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Без панических 
настроений
― переезд ―

Андрей Кротков, гене-
ральный директор УК 

Zeppelin, отмечает, что и компа-
нии не так мобильны, как шесть 
лет назад, наученные горьким 
опытом непредвиденных расхо-
дов, связанных с переездом: «Для 
того чтобы принять решение о 
смене офиса, следует воспользо-
ваться правилом 

”
тридцати про-

центов“. Это значит, что расходы 
на переезд составят величину, 
равную минимум 30% от существу-
ющей месячной арендной платы. 
Мгновенно въехать в новые поме-
щения не получится — там обяза-
тельно потребуется какой-либо 
косметический ремонт и создание 
или конфигурирование 

”
под себя“ 

офисного пространства, локаль-
ной кабельной сети, а также сис-
темы контроля и управления до-
ступом (СКУД). Да и поддержание 
непрерывности бизнес-процессов 
потребует постепенного (пооче-
редного) перевода подразделений 
компании. Поэтому на какое-то 
время арендная плата 

”
раздвоит-

ся“, то есть будет осуществляться 
и по старому, и по новому адре-
сам. Прежнюю мебель тоже не 
всегда получается разместить в 
новых помещениях, или она про-
сто не переживет переезда, так 
что придется добавлять расходы 
на обстановку и оргтехнику. Опре-
деленную долю необходимо зало-
жить на транспортные услуги и 
такелажные работы. Неизбежны 
и потери персонала — обязатель-
но найдутся сотрудники, которым 
новый офис неудобен по геогра-
фическому положению или из-за 
плохой транспортной доступно-
сти. Изменения в наружной, поли-
графической и интернет-рекламе, 
вывесках и указателях, уведомле-
ния клиентов и поставщиков тоже 
влетят в копеечку. Если же новый 
офис — shell  &  core, то есть без 
отделки, то правило 

”
тридцати 

процентов“ не действует, так как 
в этом случае расходы на переезд 
увеличиваются еще больше».

Цена вопроса
Госпожа Данченко говорит: «Если 
же оценивать в принципе процент 
конверсии запроса в сделку, то это 
не более 10–15%, арендаторы часто 
просто смотрят и смотрят много, а 
вот решение так и не принимают». 

Как говорят эксперты, переез-
жать имеет смысл в случае, если эко-
номия на ставке составляет 20–25%.  
«Но арендная плата является не 
единственным мотиватором к пе-
реезду — также необходимо учиты-
вать и такие условия, как арендные 
каникулы, возможность уменьше-
ния или увеличения площадей, вы-
полнение отделки арендодателем и 
ее финансирование. С другой сто-
роны, нужно понимать, что в таких 
рыночных условиях основной зада-
чей владельцев является удержание 
текущих арендаторов практически 

”
любой ценой“, и владельцам в по-

исках арендаторов переманивать 

очень нелегко», — рассуждает госпо-
жа Данченко. 

Андрей Хитров согласен с колле-
гой: «Арендаторы оценивают стои-
мость переезда в целом, а не только 
экономию на арендной ставке. На-
пример, в другом бизнес-центре сто-
имость аренды ниже, но требуется 
внутренняя отделка офиса, средств 
на которую у арендатора уже нет. Пе-
реезд является крайней мерой. Как 
правило, компании, которые ощуща-
ют финансовые трудности, стараются 
договориться с текущим собственни-
ком офисных помещений о скидке 
или отсрочке платежа, надеясь, что 
трудности временные. Если переезд 
неизбежен, то арендаторы выбирают 
объекты, в которых стоимость арен-
ды ниже на 30–50%». 

«При нынешней экономической 
ситуации понижение арендной став-
ки — это всегда вопрос переговоров. 
Иногда для собственника лучше сни-
зить ежемесячную плату на 10–15%, 
чем в течение трех-четырех месяцев 
искать нового арендатора. Также соб-
ственник бизнес-центра может пред-

ложить ремонт и улучшение в уже 
занятом арендатором помещении и 
даже закрывать глаза на незначитель-
ные задержки по оплате», — резюми-
рует Михаил Рожко, директор депар-
тамента брокериджа NAI Becar.

