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ПАРКИНГИ

В Пулково 
увеличится 
количество 
автостоянок

Ко­ми­тет по транс­порт­но-тран­зит­ной по­ли­ти
ке Пе­тер­бур­га про­вел ис­сле­до­ва­ние рын­ка 
пар­ко­воч­ных ус­луг в аэ­ро­пор­тах Ев­ро­пы, 
Мо­ск­вы и Санкт-Пе­тер­бур­га. Оно по­ка­за­ло, 
что в рам­ках ре­кон­ст­рук­ции аэ­ро­пор­та 
«Пул­ко­во» ко­ли­че­ст­во пар­ко­воч­ных мест в 
бу­ду­щем ха­бе долж­но воз­ра­сти в пять раз. 
В на­сто­я­щее вре­мя в аэ­ро­пор­ту «Пул­ко­во» 
пред­став­ле­ны раз­лич­ные ва­ри­ан­ты пар­ков­ки 
ав­то­мо­би­ля: плат­ные пар­ков­ки, бесп­лат­ные 
ме­ста для пар­ков­ки, мно­го­э­таж­ный пар­кинг. 
Весь пар­ко­воч­ный комп­лекс двух тер­ми­на
лов рас­счи­тан на 1 700 ма­ши­но-мест, из 
ко­то­рых при­мер­но 250 — это пар­ко­воч­ные 
ме­ста на не­ох­ра­ня­е­мых бесп­лат­ных пар­ков
ках. Пас­са­жи­ро­по­ток аэ­ро­пор­та в 2008 го­ду 
со­ста­вил 7,1 млн пас­са­жи­ров. 

В рам­ках про­ек­та раз­ви­тия аэ­ро­пор­та 
«Пул­ко­во» к кон­цу 2013 го­да бу­дет по­ст­ро­ен 
но­вый цент­ра­ли­зо­ван­ный пас­са­жир­ский тер
ми­нал из рас­че­та пас­са­жи­ро­о­бо­ро­та 17 млн 
пас­са­жи­ров в год, а пар­ко­воч­ный комп­лекс 
аэ­ро­пор­та бу­дет су­ще­ст­вен­но мо­дер­ни­зи
ро­ван и рас­ши­рен до 7200 ма­ши­но-мест. 
Кро­ме то­го, в не­пос­ред­ст­вен­ной бли­зо­сти от 
но­во­го тер­ми­на­ла бу­дет по­ст­ро­е­на бес-­
п­лат­ная сто­ян­ка для крат­кос­роч­ной ос­та­нов
ки ав­то­мо­биль­но­го транс­пор­та. 

Пар­ко­воч­ные комп­лек­сы аэ­ро­пор­тов 
круп­ней­ших ев­ро­пей­ских го­ро­дов, как 
пра­ви­ло, рас­счи­та­ны в сред­нем на 10 000 
ма­ши­но-мест. 

Что ка­са­ет­ся сто­и­мо­сти пар­ков­ки, то сто
и­мость од­но­го ча­са сто­ян­ки как в рос­сий­ских 
аэ­ро­пор­тах, так и в ев­ро­пей­ских со­став­ля­ет 
по­ряд­ка 2–3 ев­ро (в рос­сий­ских — 100–120 
руб­лей). В аэ­ро­пор­ту He­ath­row за­фик­си­ро
ва­на до­ста­точ­но вы­со­кая сто­и­мость 1 ча­са 
пар­ков­ки — 6,6 ев­ро, нем­но­го мень­ше в 
аэ­ро­пор­тах Па­ри­жа и Франк­фур­та — 4 ев­ро. 
В за­ру­беж­ных аэ­ро­пор­тах очень по­пу­ляр­на 
ус­лу­га бесп­лат­но­го пер­во­го ча­са сто­ян­ки. В 
аэ­ро­пор­тах Санкт-Пе­тер­бур­га и Мо­ск­вы воз
мож­но бесп­лат­ное пре­бы­ва­ние на сто­ян­ке 
не бо­лее 15 ми­нут. 

