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В Петербург приходят новые офисные форматы. На это влияет множество факторов — и желание девелоперов 
подстроиться под нужды клиентов в условиях обострившейся конкурентной борьбы, и развитие технологий,  
которые все больше позволяют работать из дому, а потому не требуют прежних офисных объемов.

― новые форматы ―

Большое значение для арен- 
даторов приобрело инже- 
нерное оснащение бизнес-
центра, например, характе-
ристики системы вентиля-
ции и кондиционирования, 
мощность чиллера (холо-
дильной машины) и венту-
становки. Все чаще аренда-
торы предъявляют особые 
требования к сервису, кото-
рый предоставляет управ-
ляющая компания. Как 
правило, они хотят знать 
управляющего зданием, 
того, кто будет отвечать за 
комфортные условия работы 
в офисе. В некоторых слу-
чаях арендаторы прописы-
вают в договоре стандарты 
сервиса, например, скорость 
реагирования управляющей 
компании на просьбы и жа-
лобы. Ключевое значение 
начинает играть гибкость 
офисного пространства, воз-
можность использовать его 
максимально эффективно. 
«Практикой последних лет 
стало создание проектов 
планировки будущего офиса 
для нескольких помещений, 
попавших в шорт-лист. На 
основании этих проектов 

делается окончательный вы-
бор», — рассказывает о ню-
ансах подбора помещений 

под офис Лилия Еременко, 
руководитель отдела по ра-
боте с владельцами офисных 
помещений компании JLL в 
Санкт-Петербурге.

Инфраструктура  
во главе угла
Евгений Якушин, генераль-
ный директор «УК Система», 
добавляет: «Арендаторы 
уделяют внимание инфра-
структуре в офисном цент-
ре: наличие в здании кон-

ференц-залов, отделений 
банков или банкоматов, а 
также пунктов питания иг-
рает немаловажную роль. 
Важно отметить, что эти 
вопросы волнуют арендато-
ра только в момент выбора 
офиса. Разумеется, это не от-
носится к якорным аренда-
торам, которые щепетильно 
относятся к вопросу эксплу-
атации помещения».

Госпожа Еременко также 
отмечает, что в последние 

годы прослеживается тен-
денция к уходу от кабинет-
ной планировки в сторону 
open space. «Даже те ком-
пании, которые не готовы 
полностью отказаться от ка-
бинетов, уходят от мелкой 
нарезки. Кабинеты, рассчи-
танные на два-три челове-
ка, постепенно уступают 
место более крупным, где 
может разместиться отдел, 
состоящий из десяти сотруд-
ников», — говорит госпожа 
Еременко.

Она отмечает также, что 
при организации офиса 
open space многие арендато-
ры стремятся сформировать 
в рабочей зоне небольшое 
пространство для рабочих 
встреч. Это не традицион-
ная закрытая переговорная 
комната, а часть открытого 
пространства, недалеко от 
рабочих мест, визуально 
ограниченная мебелью, где 
удобно провести короткие 
встречи сотрудников.

Влияет на требования к 
офисам и развитие интер-
нет-технологий. Как счита-
ет госпожа Еременко, они 
сказались прежде всего на 
количестве серверных и те-
лекоммуникационных ком- 

нат. «Если пять лет назад 
арендаторы, как правило, 
оговаривали рост числа сер-
верных в течение времени, 
причем заметными темпа-
ми, сегодня благодаря об-
лачным технологиям число 
таких помещений сокраща-
ется. Это позволяет снизить 
энергопотребление и со-
кратить нагрузку на пере-
крытия здания», — говорит  
госпожа Еременко.

Свободу рабочему 
месту!
Открытая планировка офис-
ного пространства, которая 
становится все более попу-
лярной среди арендаторов, 
делает возможным приме-
нение практики «свобод-
ного рабочего места» (desk 
sharing). Такой формат целе-
сообразен только для круп-
ных компаний, а также в 
том случае, когда большое 
количество сотрудников 
проводит много времени 
вне офиса. В этих условиях 
отсутствие закрепленных 
рабочих мест и предостав-
ление их сотрудниками по 
мере необходимости может 
быть эффектив-
ным. 

Тематическое приложение к газете Коммерсантъ
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Рынок 
топчется 
на месте
― связь ―

Эксперты рынка телекоммуникаций 
констатируют неутешительные факты: 
рынок фиксированной связи в сегменте 
коммерческой недвижимости по итогам 
года ждет в лучшем случае нулевой 
рост, а то и вовсе минус. Клиенты 
операторов связи принялись активно 
сокращать издержки, снижая объемы 
потребления телефонии и интернета. 
Эксперты говорят, что 2014 год повто-
ряет сценарий кризисных 2008–2009 
годов, когда рынок находился в крутом 
пике. Аналитики прогнозируют, что 
связисты опять обратят свой взор на 
сегмент работы с государственными 
органами, уповая на его стабильность.

Все эксперты и участники рынка связи и 
независимые аналитики в один голос гово-
рят, что рынок широкополосного доступа 
в интернет (ШПД) в Петербурге — один из 
самых конкурентных в России. В городе 
существует более 100  провайдеров. В не-
которых домах представлено более десяти 
провайдеров. 

Как ранее говорили 
”
Ъ“ в компании 

InterZet, сегодня в Петербурге услуги ШПД 
предоставляют более 110 компаний — как 
локальных игроков, так и операторов фе-
дерального уровня. При этом усиливается 
конкуренция и со стороны сотовых опе-
раторов. Среди лидеров регионального 
рынка можно выделить такие компании, 
как InterZet, «Ростелеком», «Пин Телеком», 
«Вымпелком» (торговая марка «Билайн»). 
Если говорить о коммерческой недвижимо-
сти, то, по словам экспертов, крупнейшими 
игроками-провайдерами в Петербурге явля-
ются «ВестКолл», «Обит», «Смарт 
Телеком», «Мегафон», «Билайн».

Качественные изменения рынка 
труда, перестройка форматов 
занятости, в первую очередь 
развитие механизмов  
удаленного сотрудничества,  
а также другие модели повышения 
мобильности — все это серьезно 
влияет и на рынок коммерческой 
недвижимости, и прежде всего — 
на офисный сегмент
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коммерческая недвижимость
Торговые центры 
отбрасывают коньки
― инфраструктура ―

В Петербурге около 15% действующих 
торговых комплексов имеют каток в ка-
честве якорного арендатора. Одними из 
первых катки в качестве дополнитель-
ной развлекательной составляющей 
начали создавать торговые комплексы 
«Мега». Однако сегодня, говорят экс-
перты, мода на катки проходит.

Вероника Лежнева, директор департа-
мента исследований компании Colliers 
International, говорит: «В торговых комплек-
сах Санкт-Петербурга представлено около 
десяти катков. Наиболее крупные из них 
расположены в торговых комплексах 

”
Мер-

курий“, 
”
Гранд Каньон“, 

”
Лето“, 

”
Балкания 

Нова“ и 
”
Континент на Бухарестской“. При 

этом катки в ТРК 
”
Балкания Нова“ и 

”
Мер-

курий“ управляются под единым брендом 
Ice Park — эти площадки также активно ис-
пользуются для проведения соревнований 
по керлингу. Помимо торговых центров, 
катки со свободным доступом для посети-
телей обычно присутствуют на спортивных 
площадках, например, во дворце спорта 
СКА, Ледовом дворце, дворце спорта 

”
Спар-

так“, либо катки организуются под откры-
тым небом в зимний период».

