-
дитель отдела исследований 
компании Jones Lang LaSalle 
в Санкт-Петербурге, говорит, 
что используемая схема сдел-
ки зачастую предполагает 
долгосрочную аренду плюс 
право преимущественного 
(или обязательного) выкупа 
площадей после заверше-
ния срока аренды. «Срок 
аренды при этом зависит от 
конкретного случая (напри-
мер, десять лет). При этом 
арендные платежи засчиты-
ваются в стоимость покупки. 

Правда, в реальности такая 
схема пока еще не была 
реализована, поскольку кли-
ентам выгоднее оставаться с 
собственником в арендных 
отношениях и не использо-
вать свое преимущественное 
право выкупа. Частичная 
покупка проекта также имеет 
право на существование. В 
этом случае собственник вы-
деляет в отдельный кадастр 
части здания и предлагает их 
к продаже. У подобной схемы 
есть один серьезный недоста-
ток — вопрос относительно 

распределения земли, на 
которой построен объект. По 
сути, получается так, что зем-
ля вокруг проекта находится 
в совместном пользовании 
арендаторов и собственни-
ков проекта. Поэтому такие 
схемы не так часто распро-
странены. Другое дело — 
продажа отдельного корпуса 
складского комплекса. Но 
и такие примеры на петер-
бургском рынке (в отличие 
от московского) составляют 
крайне малую долю», — рас-
сказала госпожа Лежнева.

Инна Попова, директор 
по оценке УК «Магистр», при 
этом отмечает, что сдача объ-
екта в аренду и его приобре-
тение в собственность — два 
абсолютно разных сегмента 
рынка. «Целесообразность 
одного или другого способа 
определяется в каждом случае 
индивидуально, в зависи-
мости от целей компании 
и ее платежеспособности. 
Безусловно, малый и средний 
бизнес, особенно находя-
щийся на начальном уровне 
развития, преимущественно 
арендует склады. В активе 
крупных компаний существу-
ют различные объекты», — 
говорит госпожа Попова.

По подсчетам Knight Frank 
St. Petersburg, в 2012 году око-
ло 40% сделок в России было 
совершено по схеме покупки 
в собственность. «По нашим 
данным, на сегодня стоимость 
одного квадратного метра со-
ставляет $1200–1400», — гово-
рит господин Тюнин. 

«Средняя стоимость покуп-
ки высококлассного склада 
составляет 25–45 тыс. рублей 
за квадратный метр, причем 
стоимость объекта зависит не 
только от его класса, но и от 
площади: наиболее востребо-
ваны небольшие объекты пло-
щадью около 500 тыс. кв. м; 
здесь стоимость квадратного 
метра достигает 40–45 тыс. 
рублей», — считает госпожа 
Попова.

Денис Кожин

Собственность  
милее аренды
Число сделок по выкупу помещений растет

В 2012 году около 40% сделок в складском сегменте в России было совер-
шено по схеме покупки в собственность

аренда
(Окончание на стр. 24)
В сентябре был открыт 

первый магазин новой сети 

”
Гирлянда“. В течение года 

планируется открыть девять 
точек. Также компания 

”
Ми-

раторг“ до конца 2012 года 
планирует открыть пять мага-
зинов. В 2013 году ожидается 
расширение сети до 60 торго-
вых помещений», — говорит 
госпожа Яблокова.

Дмитрий Золин, управляю-
щий директор сети бизнес-
центров «Сенатор», среди 
тенденций, проявившихся 
на рынке стрит-ритейла, на-
зывает также то, что сетевые 
компании начинают серьезно 
доминировать над частными 
магазинами. «Это уже четко 
обозначенный тренд. При 
этом преимущество на сто-
роне крупных иностранных 
компаний. Если раньше на  
Невском и на Большом про-
спекте Петроградской сторо-
ны были в основном предста-
вители элитных брендов, то 
сейчас все больше появляется 
магазинов среднего и эконом-
класса», — отмечает он.

Аналитики также отмеча-
ют, что по-прежнему высокий 
спрос на помещения формата 
стрит-ритейл проявляют опе-
раторы фастфуда, наиболее 
востребованы помещения 
площадью 100–150 кв. м.

Спрос на помещения 
формата стрит-ритейл упал у 
операторов одежды и обуви, 
что в первую очередь связано 
с ростом количества торго-
вых центров в Петербурге.

Роман Евстратов отмечает, 
что внутри спальных райо-
нов также формируются свои 
торговые коридоры, напри-
мер, на проспекте Большеви-
ков. «Но, безусловно, по своей 
специфике они не сравнятся 
с главными торговыми ко-
ридорами города: Невским, 
Большим проспектом П. С., 
Средним проспектом В. О.», — 
добавляет он.

Неприглядные дворы
На Западе в центральных 
кварталах получает распро-
странение «внутридворовый» 
стрит-ритейл — когда мага-
зины и рестораны распола-
гаются в сквозных проходах 

дворов. Подобную идею 
власти Петербурга пыта-
лись реализовать во дворах 
Капеллы. Однако назвать этот 
проект успешным сложно. 

«Успешные 
”
торговые“ 

дворы могут существовать 
при условии значимого пере-
ходного трафика, чего нет во 
дворах Капеллы», — полагает 
господин Федоров. 