Ос­та­вить ма­ши­ну на отк­ры­той ох­ра­ня
е­мой сто­ян­ке тер­ми­на­ла «Пул­ко­во-1» на 
не­де­лю со­ста­вит при­мер­но 2100 руб­лей, 
на сто­ян­ках сто­лич­ных аэ­ро­пор­тов (близ­ко 
рас­по­ло­жен­ных к тер­ми­на­лу) — от 3500 руб
лей, а на пар­ков­ке в Хель­син­ки, в аэ­ро­пор­ту 
Van­taa — 32 ев­ро (1400 руб­лей). Са­мы­ми 
до­ро­ги­ми сре­ди за­ру­беж­ных аэ­ро­пор­тов 
ока­за­лись аэ­ро­пор­ты Па­ри­жа (Char­les De 
Ga­ul­le) и Лон­до­на (He­ath­row). Не­дель­ная сто
ян­ка здесь обой­дет­ся ав­тов­ла­дель­цу в 130 и 
119 ев­ро со­от­вет­ст­вен­но. Ро­ман Ру­са­ков

контекст

Размытый пентхаус
Эксперты не определились в понятиях

вид сверху
В последние годы нередко 
можно встретить предложения 
о продаже пентхаусов. Однако, 
как говорят эксперты, в Пе­
тербурге предложение жилья, 
которое бы могло подойти под 
классическое определение 
«пентхаус», единично. 

Эксперты говорят, что на­
стоящие пентхаусы могут быть 
расположены только в доме 
класса de luxe. Основные требо­
вания: квартира на последнем 
этаже здания, которая не имеет 
общих внешних стен с другими 
квартирами дома, что подра­
зумевает панорамный вид на 
все четыре стороны; собст­
венные лифты или лестницы, 
отдельные системы инженер­
ного обеспечения, в частности 
собственные индивидуальные 
системы вентиляции и конди­
ционирования; второй свет, 
высокие потолки, до 6–8 м в 
холле; большая открытая тер­
раса с великолепными видами 

на город, воду или парковую 
зону. Генеральный директор 
компании «Петрополь» Марк 
Лернер говорит, что для пент­
хауса обязательными требова­
ниями являются панорамное 
остекление, наличие открытой 
видовой террасы, собственный 
лифт или отдельный вход, авто­
номные системы инженерного 
обеспечения, высокие потол­
ки (не менее 3,5 м). Возможно 
наличие бассейна, зимнего 
сада. Илья Логинов, директор 
департамента консалтинга и 
аналитики компании «МИР 
недвижимости», говорит, что 
пентхаус — это, по сути, «дом 
на крыше небоскреба», то есть 
единственная квартира на 
этаже, имеющая вид на все 
стороны света. «Открывающий­
ся вид может быть на море, на 
центр города, реку, на горы. В 
любом случае этот вид должен 
завораживать. Именно ради 
этого вида покупатели пент­
хаусов готовы переплачивать 
огромные деньги и жить в 

многоквартирном доме. Как 
правило, эта квартира имеет 
роскошные террасы по 100 и 
более метров, высокие потолки 
— до 5 метров. Площадь такой 
квартиры начинается от 200 
метров и доходит до 600 мет­
ров. Лифт поднимается прямо 
в квартиру. Таких предложений 
в Петербурге единицы. Стои­
мость такого жилья за квадрат­
ный метр минимум в 2–3 раза 
выше, чем стоимость квартиры 
с похожими видовыми харак­
теристиками этажом ниже», — 
говорит господин Логинов. 

Вера Сережина, директор 
управления аналитического 
маркетинга холдинга RBI (в него 
входят компании RBI и «Север­
ный город»), в качестве примера 
разницы в цене приводит дом 
на Тверской ул. (Центральный 
район): цена за кв. м двухуровне­
вой квартиры со свободной пла­
нировкой общей площадью 235 
кв. м — $15 000, цена за кв. м в 
пентхаусе в этом же доме общей 
площадью 280 кв. м — $28 572. 

Ольга Бойко, начальник 
отдела аналитики группы 
компаний «Аверс», считает, что 
классических пентхаусов в го­
роде нет вообще. «По американ­
ским меркам пентхаус — это 
практически целый отдель­
ный дом, коттедж на крыше. В 
крайнем случае — это един­
ственная квартира, которая 
расположена на верхнем этаже 
жилого здания, полностью ос­
текленная, с шикарным видом, 
с отдельным лифтом и т. д. То, 
что позиционируется как пент­
хаусы, — достаточно удачно 
расположенная квартира на 
верхнем этаже дома с отличны­
ми видовыми характеристика­
ми», — говорит Ольга Бойко. По 
ее мнению, наиболее близко к 
пентхаусам стоят квартиры в 
ЖК «Новая звезда» на Песочной 
набережной (RBI), в ЖК «Ав­
рора» («Источник-строй»), ЖК 
«Монблан» («Строймонтаж»), 
в доме по ул. Кораблестроите­
лей, 32 («Эталон-ЛенСпецСМУ»), 
в доме на наб. Робеспьера, 4 

(«Возрождение Санкт-Петер­
бурга»), в ЖК «Дом у моря» на 
наб. Мартынова («Возрождение 
Санкт-Петербурга»).