«Стоит отметить, что каток — это скорее 
имиджевая составляющая, позволяющая 
привлечь в комплекс дополнительные 
потоки посетителей, но с точки зрения 
экономики проекта она не приносит вы-
сокого дохода для собственников торговых 
комплексов. В целом это можно сказать 
обо всех развлекательных и спортивных 
составляющих торговых объектов», — уве-
рена Екатерина Заволокина, руководитель 
проектов отдела стратегического консал-
тинга компании JLL в Санкт-Петербурге. 

Валерий Трушин, руководитель отдела 
консалтинга East Real, подсчитал, что се-
годня доля крытых катков в ТРК составляет 
около 10% от общего числа операторов раз-
влечений.

Алексей Гулевский, руководитель отдела 
консалтинга Astera в альянсе с BNP Paribas 
Real Estate, говорит: «Во многих региональ-
ных и суперрегиональных ТРК сегодня при-
сутствуют крытые катки как одна из развле-
кательных составляющих (например, в ТРК 
РИО, 

”
Лето“, 

”
Бухарестский“, 

”
Мега Парнас“, 

”
Гранд Каньон“, 

”
Невский каскад“). Торго-

вые комплексы заинтересованы в привлече-
нии такого арендатора, как каток, так как он 
увеличивает суммарное время пребывания 
посетителей в торговом комплексе».

Валерий Трушин, впрочем, считает, что с 
потоками посетителей не все так однозначно: 
«Безусловно, привлечение развлекательных 
якорных арендаторов влияет на увеличение 
посещаемости и времени пребывания людей 
на территории ТЦ, но зачастую посещение 
таких развлечений носит целевой характер. 
Для собственников включение таких опера-

торов важно с точки зрения увеличения посе-
щаемости и заполнения крупной свободной 
площади, поскольку арендный доход увели-
чивается незначительно».

Вероника Лежнева добавляет: «Каток в 
качестве якорного арендатора для торгового 
центра — скорее способ привлечь дополни-
тельную аудиторию, нежели источник дохо-
да. Профессиональных операторов, умею-
щих управлять таким инженерно непростым 
объектом, не так много — нередки ситуации, 
когда девелопер управляет катком самостоя-
тельно либо организует собственную управ-
ляющую компанию, занимающуюся катка-
ми, и в дальнейшем тиражирует этот тип 
арендатора на свои торговые центры».

Валерий Трушин обращает внимание на 
то, что при создании ледового катка в ком-
плексе следует учитывать его технические 
особенности: необходима установка систе-
мы холодильников, особой системы венти-
ляции и кондиционирования.

Роман Евстратов, партнер ГК Rusland SP, 
пояснил: «Катки с искусственным льдом не 
так дороги, как с натуральным. Сооружение 
натурального льда требует значительной 
инженерной подготовки и существенно до-
роже в эксплуатации. В торговых центрах 
чаще встречаются катки с искусственным 
льдом или синтетическим покрытием. За-
траты на строительство и оборудование та-
кого катка могут составлять $400–500 тыс.».

Алексей Гулевский подсчитал, что кры-
тые катки имеют длительный срок окупае-
мости, приближающийся к 7–9 годам.

Впрочем, Максим Клягин, аналитик УК 
«Финам Менеджмент», уверен, что расходы 

все-таки оправданны: «Подобная специаль-
ная инфраструктура, несмотря на допол-
нительные издержки и в среднем заметно 
более высокий уровень инвестиций, в усло-
виях роста насыщения локального рынка 
может выступать сильным конкурентным 
преимуществом для современных много-
функциональных комплексов».

Между тем госпожа Заволокина считает, 
что сейчас посетителей торговых комплек-
сов уже не удивишь наличием катка, поэтому 
девелоперы уходят от данного формата. «Кат-
ки занимают достаточно большие объемы 
площадей, зачастую на наиболее ликвидных 
первых этажах, которые можно более эффек-
тивно использовать. Также катки сложны 
с точки зрения эксплуатации и обслужива-
ния», — поясняет она. И действительно, неко-
торые операторы уже сворачивают деятель-
ность катков, например, в ТЦ «Континент» на 
Байконурской каток этим летом закрылся.

Проектов с качественной спортивно-
рекреационной составляющей (например, 
концертный зал, бассейн, аквапарк или 
крытый каток) все еще весьма мало. А по-
тому не исключено, что на смену каткам в 
город придет какая-то новая инфраструкту-
ра, которая на некоторое время привлечет 
внимание посетителей торговых центров.

Роман Евстратов резюмирует: «Из ин-
тересных проектов, которые я видел в по-
следнее время, мне понравилась концеп-
ция пляжных видов спорта, разработанная 
клубом BVC.SPb для торговых центров. 
Проект подразумевает создание площадок 
для пляжного волейбола, футбола и других 
развлечений на песке. С нашими долгими 
зимами подобные спортивные развлечения 
могут стать отличным 

”
якорем“ для торго-

вого комплекса. Пока этот проект не реали-
зован, но, уверен, площадка для него обяза-
тельно найдется».

Денис Кожин

― новые форматы ―

Пока такая практика не очень 
распространена в Петербурге. 

Даже в Москве, по данным проведенного 
JLL исследования, среди 20  крупнейших 
компаний, суммарно арендующих около 
11% всех площадей в столице, лишь шесть 
использовали эту практику для некоторых 
специализированных отделов. Примене-
ние такой практики позволяет уменьшить 
затраты на аренду офисной недвижимости, 
но требует изменения подхода к организа-
ции рабочего пространства.

Илья Тюкин, директор ГК «Арт-фасад», 
говорит, что первопроходцем в части офис-
ных форматов остается столица: «В Москве в 
последние несколько лет явно выделились 
три подхода к созданию офисных объектов, 
демонстрирующие видение девелопера. 
Европейский подход — офисные здания с 
небольшой глубиной (14–16 м); таким обра-
зом, в каждом офисе используются оба све-
товых фронта, окна офиса выходят на оба 
фасада. Американский подход — создание 
помещений с большой глубиной (около 
35  м), где посередине сконцентрировано 
техническое ядро, а офисы располагают-
ся по бокам и выходят на одну сторону. И 
объекты приспособления, чаще лофты, с 
креативной составляющей и нетиповыми 
планировками и средой».

Влияет на офисные форматы и разви-
тие интернета. В случае если значительная 
часть работы может быть сделана из дома, 
офис необходим для периодов внешних и 
внутренних совещаний. 

Максим Клягин, аналитик УК «Финам 
Менеджмент», рассуждает: «Качественные 
изменения рынка труда, перестройка фор-
матов занятости, в первую очередь разви-
тие механизмов удаленного сотрудниче-
ства, а также другие модели повышения 
мобильности — все это серьезно влияет и 
на рынок коммерческой недвижимости, и 
прежде всего на офисный сегмент. Как о за-
метном тренде можно говорить, например, 
о появлении таких новых решений, как 
коворкинг. В целом процессы изменения 
рынка недвижимости на фоне развития 
постиндустриальных экономических трен-
дов находятся в самом начале формирова-
ния, но их роль в среднесрочной перспек-
тиве определенно будет возрастать».

Реакция на кризис
«Рост количества удаленных работников 
уже наблюдался на рынке как реакция на 
кризис 2008–2009 годов, можно предполо-
жить, что в следующий кризисный период 
эта тенденция будет еще более заметна», — 
рассуждает Владислав Фадеев, руководитель 
отдела исследований JLL в Санкт-Петербурге.

Илья Тюкин, впрочем, полагает, что пока 
тенденция развития удаленной работы 

приобрела не слишком широкий характер: 
«По сути, формат удаленной работы под-
ходит ограниченному количеству отрас- 
лей: IT, дизайнерам и ряду других творче-
ских специальностей. Более того, для боль-
шинства российских компаний характерен 
несколько консервативный формат управ-
ления, в частности, жесткий контроль при-
сутствия. Таким образом, интернет влияет 
на офисы скорее в том смысле, что стано-
вится неотъемлемой их частью».