Тенденция  
к оптимизации
Чтобы сохранить арендаторов, соб-
ственники предлагают им меньшие 
по площади помещения, вводят 
арендные каникулы. Оптимизация 
площадей — явная тенденция на 
сегодняшнем офисном рынке. Мно-
гие арендаторы рассматривают со-
кращение занимаемых площадей, 
стремясь к максимально эффек-
тивному использованию помеще-
ния. Арендаторы отказываются от 
лишних квадратных метров, пере-
селяются в open space, даже вводят 
удаленные рабочие места. То есть в 
текущих условиях проявляют мак-
симальную гибкость. 

Госпожа Данченко отмечает: «Ком-
пании очень пристально смотрят на 
каждый квадратный метр, за который 
они платят. Если раньше часто арен-
довали 

”
с запасом“, то теперь каждый 

метр должен быть обоснован и оправ-
дан. Арендаторы начинают оптими-
зировать площади путем внедрения 
hot desks (один стол используется не-
сколькими сотрудниками), большего 
количества маленьких переговор-
ных на 2–4 человека, что приводит к 
уменьшению арендуемой площади, 
а значит, и к снижению общей сто-
имости аренды. В настоящее время 
мы работаем над десятками проектов 
workplace strategy (

”
оптимизация ис-

пользования офисного пространст-
ва“), как в рамках занимаемых арен-
даторами помещений, так и в новых». 
Госпожа Данченко считает, что сегод-
ня компании в среднем сокращают 
арендуемые площади на 15–20%.

Исполнительный директор по 
коммерческой недвижимости ООО 
«УК КВС» Дмитрий Беляев рассуждает: 
«Сейчас глобальной миграции, как в 
2008–2009 годах, точно нет. Однако 
мы заметили изменения в запросах: 
в последние несколько месяцев уве-
личилась потребность в небольших 
офисах и, наоборот, уменьшилась 
потребность в крупных офисных 
площадях. Похоже, что это реакция 
рынка на политико-экономическую 
ситуацию. Некоторые собственники 
бизнес-центров скорректировали 
ежегодную индексацию ставок арен-
ды в сторону уменьшения или вовсе 
отказались от таковой для якорных 
арендаторов. Одновременно очевид-
но, что для иностранных компаний с 
августа 2014 года затраты на содержа-
ние российских офисов из-за ослаб- 
ления курса российской валюты 
снизились на 30%, поскольку ставки 
были зафиксированы в рублях».

Андрей Кротков считает, что и 
арендодателям стоит задуматься об 
оптимизации, но не площадей, а рас-
ходов: «Но подходить к оптимизации 
эксплуатационного бюджета следует 
разумно, по следующему принципу: 
административные расходы, стои-
мость услуг персонала, расходы на 
клининг и охрану и только в послед-
нюю очередь — снижать расходы на 
техническую эксплуатацию».

Господин Кротков говорит: «Не-
которые владельцы бизнес-центров 
ошибочно полагают, что можно сэко-
номить, лишь сократив фонд оплаты 
труда, но, как правило, они неизбеж-
но сталкиваются с оттоком персона-
ла. Целесообразнее же расходы на 
персонал сокращать путем перевода 
части сотрудников, обслуживающих 
офисный центр, на совмещения или 
неполный рабочий день, а некоторые 
виды регламентного обслуживания 
оборудования — на сетевые выезды 
по графику и аварийным заявкам. 
Хороший эффект также приносит 
внедрение систем автоматической 
диагностики и диспетчеризации 
инженерных систем». Он обращает 
внимание на тонкости: «Сэкономить 
расходы по уборке можно, заменив 
маленькие контейнеры на большие 
и применив пресс-компакторы. Один 
же из самых действенных способов 
снижения расходов на эксплуатацию 
бизнес-центра — это ресурсосбере-
жение и повышение энергоэффек-
тивности здания. Первым этапом в 
решении этой задачи является прове-
дение энергоаудита (энергетического 
обследования). При помощи базово-
го измерения энергопотребления 
каждого вида инженерного оборудо-
вания определяются наиболее раци-
ональные подходы к эффективному 
использованию ресурсов. Данные 
исследований свидетельствуют, что 
значительная часть эксплуатаци-
онных расходов офисных центров 
приходится на содержание систем 
вентиляции, теплоснабжения и кон-
диционирования воздуха». 