«Большой поток гуляющих 
отмечается там только в тури-
стический сезон. Учитывая 
погодные условия, в другое 
время проходимость в дан-
ной локации относительно 
невысокая», — соглашается с 
коллегой господин Евстратов. 

«Примеры появления 
магазинов во дворах больших 
улиц единичны, в основном 
такие помещения востре-
бованы среди туристиче-
ских и юридических фирм, 
нотариусов и т. п. Стоимость 
аренды таких помещений на 
10–20 процентов ниже, чем 
в объектах, которые распола-
гаются на первой линии», 
— делится мыслями Роман 
Евстратов.

«Помещения во дворах 
больших улиц не отличают-
ся высоким спросом. Это 
связано со спецификой петер-
бургских дворов-колодцев, 
которые сложно сделать про-
ходными, а также с заведомо 
негативным отношением 
жителей к открытию в доме 
магазина или ресторана. 
Такие площади востребованы 
операторами немассовых 
услуг, направленных на 
узкую целевую аудиторию 
(прачечными, тренинговыми 
центрами). Арендные ставки 
на помещения, расположен-
ные во дворах больших улиц, 
ниже ставок на площади, 
расположенные на самой тор-
говой магистрали, в среднем 
в два раза. Так, на Невском 
они составляют в среднем 
3–3,7 тыс. рублей за кв. м в 
месяц, а на Большом проспек-
те — 1,5–2 тыс. рублей за кв. м 
в месяц», — делится своими 
соображениями Ольга  
Аткачис.

«Чтобы привлечь во дворы 
больше клиентов, необходи-
ма благоустроенная зона с хо-
рошей рекламной кампанией 
среди туристов как основных 
потребителей», — полагает 

Елена Прозорова, консуль-
тант отдела оценки и консал-
тинга компании Maris.

«На мой взгляд, основная 
причина, по которой не 
удалось реализовать проект 

”
дворов Капеллы“, — место- 

расположение и очень низ-
кая проходимость. Несмотря 
на то, что территория от 
Мойки до Большой Коню-
шенной находится рядом с 
Дворцовой площадью, она до-
статочно удалена от основно-
го туристического коридора 
— Невского проспекта. Также 
о том, что это проходная 
территория, знают только 
местные жители, туристов 
сюда привозят только непо-
средственно в саму Капеллу. 
Вероятно, проект можно 
было бы сделать успешным, 
если правильно выстроить 
концепцию проекта, при-
влечь крупных международ-
ных гостиничных и торговых 
операторов и скорректиро-
вать туристические маршру-
ты», — рассуждает Дмитрий 
Золин. 

Михаил Гущин, руководи-
тель отдела стратегического 
консалтинга Knight Frank 
St. Petersburg, также считает, 
что во дворах практически 
нет пешеходных зон, так как 
для таких решений нужен 
сильный «якорь», которые 
потянет за собой магазины. 
«Например, в Мюнхене такая 
зона располагается рядом с 
главной площадью, где нет 
недостатка в туристах и мест-
ных жителях», — говорит он.

«Размещение на первых 
линиях торговых коридоров 
и витринные окна — одни из 
самых значимых требований 
арендаторов сферы торговли. 
Внутриквартальные поме-
щения больше подходят под 
размещение офисов, салонов 
красоты, турагентств, об-
разовательных и медицин-
ских учреждений. Во дворах 

могут размещаться магазины, 
торгующие уникальными то-
варами, за которыми потреби-
тели едут целенаправленно — 
например, антикварная лавка 
во дворе дома № 4 по улице 
Рубинштейна. Исторический 
центр Петербурга, в котором 
теоретически есть возмож-
ность создания ритейл-зон в 
проходных дворах, характе-
ризуется высоким трафиком 
пешеходного потока. Причем 
этот поток неоднороден по 
своей социальной структуре и 
культуре поведения. Жители 
дворов исторического центра 
стремятся ограничить доступ 
на внутридомовые терри-
тории в целях повышения 
уровня безопасности. Практи-
чески все проходные дворы 
в центре города закрыты для 
общественного доступа», — ре-
зюмирует госпожа Яблокова.

Денис Кожин

Основные торговые коридоры 
города: 
Невский пр.
Большой пр. П.С.
Торговые коридоры  
второго уровня: 
Большой пр. В.О. 
Владимирский пр. 
Загородный пр. 
Каменноостровский пр.
Лиговский пр.
Московский пр. 
Садовая ул.
Суворовский пр.
Марата ул.
Средний пр.
Торговые коридоры  
спальных районов: 
Большевиков пр.
Ветеранов пр.
Гражданский пр.
Комендантский пр.
Косыгина пр.
Ленинский пр.
Просвещения пр.
Савушкина пр.
Стачек пр.
Энгельса пр.

Источник: Knight Frank

Уличная ротация

Диапазон арендных ставок по основным торговым коридорам 
Санкт-Петербурга в третьем квартале 2012 года	
Торговый коридор	 Ставка аренды, тыс. руб. за кв. м в месяц
Невский пр. 	 4,8–10

Московский пр.	 2,5–8,5

Сенная пл., Садовая ул.	 4–8

Ленинский пр.	 1–6

Пр. Просвещения	 1–6

Источник: Astera в альянсе с BNP Paribas Real Estate
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