Ольга Пономарева, вице-президент  
ГК Leorsa, говорит: «Год-два назад для таких 
специалистов в Петербурге получил разви-
тие формат коворкингов».

Как отмечают эксперты, сегодня можно 
выделить два концептуально различных 
типа коворкинг-центров. Во-первых, это 
классический офис (в формате open space), 
где можно арендовать отдельное рабочее 
место, и арендаторами которого являются 
небольшие компании, отдельные сотруд-
ники, при этом управляющая компания 
предоставляет услуги сервиса: функции 
единого секретаря, переговорные комна-
ты, инфраструктуру. При этом какого-либо 
единого профиля арендаторов не предпо-
лагается, так же как не предполагается их 
глубокого взаимодействия между собой. 
Такой формат размещения возможен для 
компаний, работающих с клиентами, но не 
нуждающихся (прежде всего по экономи-
ческим соображениям) в отдельном офисе. 
Часто в таком формате работают некоторые 
сотрудники в удаленных филиалах.

Другой моделью коворкинга является 
креативное пространство, в котором арен-
дуют места в первую очередь представите-
ли творческих профессий — дизайнеры, 
архитекторы, некоторые IT-специалисты. 
В этом случае предполагается, что общее 
креативное пространство способствует 
эффективности работы. Если в первом слу-
чае офисное пространство оформлено как 
классический офис, то в коворкинге, ори-
ентированном на творческие профессии, 
все более свободно — диваны, картины, 
общий дизайн помещения, зоны отдыха.

Как правило, коворкинги занимают не-
большие помещения площадью от 30  до 
700–1000  кв.  м. «В перспективе развития 
такого формата работы коворкинг-центров 
должно быть много, они должны достаточ-
но равномерно покрывать территорию го-
рода. Однако размеры каждого коворкинга 
останутся сравнительно небольшими», — 
прогнозирует господин Фадеев.

Вероника Лежнева, руководитель отде-
ла исследований Colliers International в 
Санкт-Петербурге, резюмирует: «В среднем 
стоимость аренды рабочего места в месяц 
составляет 8–9 тыс. рублей. Однако в неко-
торых коворкинг-центрах можно арендо-
вать рабочее место и на один день».

Олег Привалов

Офисы берут на себя 
представительские 
функции
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Каток — это скорее имиджевая составляющая, 
позволяющая привлечь в комплекс дополнительные 
потоки посетителей, но с точки зрения экономики 
проекта она не приносит высокого дохода  
для собственников торговых комплексов

Предложение пополняется на фоне снижения спроса
― офисы ―

В третьем квартале 2014 года 
в Петербурге ввели в эксплуа-
тацию шесть бизнес-центров. 
До конца года ожидается ввод 
еще шести офисных центров. 
Участники рынка в следующем 
году ожидают увеличения уровня 
вакансии и снижения ставок 
аренды. Уже сегодня, говорят 
эксперты, в некоторых биз-
нес-центрах пустует половина 
площадей. 

По данным Astera в альянсе с BNP 
Paribas Real Estate, в период с июля 
по октябрь в Санкт-Петербурге вве-
ли в эксплуатацию шесть бизнес-
центров (БЦ) арендопригодной пло-
щадью 69,7 тыс. кв. м. До конца года 

ожидается ввод еще шести офисных 
объектов.

В течение третьего квартала в Пе-
тербурге ввели в эксплуатацию два 
бизнес-центра класса  А  — БЦ «Пас-
саж» и БЦ «Тринити Плейс», один 
объекта класса  В+  — БЦ «Стачек 
59» — и три объекта класса В — БЦ 
«Мегапарк», БЦ в Финском переул-
ке, 4, и БЦ Setl Center. На четвертый 
квартал запланирован ввод в экс-
плуатацию еще шести бизнес-цен-
тров арендопригодной площадью  
54,45 тыс. кв. м.

Открытие БЦ «Формида» арендо-
пригодной площадью 7,6  тыс. кв.  м 
и БЦ «Серебряные зеркала» арендо-
пригодной площадью 2,8 тыс. кв. м, 
ранее запланированное на третий 
и четвертый кварталы 2014 года со-

ответственно, было перенесено на 
2015 год.

По оценкам Astera, объем вво-
да офисных площадей во втором 
полугодии 2014 года составит 
124,155 тыс. кв. м. В случае реализа-
ции заявленных планов предложе-
ние на рынке офисной недвижимо-
сти Петербурга за 2014 год вырастет 
на 8,8% и достигнет 2,2 млн кв. м.

Безусловными лидерами по вво-
ду офисных площадей в третьем и 
четвертом кварталах станут Петро- 
градский и Московский районы 
города, в которых будут введено 
39,85 и 33,8 тыс. кв. м арендопригод-
ных площадей соответственно. «Это 
почти две трети нового предложе-
ния, ввод которого запланирован на 
вторую половину 2014 года», — от-

мечает Алексей Гулевский, руково-
дитель отдела консалтинга Astera в 
альянсе с BNP Paribas Real Estate. 

Третий квартал традиционно 
является периодом низкого спроса 
на рынке офисных площадей, что 
обусловлено периодом летних отпу-
сков, однако в 2014 году ситуацию 
на рынке осложнили внешнеполи-
тическая конъюнктура и введенные 
экономические санкции. 

Эксперты Astera отмечают, что 
большинство бизнес-центров, вве-
денных в эксплуатацию в 2014 году, 
не выполняют составленные ранее 
планы заполнения. Во многих новых 
объектах уровень вакансии к момен-
ту ввода достигает 50%. Это связано 
с уходом из Петербурга в 2014 году 
ряда иностранных компаний, с нео-
пределенностью на рынке и с завы-
шенными арендными ставками.

«Уровень вакансии в бизнес-цен-
трах класса  А в третьем квартале 
остался на уровне предыдущего 
квартала и составил 16,4%. При 
этом в классах  В+, В и С зафикси-
ровано некоторое увеличение объ-
ема свободных площадей на 7; 9,2 
и 4,4% соответственно», — говорят  
в NAI Becar.

По словам управляющего дирек-
тора PM NAI Becar Натальи Скалан-
дис, в последние месяцы тенденция 
к неравномерному заполнению по-
мещений в зависимости от объекта 
сохранилась. «Что касается коммер-
ческих условий на аренду офисной 
недвижимости, то третий квартал 
охарактеризовался снижением 
арендных ставок на помещения 
всех классов. В классах  А и  В стои-
мость аренды уменьшилась пока 
незначительно, на 2–3%, в то время 
как в классе В+ в условиях обостре-
ния конкуренции понижение сред-
ней арендной ставки составило 8,5% 
относительно второго квартала 2014 
года», — отмечает эксперт.

Владислав Фадеев, руководитель 
отдела исследований компании JLL 
в Санкт-Петербурге, заявил: «Посте-
пенное снижение девелоперской 
активности, которое ожидается в 

2015 году, связано с ограниченным 
спросом, наблюдающимся в насто-
ящий момент. С учетом высокого 
уровня вакантных площадей про-
гнозируемые сроки заполнения 
новых объектов оказываются доста-
точно длительными. В связи с этим 
девелоперы будут вынуждены либо 
снижать арендные ставки для обес-
печения заполняемости помеще-
ний, либо смириться с длительны-
ми сроками экспонирования. Если 
в 2015 году мы ожидаем окончания 
строительства объектов, которые 
были начаты еще в прошлом году и 
находятся в высокой степени готов-
ности, то реализация ряда проектов, 
запланированных на 2016 год, уже 
отложена. Ввиду данного тренда в 
дальнейшем мы ожидаем еще более 
существенного снижения ввода». 