Константин Костин, ди­
ректор по развитию London 
Consulting & Management Com­
pany | LCMC, также согласен, 
что классических пентхаусов 
в общепринятом понимании 
в нашем городе нет и не было. 
«Причина, по которой таких 
объектов у нас нет, по сути, в 
отсутствии платежеспособного 
спроса на такое специфическое 
жилье. Вернее, это отсутствие 
желания у покупателей значи­
тельно переплачивать за то, 
что им не совсем понятно, не 
известно, возможно, совсем не 
так уж комфортно и уж тем бо­
лее не традиционно. Тем более 
сейчас, когда экономическая 
ситуация не самая лучшая», — 
говорит господин Костин. 

Вице-президент Ассоциации 
риелторов Санкт-Петербурга и 
Ленинградской области Павел 
Созинов говорит, что многие 

владельцы последних этажей, 
рекламировавшихся застройщи­
ками как видовых или даже вы­
дававшихся за пентхаусы, после 
сдачи дома бывают неприятно 
удивлены наличием всевозмож­
ных труб, электрооборудования 
и прочих элементов инженер­
ной мысли, наиболее отчетливо 
проявляющихся в подвалах и 
на верхних этажах. «Удивляют и 
сквозняки, возникающие зача­
стую из-за недостаточного опы­
та возведения высотных домов, 
отсутствие мусоропроводов. В 
то же время цена на видовые 
этажи часто дифференцируется 
застройщиками в зависимости 
от высотности. «Панорамные» 
квартиры в новых домах в 
спальных районах, как наибо­
лее дорогие, штучные объекты, 
редко быстро находят своего по­
купателя, тем более что по цене 
они вступают в конкуренцию с 
новыми «невидовыми» кварти­
рами в более престижных цент­
ральных районах», — рассужда­
ет господин Созинов.

О размытости понятия 
«пентхаус» говорит и Татьяна 
Кузьмина, руководитель отдела 
продаж «Строительного объе­
динения 

”
М-Индустрия“». Она 

считает, что пентхаусы могут 
располагаться не только в 
элитных, но и в домах бизнес-
класса. При этом она полагает, 
что стоимость кв. метра в пент­
хаусе может быть сопостави­
ма или даже ниже стоимости 
метра в обычной квартире, 
так как речь идет о продаже 
больших площадей. «Сегодня 
такую продажу можно срав­
нить с торговлей крупным 
оптом. Например, в комплексе 

”
Поэма у трех озер“ из-за теку­

щей рыночной ситуации мы 
пришли к решению пере- 
проектировки потенциальных 
пентхаусов на несколько од­
но- и двухкомнатных видовых 
квартир. Именно потому, что 
стоимость квадратного метра 
на такие квартиры сейчас вы­
ше», — поясняет она.

ВАЛЕРИЙ ГРИБАНОВ

Равный двум пожарам
Выгоды от переезда можно ждать два года

Экономические сложности 
последнего года заставляют 
владельцев бизнес-центров 
активнее искать арендаторов 
и прибегать к переманиванию 
их у конкурентов. Независимо 
от мотивов, перед каждой ком­
панией, принявшей решение 
о поиске нового офиса, стоит 
необходимость просчитать, 
сколько будет стоить переезд. 
Специалисты говорят, что да­
же если дисконт в новом офи­
се по стоимости аренды будет 
значительно выше, затраты 
на переезд окупятся не ранее, 
чем через полгода. А могут 
окупаться и до двух лет.