Олег Привалов

Как говорят эксперты, переезжать имеет 
смысл в случае, если экономия на ставке 
составляет 20–25%
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Независимая 
десятина
―управление ―

За последние пять лет доля 
торговых центров, управляемых 
независимыми компаниями, вы- 
росла, но незначительно. Сегод-
ня, как говорят эксперты, она 
вряд ли превышает 10%. На раз-
витых рынках Европы и Америки, 
напротив, лишь 10% торговых 
комплексов управляются фирма-
ми, аффилированными с девело-
перами этих центров. А значит, 
у российского рынка управления 
коммерческой недвижимостью 
огромный потенциал.

Сергей Богданчиков, управляю-
щий директор Origin Capital, гово-
рит, что управление эксплуатацией 
объекта в 40% случаев отдают во 
внешнее управление, в то время 
как управление арендными дохо-
дами на аутсорсинг отдают только 
в 7–10% случаев. На рынке работает, 
как говорят эксперты, всего 5–10 не-
зависимых компаний.

Анна Хлызова, директор по раз-
витию отдела торговых помеще-
ний CBRE, согласна: «В основном 
крупные девелоперы, имеющие у 
себя в активах по несколько тор-
говых центров, прибегают к по-
мощи аутсорсинговых компаний 
только в рамках одной или двух 
функций, это могут быть услуги, 
связанные с технической эксплу-
атаций, клинингом, аудитом. В 
основном девелоперы предпочи-
тают управление (in house) внутри 
своей структуры, возможно, это 
связано с недоверием к сторон-
ним специалистам, возможно, с 
тем, что управляющие компании 
не могут предложить полноцен-
ный продукт, а возможно, с тем, 
что они просто думают, что лучше 
справятся самостоятельно».

Марианна Романовская, дирек-
тор департамента консалтинга GVA 
Sawyer, говорит: «С терминологиче-
ской точки зрения обращаю вни-
мание, что понятие 

”
управление“ 

в разных случаях трактуют по-раз-
ному, включая либо только facility 
management (инженерно-техниче-
ское обслуживание), либо полный 
property management (управление 
активом). С точки зрения доходно-
сти чистый facility management от-
носится к достаточно низкомаржи-
нальным типам бизнеса. Property 
management более рентабелен. Этот 
факт является одним из обоснова-
нием того, что property management 
крупных объектов преимуществен-
но остается у собственника напря-
мую либо через инструмент аффи-
лированной компании. Указанные 
структуры по мере необходимости 
привлекают субподрядчиков на раз-
ные виды работ facility management 
— от смены ковриков в осенне-зим-
ний сезон до полного комплекса 
услуг по инженерно-техническому 
обслуживанию».

Управляющий партнер холдинга 
«Ай Би Групп» Юрий Борисов рассу-
ждает: «Учитывая масштабы проек-
тов, управляемых независимыми 
компаниями (ТЦ 

”
Галерея“, 

”
Лето“), 

доля внешнего управления за по-
следние несколько лет заметно вы-
росла, но, тем не менее, вряд ли она 
превышает 10% от общего размера 
качественных торговых площадей, 
поскольку основные игроки рынка 
— 

”
Адамант“ и Fort Group — управ-

ляют своими торговыми центрами 
самостоятельно». 

Вероника Лежнева, директор 
департамента исследований компа-
нии Colliers International в Санкт-
Петербурге, помимо указанных гос- 
подином Борисовым комплексов, 
находящихся под управлением не-
зависимых компаний, также назы-
вает ТРК «РИО» и «Монпансье». 

Юрий Борисов отмечает, что в 
Европе и Америке это соотношение 
ближе к прямо противоположному, 
поскольку гораздо шире развит ры-
нок институциональных инвесто-
ров (пенсионные фонды, страховые 
компании), а также существенно 
выше специализация деятельности 
компаний.

Госпожа Хлызова считает, что в 
Европе все гораздо проще: там уже 
сформирован рынок, отработаны 
механизмы управления на разных 
стадиях, есть крупные компании, 
имеющие огромный опыт и реко-
мендации, имеющие хорошее порт-
фолио. И более 70% собственников 
с огромным доверием передают им 
свои объекты в управление, высво-
бождая время для ведения основно-
го бизнеса и перекладывая риски 
на управляющую компанию.