«Можно констатировать, что 
спрос на офисы изменился, оптими-
зировался. Компании либо аренду-
ют меньшую площадь, чем планиро-
вали изначально, либо переезжают 
в офисы с более низкой арендной 
ставкой, либо остаются в текущем 
бизнес-центре, но часть площадей 
сдают в субаренду или отказывают-
ся от них, если такая возможность 
предусмотрена договором аренды», 
— полагает Алексей Гулевский. 

По данным Astera, наиболее во-
стребованными в третьем квартале 
стали офисы площадью от 100  до 
200 кв. м (37% заявок) и помещения 
площадью от 200 до 500 кв. м (31% за-
явок), в то время как во втором квар-
тале наибольшим спросом пользо-
вались помещения площадью от 
200 до 500 кв. м (78% заявок). 

По данным NAI Becar, наиболее 
крупной сделкой в классе  А стала 
аренда почти 1,2  тыс. кв.  м офис-
ных площадей компанией CSBI в 
бизнес-центре Technopolis Pulkovo. 
Такую же площадь занял Северо-
Западный филиал ФГУП «УВО Мин-
транса России» в реконструирован-
ном в прошлом году бизнес-центре 
«Терминал» класса  В+ в Кировском 
районе. Самая крупная сделка состо-
ялась в бизнес-центре «Базен», где 

компания «Вымпелком» арендовала 
свыше 1,6  тыс. кв.  м для своей тех-
нической дирекции. В сегменте  С 
страховая группа «Уралсиб» взяла в 
аренду 1,35 тыс. кв. м в бизнес-цен-
тре «Красная заря» для размещения 
отдела продаж, центра урегулирова-
ния и бэк-офиса.

Другие параметры спроса в насто-
ящий момент не претерпели изме-
нений. Наиболее востребованными 
у арендаторов остаются Централь-
ный, Адмиралтейский и Петроград-
ский районы города. «Мы отмечаем, 
что, несмотря на нехватку парковоч-
ных мест, а также высокие арендные 
ставки, потенциальных арендаторов 
интересует в первую очередь центр 
города. Следующий по популярно-
сти у арендаторов район Петербурга 
— Московский», — комментирует 
Алексей Гулевский. 

Ключевыми параметрами офис-
ного объекта для клиентов остаются 
локация и арендная ставка. «Класс 
бизнес-центра имеет гораздо мень-
шее значение, чем пешая доступ-
ность от метро. Также большинство 
клиентов отдают предпочтение офи-
сам с полной отделкой, что позволит 
им переехать в короткий срок без до-
полнительных затрат», — добавляет 
господин Гулевский.

По данным анализа заявок, посту-
пивших в Astera в течение отчетного 
периода, основной спрос на офис-
ные площади в третьем квартале 
создавали предприятия сферы услуг, 
поставщики оборудования, строи-
тельные и транспортные компании. 
Среди предприятий сферы услуг 
наибольший удельный вес в общем 
объеме заявок имеют IT-компании.

Эксперты Astera отмечают, что 
арендные ставки на офисные поме-
щения в третьем квартале остава-
лись стабильными. Собственники 
продолжали декларировать их на 
уровне второго квартала.

Таким образом, средняя аренд-
ная ставка в классе  А осталась на 
уровне 1300 рублей за кв. м в месяц 
(без НДС), в классе В — на 
уровне 900 рублей.  c19
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― офисы ―

«Однако собственники 
готовы идти на опреде-

ленные уступки в случае заинтере-
сованности в арендаторе. Крупные 
клиенты могут рассчитывать на ин-
дивидуальные условия аренды, при-
чем преференции могут выражаться 
и не только в денежном эквивален-
те. Например, собственник может 
предоставить якорному арендатору 
льготный период на время пере- 
езда в бизнес-центр, до окончания 
ремонта помещений, либо устано-
вить льготную ставку аренды парко-
вочных мест. Вариантов много. В то 
же время для маленьких компаний 
условия аренды, скорее всего, бу-

дут стандартными», — констатирует 
Алексей Гулевский. 

«В ближайшей перспективе офис-
ные центры класса  А будут предо-
ставлять дисконт от существующих 
арендных ставок до 5%. Ожидаем, что 
рынок готовится к ротации арендато-
ров, связанной с переездами арендато-
ров в бизнес-центры с более низкими 
ставками аренды, возможно с пони-
жением класса бизнес-центра. При 
этом при пролонгации существующих 
договоров аренды арендаторы будут 
не готовы к индексированию ставок 
арендной платы на фоне увеличив-
шегося количества вакантных пло-
щадей», — считает директор УК Prior 
Development (управляет мебельным 
центром Mebelwood) Алексей Попов.

В четвертом квартале эксперты 
Astera не ожидают значительного 
спада активности в сегменте офис-
ной недвижимости. Однако клиен-
ты продолжат оптимизацию бюд-
жетов на аренду помещений, что, 
скорее всего, приведет к коррек-
тировке арендной ставки по ряду 
действующих и новых договоров 
аренды. 

В то же время объем предложения 
офисных площадей, анонсирован-
ных к вводу в 2015 году, скорее все-
го, не претерпит изменений. Вместе 
с тем реализация анонсированных 
проектов будет зависеть от дальней-
шего развития политической и эко-
номической ситуации в стране.

Олег Привалов

Под одну гребенку
― сети ―

Засилье торговых сетей в Пе-
тербурге, как считают эксперты 
рынка, отрицательно сказывается 
на рынке коммерческой недви-
жимости города: общее число 
операторов на рынке сокращает-
ся, а это ведет к клонированию 
концепций торговых комплексов, 
когда набор магазинов идентичен 
и однообразен.

Петербург традиционно счита-
ется столицей торговых сетей. Если 
в Москве доля сетевых компаний в 
общем объеме розницы составляет 
около 20% (среднероссийский по-
казатель), то в Петербурге на сети 
приходится более 50% торгового 
оборота. Участники рынка полагают, 
что это может негативно повлиять 
на развитие торговли. По данным 
Росстата, Санкт-Петербург является 
единственным в России регионом с 
долей сетей более 50%.

Вероника Лежнева, руководи-
тель отдела исследований Colliers 
International в Санкт-Петербурге, 
подсчитала, что в настоящее время 
в Петербурге ведется строительство 
восьми отдельно стоящих гипермар-
кетов суммарной общей площадью 
около 75  тыс. кв.  м, что составляет 
около 10% от текущего объема торго-
вого строительства.

«Высокая концентрация гипер-
маркетов в Санкт-Петербурге ока-
зывает существенное влияние на 
развитие остальных типов продо-
вольственных торговых сетей, так 
как предлагает покупателю широ-
кий спектр товаров по сравнительно 
низким ценам. Нахождение гипер-
маркетов в спальных районах на ос-
новных магистралях (в том числе и 
внутри жилых кварталов) приводит 
к тому, что формат 

”
магазин у дома“ 

развивается гораздо медленнее», — 
считает Вероника Лежнева.

Как говорят участники рынка, 
засилье торговых сетей влияет и на 
строительные проекты в области 
коммерческой недвижимости.

Роман Евстратов, партнер Rusland 
SP, добавляет: «Торговые сети разра-
батывают единые стандарты отделки 
и оборудования своих помещений. 
Торговые центры, концепция кото-
рых предполагает размещение се-
тевых арендаторов, должны учиты-
вать эти требования в проекте. Здесь 
на помощь могут прийти професси- 
ональные консультанты, которые 
знают требования сетевых ритей-
леров и разрабатывают концепции 
торговых центров с их учетом».