Филипп Леонов, коммерче­
ский директор ИСГ «Сплав», 
отмечает, что в период эконо­
мического роста существовал 
большой спрос на объекты 
коммерческой недвижимо­

сти. «Фирмы расширялись, 
переезжали в новые простор­
ные офисы, появлялись новые 
игроки на рынке, которым 
также были необходимы пло­
щади для ведения бизнеса. 
За последний год ситуация 
кардинально изменилась. 
Многим компаниям пришлось 
пересматривать свои бюджеты 
и статьи расходов, в связи с 
чем произошли и уменьшения 
арендуемых ими площадей 
в бизнес-центрах, некоторые 
из них вовсе прекратили свое 
существование или были вы­
нуждены менять свои офисы 
на более дешевые, новых 
фирм на рынке аренды мало, 
поэтому наблюдается общий 
спад в сфере офисной недви­
жимости. В этих условиях соб­
ственникам бизнес-центров, 
управляющим компаниям 

приходится приспосабливать­
ся к нынешним условиям, 
вступать в диалоги с арендато­
рами, предлагать условия, ко­
торые устроили бы обе сторо­
ны. Некоторых игроков рынка 
коммерческой недвижимости, 
кризис вынудил прибегнуть к 
ужесточению маркетинговой 
политики, которая сводится 
к демпингу цен и прямому 
переманиванию арендаторов 
конкурентов. Для арендатора 
сейчас существует возмож­
ность значительного улучше­
ния своих площадей за счет 
переезда в бизнес-центры 
более высокой классности. 
Однако существуют некоторые 
риски: стоимость самого пе­
реезда и вероятность того, что 
через некоторое время ставки 
аренды, которые изначально 
привлекли клиента, будут по­
вышены», — говорит господин 
Леонов.

Директор по управлению 
NAI Becar Наталья Скаландис 
говорит, что для того, чтобы 
переманить арендатора, биз­
нес-центр должен предложить 
условия, при которых затраты 
арендатора на переезд и арен­
ду по итогам года не только 
окупятся, но и будут ниже ны­
нешних расходов на аренду. 
«Соответственно, в зависимо­
сти от арендатора и текущих 
условий аренды переманива­
ющий бизнес-центр должен 
предложить ставку на 3–16% 
ниже той, по которой аренда­
тор сидит сейчас», — говорит 
госпожа Скаландис.

«Данные нашего марке­
тингового исследования в III 
квартале показали, что для 
того, чтобы арендатора удер­
жать, арендодатели снижают 
заявленные ставки на 10–30%, 
для крупных якорных аренда­
торов дисконт может состав­

лять до 50%. В среднем по 
бизнес-центрам классов А и 
В дисконт составляет 40–60%. 
Однако все эти скидки, как 
правило, не афишируются, 
чтобы, во-первых, не обру­
шить рынок, а во-вторых, что­
бы другие сидящие на объекте 
арендаторы не потребовали 
аналогичных скидок», — отме­
чают в NAI Becar.

Помимо скидки, бизнес-
центры завлекают арендато­
ров увеличением арендных 
каникул на срок от двух 
недель до месяца, дополни­
тельными местами на пар­
ковке (плюс одно-два места), 
дополнительными платными 
и бесплатными услугами (учет 
рабочего времени сотрудни­
ков с помощью калиток на 
входе, платежные терминалы 
и т. п.). При прочих равных 
арендатор выберет тот бизнес-
центр, в котором есть возмож­

ность оплаты счетов, заказа 
билетов и прочие услуги.

Важно также количест­
во телекоммуникационных 
операторов на объекте. 
Сейчас многие арендаторы 
вынуждены существенно 
переплачивать за связь из-за 
того, что в бизнес-центре на 
условиях эксклюзива рабо­
тает один оператор. В таком 
случае наличие в офисном 
центра нескольких (хотя бы 
двух) альтернативных опера­
торов станет существенным 
аргументом в пользу переез­
да. Сам же переезд стоит от 
1,5 до 3,5 тыс. рублей за одно 
рабочее место. Это зависит 
от количества рабочих мест 
в компании (крупной компа­
нии могут сделать скидку), 
планировки бизнес-центра, в 
который переезжает компа­
ния (сложная планировка 
может затруднить, к примеру, 

проведение коммуникаций), 
количества коммуникаций 
для проведения.

Все зависит 
от численности
Стоимость переезда зависит 
в первую очередь от количе­
ства сотрудников и площади 
арендуемого помещения. Для 
примера, специалисты ком­
пании Maris Properties in Asso­
ciation with CBRE предлагают 
рассмотреть самый распро­
страненный вариант — офис 
компании N численностью 
15 человек, занимающий 100 
квадратных метров в бизнес-
центре класса В+ и планирую­
щий переезд в офисный центр 
такого же класса, но с более 
низкой арендной ставкой. Все 
затраты на переезд можно  
условно разделить на прямые 
и косвенные.

(Окончание на стр. 16)

коммерческая недвижимость