Наталья Скаландис, управля-
ющий директор PM NAI Becar в 
Санкт-Петербурге, говорит: «В це-
лом рынок управления торговыми 
площадями в РФ слабо развит. Ры-
нок офисной недвижимости с этой 
точки зрения продвинулся намного 
дальше. Дело в том, что последствия 
передачи управления торгового 
центра в руки непрофессиональной 
управляющей компании могут оз-
начать для собственника многомил-
лионные потери». Она также счита-
ет, что на развитых рынках Европы 
и Америки доля управляющих ком-
паний составляет около 90%.

Роман Евстратов, партнер 
Rusland SP, прогнозирует: «По на-
шим оценкам, объем торговых 
площадей, которые могут быть 
переданы в управление в ближай-
шие два-три года, может составлять  
350–400 тыс. кв. м».

Гонорар внешней управляющей 
компании, как правило, определя-
ется в процентах от всех доходов, 
генерируемых управляемым торго-
вым центром, и зависит от размера 
экономического успеха проекта и 
обстоятельств по контракту. «От-
дельно оплачивается комиссионное 
вознаграждение за привлечение 
новых арендаторов», — отмечает  
господин Борисов .

«Средняя стоимость услуг по 
клинингу, охране, эксплуатации и 
управлению составляет 160  рублей 
за кв.  м в месяц. Стоимость услуг 
только по управлению составляет 
1–3% от поступивших на расчетный 
счет платежей», — отмечает госпо-
жа Скаландис.

Игорь Кокорев, руководитель от-
дела стратегического консалтинга 
Knight Frank St.  Petersburg, также 
говорит, что гонорар управляющей 
компании может составлять 1–3% 
от чистого арендного дохода ком-
плекса.

Госпожа Романовская подсчи-
тывает: «Основным источником 
средств на оплату инженерно-тех-
нического обслуживания (как си-
лами собственника, так и в случае 
привлечения внешней управляю-
щей компании) являются платежи 
от арендаторов, которые в между-
народной терминологии и называ-
ются соответственно common area 
maintenance (САМ, затраты на об-
служивание зон общего пользова-
ния). У нас более устоялся термин 

”
операционные затраты“. При этом 

не везде и не всегда рыночная став-
ка CAM полностью покрывает за-
траты на обслуживание объекта, а 
платить больше арендатор отнюдь 
не 

”
горит желанием“. Операцион-

ные затраты в торговых центрах 
зависят от типа и качества объек-
та (торговый центр, ритейл-парк), 
с одной стороны, и от категории 
арендатора (

”
якорь“, 

”
мини-якорь“, 

галерея) — с другой стороны. Та-
ким образом, диапазон составляет 
от $50 за кв. м в год для 

”
якорей“ и 

до $150–220 для галереи в торговом 
центре (речь идет о столичных рас-
ценках. — 

”
Ъ“). В международной 

практике принята система open 
book, при которой собственник 
полностью показывает арендато-
рам фактические затраты по зда-
нию. В России такая практика при-
сутствует пока весьма эпизодично. 
Учитывая текущую напряженную 
ситуацию с привлечением аренда-
торов и их 

”
трепетное“ отношение 

к каждому рублю дополнительных 
затрат, оптимизация расходов на 
обслуживание зданий становится 
еще более актуальной». 

Роман Русаков

― торговля ―

Тем не менее участники 
рынка надеются на по-

следствия строительного бума, ко-
торый царил на рынке последние 
полтора года, ведь после того как 
квартиры будут сданы, их надо бу-
дет обставлять мебелью, а значит, 
рынок должен оживиться. «Мы 
ожидаем, что 2015 год пройдет 
под знаком сохранения текущих 
позиций. Многое будет зависеть от 
макроэкономических показателей 
экономики, однако мы не видим 

причин для существенного роста 
или заметного спада — на общем 
фоне падения доверия к финансо-
вым институтам люди более охотно 
инвестируют деньги в жилищное 
строительство, сохраняются все 
возможности для ипотечного кре-
дитования. Также никуда не денет-
ся потребность в периодическом 
обновлении интерьера. Поэтому 
мы рассчитываем на достаточно 
стабильный уровень спроса в сред-
несрочной перспективе», — гово-
рит Алексей Попов. 

Николай Волков

Мебельные центры надеются 
на последствия весеннего бума
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