Анастасия Балмочных, руково-
дитель отдела торговых площадей 
компании JLL в Санкт-Петербурге, 
видит в засилье сетей и некото-
рую опасность для рынка. Распро-
странение сетей уменьшает общее 
число операторов на рынке. А это 
ведет к клонированию концепций 
торговых комплексов, когда набор 
магазинов идентичен и однообра-
зен. «Конечно, подобные проекты 
малоинтересны и потребителю, и 
самим ритейлерам, ведь подобный 
tenant-mix не способен генериро-
вать значительный поток посетите-
лей. В итоге девелоперам ТРК, где 
набор арендаторов копирует другие 
объекты, для привлечения ритейле-
ров приходится проявлять гибкость 
в формировании арендных ставок, 
что негативно сказывается на эко-
номике проекта. В условиях отсут-
ствия новых сетей существующие 
операторы менее заинтересованы в 
расширении, так как они уже заня-
ли свою нишу, обеспечили себе до-
статочную представленность во всех 
районах города. 

Особенно такой подход становит-
ся актуальным в ситуации сложных 
экономических условий, которую 
мы наблюдаем сейчас. Сетевые 
ритейлеры оценивают эффектив-
ность существующих и планируе-
мых магазинов, оптимизируя сети 
путем закрытия неэффективных 
торговых точек. Ситуация нега-
тивно сказалась и на появлении в 

Петербурге новых сетей. Те круп-
ные международные операторы, 
которые анонсировали свои планы 
по выходу на рынок в 2014–2015 
годах, в результате политической и 
экономической неопределенности 
взяли паузу и находятся в стадии 
принятия решения. Это касается 
не только Петербурга, но и Москвы. 
В итоге наш город до сих пор ждет, 
когда у нас появятся такие бренды, 
как Debenhams, Banana Republic, 
Women’Secret и другие», — огорча-
ется госпожа Балмочных.

Она полагает, что немаловажным 
фактором, влияющим на их появле-
ние, является и недостаточное коли-
чество по-настоящему качественных 
торговых комплексов. «Несмотря на 
то что обеспеченность Петербурга 
торговыми площадями выше показа-
теля Москвы и среди российских го-
родов-миллионников уступает лишь 
Екатеринбургу, торговых комплек-
сов, востребованных ритейлерами, 
в городе не так много. Крупные ме-
ждународные бренды, как правило, 
готовы рассматривать для открытия 
своих магазинов не более пяти из 
существующих торговых комплек-
сов Петербурга. При этом они заин-
тересованы прежде всего в суперре-
гиональных объектах с арендуемой 
площадью не менее 55–60 тыс. кв. м, 
помимо этого, ключевыми параме-
трами для них являются локация 
объекта, качественный tenant-mix, 
способный генерировать поток по-
купателей. Хочется надеяться, что 
новые торговые объекты, которые 
запланированы к вводу в перспекти-
ве ближайших нескольких лет, смо-
гут стать достойной площадкой для 
известных сетей, которых заждался 
наш город», — резюмирует Анаста-
сия Балмочных.

С ней согласны и аналитики «Фи-
нам Менеджмент». Они считают, что, 
учитывая высокий уровень насы-
щенности локального рынка, потен-
циал дальнейшего органического 
роста количества торговых объектов 
здесь ограничен. Тем не менее бла-
годаря высокой деловой активности 
и значительному спросу рынок тор-
говой недвижимости, безусловно, 
продолжает развиваться достаточно 
высокими темпами. «Вместе с тем в 
настоящий момент конъюнктура в 
отрасли достаточно сложная. Необ-
ходимо отметить, что в условиях вы-
раженного замедления экономиче-
ского роста потребительский спрос 
остается слабым, что оказывает 
давление и на ритейл, и на потреби-
тельский сектор в целом. В среднем 
по РФ темпы роста розничных про-
даж в сопоставимых ценах в январе 
— мае были почти на один процент-
ный пункт ниже, чем за аналогич-
ный период прошлого года: 3,1 про-
тив 3,9%. Для локального рынка 
Санкт-Петербурга в силу высокой 
базы характерно даже более выра-
женное негативное влияние», — 
говорит Максим Клягин, аналитик  
УК «Финам Менеджмент».

Отрицательно влияет засилье 
торговых сетей и на эксплуатаци-
онный бизнес. Евгений Якушин, 
генеральный директор «УК Систе-
ма», сетует: «Сегодня мы наблюда-
ем парадоксальное явление: сетей 
торговли становится больше, но 
спрос на услуги эксплуатации среди 
них стремительно сокращается. Это 
объясняется тем, что многие торго-
вые сети предпочитают работать с 
одной-двумя эксплуатирующими 
компаниями на всех объектах. Все, 
конечно, очень сильно зависит от 
видения руководства, но такая схе-
ма многим представляется более 
удобной, чем постановка разных 
точек на обслуживание у разных 
организаций. Кроме того, торговые 
сети зачастую все переделывают под 
себя, руководствуясь собственными 
стандартами и экономическими со-
ображениями. Главные требования 
для них — недорогое содержание 
и большая посещаемость торговой 
точки».

Роман Русаков

Предложение пополняется  
на фоне снижения спроса

Туманные 
перспективы 
коммерческого 
девелопмента
― прогноз ―

Рынок торгового девелопмента 
постепенно замедляется. Первая 
половина 2014 года не принесла 
вообще новых проектов, в треть-
ем квартале в городе открылись 
лишь два новых торговых центра 
— ТРК «Монпансье» и ТЦ «Адми-
рал». На прошлой неделе состоя-
лась главная торговая премьера 
— открытие ТРК «Европолис», 
но даже с ней объемы ввода по 
итогам 2014 года составят почти в 
полтора раза меньше, чем вводи-
лось ежегодно в 2011–2013 годах. 
Еще более удручающая картина 
ожидается в последующие годы.

Как говорят в Colliers International, 
после ввода новых комплексов объ-
ем рынка качественных торговых 
центров в Петербурге достиг 2,6 млн 
кв. м. Суммарный ожидаемый объем 
ввода торговых центров в этом году 
составит около 130  тыс. кв.  м. По 
прогнозам аналитиков компании, в 
2015–2016 годах объемы строитель- 
ства новых торговых центров соста-
вят около 250 тыс. кв. м.

Некоторые аналитики еще более 
пессимистичны. Так, в Astera полага-
ют, что в 2015 году прогноз объемов 
ввода качественных торговых пло-
щадей составляет чуть менее 50 тыс. 
кв. м. «Перспективы реализации мно-
гих проектов даже в среднесрочном 
периоде пока не определены, ведь 
в активной стадии строительства из 
объектов, намеченных на 2016 год, 
находится лишь ТРЦ 

”
Охта Молл“», — 

говорят в Astera.
В Astera говорят, что, несмотря 

на открытие новых комплексов, в 
третьем квартале не произошло су-
щественного изменения рейтинга 
районов города ни по одному из 
показателей. По-прежнему лидером 
по количеству торговых площадей 
на 1  тыс. жителей является Москов-
ский район, позиция которого еще 
более укрепится в 2015 году, когда 
будут введены два торговых центра 
суммарной арендуемой площадью 
48,8  тыс. кв.  м. Приморский опере-
жает другие районы Петербурга по 
общему объему качественных пло-
щадей в торговых центрах (его доля 
составляет чуть более 20%).

Ситуация на рынке аренды пло-
щадей в торговых центрах остается 
неоднородной, иллюстрируя важ-
ность качества проекта, умения 
управляющей компании договари-
ваться с текущими арендаторами и 
привлекать новых. В целом по рынку 
по итогам третьего квартала диапа-
зон арендных ставок для арендато-
ров различного профиля остался на 
прежнем уровне, однако высокая 
вакансия в ряде проектов вынужда-
ет собственников идти на серьезные 
скидки для сохранения арендаторов 
в торговом центре.

Владислав Фадеев, руководитель 
отдела исследований компании JLL 
в Санкт-Петербурге, прокомменти-
ровал: «Сегодня арендаторы глубже 
и тщательнее изучают каждую от-
дельную площадку, и те недостатки, 
на которые раньше закрывали гла-
за, сейчас подвергаются детальному 
анализу. Новые проекты торговых 
центров оцениваются более деталь-
но, чем уже действующие и 

”
прове-

ренные“ объекты. Сейчас принятие 
решений по аренде занимает гора-
здо более продолжительный пери-
од, чем раньше. Связано это и с ди-
намикой товарооборота: по данным 
официальной статистики, обороты 
розничной торговли за январь — ав-
густ 2014 года выросли всего на 0,2% 
по сравнению с предыдущим годом, 
тогда как обороты оптовой торговли 
снизились на 5%, общественного пи-
тания — на 8%».

Реакцией со стороны ритейлеров 
и девелоперов на снижение покупа-
тельной способности потребителей 
является ориентация на товары мас-
сового спроса, а также увеличение 
интереса к таким форматам недви-
жимости, как дисконт-центры и аут-
лет-центры.

В третьем квартале 2014 года уро-
вень вакантных площадей в торго-
во-развлекательных центрах города 
остался на уровне 5,5%. Следует от-
метить, что в наиболее качественных 
торговых комплексах объем свобод-
ных помещений по-прежнему оста-
ется близким к нулю, в некоторых 
есть лист ожидания.

Анастасия Балмочных, руково-
дитель отдела торговых площадей 
компании JLL в Санкт-Петербурге, 
отметила: «С учетом сравнительно 
небольшого объема новых проектов, 
которые будут реализованы в тече-
ние 2014–2016 годов, мы уверены, 
что они будут пользоваться спросом 
со стороны ритейлеров, ведь послед-
ние по-прежнему заинтересованы 
в рынке Петербурга. Торговым опе-
раторам сейчас важно не упустить 
момент, ведь ситуация на рынке 
рано или поздно стабилизируется, 
что приведет к выходу отложенного 
потребительского спроса, но к тому 
моменту площадок для развития в 
новых торговых центрах может не 
остаться, либо коммерческие усло-
вия в них будут значительно выше 
текущих».

Рынок Санкт-Петербурга остается 
одним из наиболее насыщенных с точ-
ки зрения обеспеченности торговыми 
площадями (всего торговая площадь 
современных объектов составляет 
3,4 млн кв. м, из них на качественные 
торговые центры приходится 2,57 млн 
кв. м площадей), и конкуренция здесь 
по-прежнему высока.

«Ситуация на рынке торговой 
недвижимости Санкт-Петербурга со-
храняется неоднородной. На рынке 
присутствуют как торговые центры 
с высоким уровнем вакансии, так 
и объекты, которые пока не испы-
тывают проблем с заполняемостью. 

На текущий момент доля свобод-
ных площадей в торговых центрах 
в среднем по рынку не превышает 
4%, хотя в отдельных проектах она 
достигает 15–25%. Стоит отметить, 
что такой высокий уровень вакансии 
в ряде проектов наблюдается уже 
продолжительное время», — говорит 
Анна Никандрова, региональный ди-
ректор по торговой недвижимости 
Colliers International в России.

Она отметила, что наблюдается 
удлинение сроков ведения перего-
воров, так как собственники и арен-
даторы стараются искать компро-
миссные решения по коммерческим 
условиям. В объектах, где арендная 
кампания находится в активной 
стадии, девелоперы идут на расчет 
арендной ставки по системе steprent, 
а также предоставляют скидки до 
10–15% для основных арендаторов. 
Есть примеры, когда собственники 
готовы предоставлять ключевым 
арендаторам скидки на шесть-девять 
месяцев с дальнейшими переговора-
ми либо убирать индексацию ставки 
на год или два, при этом оставляя ба-
зовые ставки на прежнем уровне.

«По качественным торговым пло-
щадям ожидаем снижения темпов 
индексации арендных ставок при 
пролонгации договоров до уровня 
2–4% вместо 5–7% прогнозируемых 
ранее. Что касается менее ликвид-
ных объектов, то очевидна тенден-
ция снижения ставок. Количество 
вакантных площадей будет увеличи-
ваться», — уверен директор УК Prior 
Development (управляет мебельным 
центром Mebelwood) Алексей Попов.

«Приходится усиленно конкури-
ровать за потребителей сегменту 

развлечений, прежде всего кинотеа-
трам: сокращение спроса замедляет 
развитие этих операторов. Развлека-
тельный сектор также не проявляет 
ожидавшейся активности. Новые 
уникальные проекты, которые мы 
видим на локальном рынке, зачастую 
реализуются с участием самого деве-
лопера торгового центра и находятся 
под его управлением. В ряде случаев 
анонсировавшие выход на петербург-
ский рынок операторы развлечений 
так и не вошли в проекты. Продолжа-
ют развиваться операторы магазинов 
детских товаров — в качестве яркого 
примера можно привести открытие 
Hamleys в ТК 

”
Невский центр“ и 

”
Дет-

ского мира“ в ТРК 
”
Галерея“», — гово-

рит госпожа Никандрова.
Светлана Чернышева, руководи-

тель отдела проектного брокериджа 
Astera в альянсе с BNP Paribas Real 
Estate, отмечает: «Напряженная внеш-
неполитическая ситуация и при-
менение к Российской Федерации 
экономических санкций оказали 
значительное влияние на темпы раз-
вития рынка торговых помещений. 
Сложившаяся ситуация приводит к 
тому, что арендаторы торговых ком-
плексов все чаще инициируют из-
менение условий аренды, выходя к 
собственнику с уже сформированным 
предложением. Чаще всего арендато-
ры настаивают на переводе арендной 
ставки в рубли либо договариваются 
о фиксации валютного курса или об 
отмене индексации арендной ставки 
на период от полугода до двух лет. В 
случае потокообразующих аренда-
торов собственники готовы также 
предоставлять скидку с арендной 
платы в размере от 10 до 30%. Также в 
последние месяцы собственники по-
мещений в торговых центрах готовы 
по просьбе арендаторов уменьшить 
размер залогового депозита до одно-
месячной арендной ставки вместо 
обычных двух-трехмесячных».

Валерий Грибанов,
Роман Русаков

Аналитики говорят: торговым операторам 
сейчас важно не упустить момент, ведь 
ситуация на рынке рано или поздно 
стабилизируется, что приведет к выходу 
отложенного потребительского спроса,  
но к тому моменту площадок для развития  
в новых торговых центрах может не остаться
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коммерческая недвижимость
С оглядкой на зарубежный опыт

― архитектура ―

В частности, привлекались архи-
текторы Курокава, Мосс, Перро, 
Уилкинсон, архитектурные бюро 
WORKac, MVRDV. Но сотрудниче- 
ство не задалось.

Пролезть через дебри
Игорь Оноков, генеральный ди-
ректор девелоперской компании 
«Леонтьевский мыс», поясняет: «От 
Европы мы отличаемся тем, что нам 
нужны не просто архитекторы, спо-
собные реализовать тот или иной 
проект, а архитекторы, которые 
могут пролезть через дебри наших 
законов и норм. Как ни печально, 
очень многие специалисты стано-
вятся просто проводниками по этим 
дебрям и теряют свою творческую 
составляющую в процессе длитель-
ных согласований. Это приводит к 
тому, что в выигрыше остается не 
творческая личность, а тот человек, 
который может разобраться в череде 
меняющихся законов и норм. По- 
этому современных объектов с кон-
цепцией, разработанной совместно 
российскими и международными 
специалистами, в Петербурге очень 
мало. Не все идеи иностранных ар-
хитекторов можно адаптировать под 
российские реалии».

Отчасти это обусловлено сложны-
ми согласовательными барьерами и 
действующими строительными нор-
мами и правилами. На согласования 
(в случае если они вообще возмож-
ны) уходит до 70% времени реализа-
ции проекта. В пересчете на время 
это могут быть годы, что автоматиче-
ски делает проект невыгодным для 
девелопера.

Евгений Богданов, генеральный 
директор финского проектного 
бюро Rumpu, поясняет причины 

неудач зарубежных архитекторов: 
«На российском рынке архитек-
торы все чаще сталкиваются с ры-
ночными ограничениями. Частные 
компании, как правило, заранее 
выставляют бюджетный ориентир. 
Таким образом, архитекторы не ста-
нут проектировать дорогостоящие 
объекты, а постараются сделать все 
необходимое, чтобы цена проекта 
не выходила за рамки плановой се-
бестоимости».

Евгений Богданов считает, что са-
мая эффективная конфигурация — 
это партнерство российских и запад-
ных архитекторов. «Представитель 
российского рынка знает наш мента-
литет, который, безусловно, отлича-
ется от западного, знаком с особен-
ностями российского потребителя, 
законодательными ограничениями 
и доступностью строительных мате-
риалов на российском рынке. При 
этом зарубежный опыт для архитек-
тора также необходим. Переняв за-
падные технологии, адаптировав их 
под российскую действительность, 
можно создавать новый и очень ка-
чественный продукт», — рассуждает 
господин Богданов.

У российских архитекторов пока 
недостаточно опыта реализации со- 
временных объектов, они не облада-
ют знаниями технологий, которые 
используются в мире, считают экс-
перты. «Например, до сих пор слож-
но найти отечественных специали-
стов, которые умели бы строить без 
колонн. Затраты на современную 
архитектуру однозначно окупаются, 
западные архитекторы также могут 
подсказать заказчику, как сэконо-
мить на различных архитектурных 
и инженерных решениях, увели-
чить количество полезной и эксплу-
атируемой площади», — рассуждает 
Ольга Пономарева, вице-президент 

ГК Leorsa, инвестор бизнес-центра 
Eightedges.

Вера Сецкая, президент компа-
нии GVA Sawyer, заключает, что в 
последние годы сформировалась 
положительная практика сотрудни-
чества иностранных и российских 
архитекторов: «Иногда это творче-
ский союз двух компаний; часто это 
иностранные компании, создавшие 
в России офисы, в которых работают 
российские специалисты. Напри-
мер, компания Aedas (теперь AHR)».

Выбрать на конкурсе
Архитектурная составляющая все 
чаще является залогом успеха при 
реализации проектов в области 
как жилой, так и коммерческой не-
движимости. Однако девелоперы 
сетуют на то, что по-настоящему 
интересных проектов рынок пред-
лагает очень мало. Поэтому нередко 
именно конкурсные процедуры спо-
собны дать возможность заказчику 
выбрать оптимальный проект.

Илья Тюкин, директор ГК «Арт-
Фасад», отмечает, что существуют 
значительные различия в подходе 
к проведению конкурсов в России 
и на Западе. «У нас это в большин-
стве случаев конкурс инвестиций, 
где архитектура рассматривается в 
качестве одной из составляющих. То 
есть победителем является больший 
бюджет. При этом, как показывает 
практика, в ходе реализации таких 
проектов концепция может менять-
ся, и не исключено, что итог несопо-
ставим с конкурсной заявкой. Мож-
но также отметить, что сам фактор 
бюджета не всегда гарантирует ка-
чество. Утрируя, конечно, но можно 
предположить, что дом с золотым 
фасадом потребует большого бюдже-
та, а качества проекту в целом и его 
эффективности для города этот мате-
риал не добавит», — поясняет он.

На Западе есть и конкурс инвес-
тиций, но при этом существует ши-
рокая практика конкурсов, основан-
ных на качественных параметрах. 
Выигрывает тот, кто создает более 
привлекательные условия для го-
рода. Например, победителя могут 
определять исходя из параметра 
финальной цены объекта недви-
жимости для потребителя, то есть в 
этом случае заказчик ориентирован 
на создание доступного жилья или 
офисов. «При выборе функций и 
градостроительно-архитектурных 

решений проектов мы также прак- 
тически не пользуемся 

”
мультипли-

каторами“ — показателями косвен-
ного влияния проектов на город 
с точки зрения создания рабочих 
мест, эффективности использования 
участка, социального климата, без-
опасности»,— добавляет господин 
Тюкин.

Он вспоминает, что в Барселоне 
были удачные примеры конкурсов 
на основе оценки архитектурной 
концепции приспособления памят-
ников под современные функции. 
Качество адаптации и вновь создава-
емой архитектуры являлось опреде-
ляющим фактором.

Илиас Штокман, архитектор  
О2 Development, продолжает: «В 
плане выбора победителя и распре-
деления призовых мест действуют 
два основных принципа, которые 
одинаково применяются как в за-
падной практике, так и в россий-
ской. В первую очередь оценивается 
соответствие проекта поставленно-
му заданию, во вторую — визуально-
эстетическая составляющая. Часто 
решающим является мнение заказ-
чика».

Одним из самых ярких отличий 
в работе западных и отечественных 
архитекторов является отношение 
к контексту, историко-культурному 
наследию существующей застрой-
ки, что особенно остро чувствуется 
на примере нашего города, Санкт-
Петербурга. Местные архитекторы 
демонстрируют в своих работах пре-
емственность и глубокое уважение к 
архитектурным традициям города, 
с одной стороны, сохраняя таким 
образом его облик практически не-
изменным, а с другой — превращая 
живой современный город в запо-
ведник. Приглашенные же архитек-
торы не так зависят от традиций, а 
многие просто не считают необхо-
димым вписывать новые здания в 
окружающую среду, «буквально» ко-
пируя стиль старых мастеров. В ре-
зультате работы последних нередко 
оказываются очень необычными и 
интересными, часто опережающи-
ми свое время. Такие проекты либо 
производят положительный эффект, 
либо вызывают непонимание и об-
щественное неодобрение.

Дмитрий Котровский, вице-
президент, управляющий партнер 
девелоперской компании «Химки 
Групп», подсчитал, что в настоящий 

момент на профессиональных ар-
хитектурных порталах официально 
заявлено около ста различных кон-
курсов, так или иначе связанных с 
архитектурой, градостроительством, 
развитием территорий либо созда-
нием архитектурных форм.

Евгений Богданов считает, что 
технология проведения архитектур-
ных конкурсов в России развита зна-
чительно слабее, чем на Западе. «Как 
правило, такие мероприятия прово-
дят только коммерческие организа-
ции для частных объектов. В нашей 
стране не предусмотрены призы за 
победу в конкурсе, поэтому факти-
чески компании ведут борьбу толь-
ко за выдачу контракта», — говорит  
господин Богданов.

Стоимость проведения архитек-
турного конкурса может быть раз-
ной в зависимости от статуса судей 
и уровня СМИ, которые его осве-
щают. Она может варьироваться от 
нескольких сотен тысяч до несколь-
ких миллионов рублей. Проведение 
грамотно спланированного, хорошо 
освещенного конкурса высокого 
уровня может стоить 2  млн рублей 
и более.

Вера Сецкая отмечает: «Следует 
понимать разницу между архитек-
турным конкурсом и архитектур-
ным тендером. В первом случае 
устроители хотят получить видение 
архитекторами проекта, являюще-
гося предметом конкурса, поэтому 
участникам оплачивается некоторая 
сумма за эскизные разработки по 
проекту, во втором случае оценива-
ются прошлый опыт и компетенции 
компаний-участников, рассматрива-
ется существующее портфолио».

Роман Русаков

Архитектура — один из основных элементов, ко-
торый влияет на качество объекта недвижимости. 
Дело не только в «красивом фасаде», но и в эрго-
номике здания, и в эффективности планировоч-
ных решений. За последние пять лет девелоперы 
стали гораздо чаще привлекать иностранных 
архитекторов. Но из амбициозных проектов,  
к участию в которых приглашались мэтры архи-
тектуры, ни один не состоялся.

― связь ―

Если в начале года компа-
нии активно говорили о 

собственном развитии и конкурент-
ных методах борьбы за клиентов, то 
под конец 2014 года ситуация кар-
динально изменилась и речь пошла 
об ухудшении рыночной конъюн-
ктуры.

Торговые центры  
нанесли удар
Впрочем, ряд экспертов стараются 
держаться достаточно позитивных 
оценок. В частности, по словам ге-
нерального директора компании 
«Обит» Андрея Гука, ситуация на 
рынке телефонии в 2014 году оста-
лась практически такой же, как и 
в 2013 году. «Единственное, что я 
могу отметить, так это то, что со-
кратился на несколько процентов 
оборот рынка в сегменте торговых 
центров в связи с определенной су-
етой среди арендаторов. Конечно, 
это не массовый исход арендаторов, 
как это было в 2008–2009 годах. Од-
нако если в прошлом году торговые 
центры были почти на сто процен-
тов заполнены и стояла очередь из 
желающих, то сейчас немало поме-
щений пустует. Дело в том, что из 
торговых центров уходят небольшие 
туристические агентства, ритейлеры 
оптимизируют свои сети, закрывая 
убыточные или недостаточно при-
быльные точки, а пустые помеще-
ния, как понимаете, не генерируют 
нам деньги. В остальном же можно 
сказать, что рынок в стагнации, 
услуги не дешевеют, так как снижать 
цены дальше некуда, а повышать их 
операторы в данный момент боятся, 
так как конкуренция в Петербурге на 
рынке телефонии очень высокая», — 
говорит господин Гук.

По словам генерального директо-
ра аналитического агентства «Русте-
леком» Юрия Брюквина, сокращение 
рынка в b2b-сегменте было ожида-
емым, так как нынешняя ситуация 
очень напоминает кризисные со-
бытия 2008 года. «В Петербурге это 
проявляется особенно ярко, так как 
b2b-клиенты очень рьяно принялись 
за сокращение расходов на услуги 
связи, начали экономить на всем, и 
полетели головы и бюджеты. По на-
шим прогнозам, в лучшем случае по 
итогам года рынок выйдет 

”
в ноль“ 

по сравнению с 2013 годом, посколь-
ку в первом полугодии 2014 года он 
все же довольно активно рос. Однако 

экономическая ситуация и действия 
клиентов загоняют рынок телекома 
в минус, поэтому вполне вероятно и 
то, что по итогам года объемы рын-
ка сократятся», — говорит господин 
Брюквин.

В ответ на вопрос о том, как ком-
пании могут отказаться от услуг свя-
зи, Юрий Брюквин пояснил, что речь 
идет не о полном отказе, а о сокраще-
нии объемов потребления. «Напри-
мер, у клиентов скорость интернета 
составляет 30  Мбит в секунду, а они 
просят урезать скорость до 10  Мбит. 
Если мы говорим про телефонию, 
то тут, условно говоря, вместо десяти 
номеров компания просит перерас-
чет на три номера. Даже по сотовой 
связи есть сокращения, однако если 
сотовые операторы еще могут выкру-
титься и компенсировать падение 
за счет дополнительных услуг, то у 
операторов фиксированной связи 
маржинальность и так невысокая 
и какие-то дополнительные услуги 
подключить весьма проблематично», 
— констатирует он.

С оглядкой на госструктуры
По просьбе 

”
Ъ“, эксперты и участ-

ники рынка дали прогноз по пове-
дению операторов фиксированной 
связи, по тому, что будет с тарифами 
и с рынком в целом в ближайшей 
перспективе.

По словам господина Брюквина, 
стоит ожидать, что операторы, как и 
в 2008 году, рванут в сегмент b2g, то 
есть будут оказывать услуги связи для 
государственных органов. «Работа в 
b2g-сегменте отличается стабильно-
стью. Там накатанные схемы сотруд-
ничества с операторами, госорганы 
не сокращают объемы потребления, 
цены невозможно поменять, так как 
они зафиксированы на докризисном 
уровне. Кроме того, государственные 
структуры платят без задержек, тогда 
как корпоративные клиенты грешат 
и задержками, а бывает, и вообще 
отказами от оплаты, мотивируя это 
тем, что у них нет денег, и предлага-
ют обращаться в суд, как это было в 
2008 году. По моим прогнозам, никто 
из операторов связи с рынка уходить 
не будет, поскольку сети уже постро-
ены и какой-никакой поток денег по 
ним идет. Если же будут сокращаться 
объемы, то операторы, в свою оче-
редь, займутся оптимизацией издер-
жек, например, сокращая персонал. 
Однако вполне вероятно, что какие-
то акционеры захотят продать свой 
бизнес. То есть стоит ожидать погло-

щений, укрупнения бизнеса, но не 
закрытия компаний», — поясняет 
господин Брюквин.

Что касается тарифов, то, по 
словам Юрия Брюквина, есть веро-
ятность, что кто-то предпримет по-
пытку повышения стоимость услуг 
связи, но закончится это печально. 
«Конкуренция на рынке чрезвычай-
но высока, и клиенты просто уйдут к 
другому поставщику услуг, на рынке 
очень много маленьких компаний, 
которые, экономя вообще на всем, 
могут позволить себе демпинговать. 
Если говорить про прогнозы на 2015 
год, то я ожидаю, что уже во втором 
квартале следующего года начнут 
снова разворачиваться инвестицион-
ные проекты, поэтому рынок может 
ждать оживление», — констатирует 
господин Брюквин.

По его оценке, по итогам 2014 года 
объем рынка фиксированной связи в 
Петербурге в коммерческом сегменте 
составит 8,7 млрд рублей.

По словам господина Гука, он 
очень надеется на то, что в следую-
щем году положение не поменяется, 
но есть предпосылки к ухудшению 
рыночной ситуации. Если курс валют 
останется так же высоковолатилен, 
если будут проблемы с поставками 
оборудования в связи с санкциями, 
то цены на услуги могут вырасти. Уже 
сейчас есть проблемы с некоторыми 
вендорами из Америки, отечествен-
ные операторы рынка связи скупили 
все их оборудование, которое остава-
лось на складах. 

«Если ситуация не исправится, то 
придется обращаться к оборудова-
нию из Азии, хотя на пользу рынку 
и качеству обслуживания никогда не 
идет тот факт, что приходится выби-
рать из того, что есть, а не из того, что 
лучше работает. На данный момент 
компании изыскивают средства из 
внутренних ресурсов, сокращают 
развитие и не перекладывают рас-
ходы на плечи клиентов, но ресур-
сы ограничены, бесконечно черпать 
внутри себя компании не смогут. 
Посмотрите на то, как все пытаются 
запустить LTE и как это плохо полу-
чается. Это говорит только об одном: 
в техническую часть не было инвес-
тировано достаточно средств. А если 
мы говорим о фиксированной связи, 
то тут тем более мы не имеет права 
проколоться с оборудованием, так 
как для клиентов разрыв соединения 
даже на две секунды — это ужасно», 
— констатирует господин Гук. 

Юлия Чаюн

Рынок топчется на месте
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Одним из самых главных отличий в работе 
западных и отечественных архитекторов 
является отношение к контексту, историко-
культурному наследию существующей 
застройки
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