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дом
Условный рефлекс арендодателей
повысил стоимость съема жилья на 20%

сезонный всплеск
Стоимость аренды жилья, весь 
последний год снижавшаяся, 
вновь стала расти. В сентябре 
ставки аренды наиболее ликвид­
ных квартир увеличились при­
мерно на 20%. Основная причина 
— в ожиданиях арендодателей 
относительно традиционного 
осеннего всплеска спроса на 
аренду жилья. 

По данным АРИН, на начало 
октября величина предложе­
ния по аренде однокомнатных 
квартир начиналась от 15 000 
рублей в месяц, двух- и трех­
комнатных квартир — от 18 000 
рублей в месяц. «Однако за эти 
деньги выставлялось 

”
убитое“ 

жилье на окраине города», — 
говорит Татьяна Болбошенко, 
руководитель отдела аренды 
АН «АРИН». Ставки аренды на 
меблированные отремонтиро­
ванные квартиры, оснащенные 
необходимой бытовой техни­
кой, выросли примерно на 
20%. Так, хорошие «однушки» в 
сентябре выставлялись по став­
ке от 22 тыс. рублей в месяц, 
«двушки» — от 25 тыс. рублей 
в месяц, «трешки» — от 27 тыс. 
рублей в месяц. «Дело в том, что 
последние несколько лет спрос 
на аренду жилья в начале осени 
увеличивался, — рассказывает 
Татьяна Болбошенко. — Поэто­
му мы обычно рекомендовали 
потенциальным арендато­
рам начинать искать для себя 
квартиру в феврале-марте — в 
эти месяцы можно было снять 
жилье по цене на 10–15% ниже 
сентябрьского уровня». Видимо, 
в надежде на это сезонное повы­
шение арендодатели, которые 
давно сдают свои квартиры 
внаем, решили традиционно 
увеличить ставки аренды. 

Другой причиной столь за­
вышенных требований по вели­
чине аренды является желание 
собственников жилья изначаль­
но отсечь нежелательные для 
них группы потенциальных 
арендаторов. «Ряд владельцев 
хороших квартир не готовы 
сдавать свое жилье приезжим 
или студентам, которые могут 
испортить ремонт в квартире 
или мебель, — комментирует 
Татьяна Болбошенко. — По- 
этому изначально завышают 
ставку аренды в надежде найти 
добросовестных обеспеченных 

арендаторов». Однако такая 
категория арендодателей, как 
правило, имеет достаточный до­
ход для того, чтобы не гнаться 
за арендатором, а ждать своего. 

Надо отметить, что подоб­
ная категория арендодателей в 
принципе не ошиблась с про- 
гнозами. «Безусловно, основное 
требование потенциальных 
квартиросъемщиков — 

”
чем 

дешевле, тем лучше“, — говорит 
Татьяна Болбошенко. — Однако 
в сентябре действительно поя­
вилась определенная про- 
слойка арендаторов, которые 
сразу указывали, что им нужна 
чистая квартира, в которой бы­
ла бы вся необходимая мебель 
и бытовая техника и которая 
располагалась бы в относитель­
но новом доме. И за такое жилье 
они готовы были платить от 
25 000 рублей в месяц в зависи­
мости от количества комнат». В 
основном это были семейные 
пары с детьми, бизнесмены. 
Тем не менее следует отметить, 
что именно в этой ценовой 
категории предложение все 
же превышает спрос. «Поэтому 
шансы найти арендатора тем, 
кто сдает квартиры по завышен­
ным ценам, с каждой неделей 
все меньше, — считает Татьяна 
Болбошенко. — Рано или поздно 
этой категории арендодателей 
все же придется снизить свои 
требования». 

Также в сентябре было доста­
точно заявок от студентов. Пер­
вые запросы начали поступать 
еще в конце августа. «Однако 
для учащихся вузов на первом 
месте была стоимость аренды, 
поэтому они рассматривали 
только наиболее бюджетные 
варианты», — говорит Татьяна 
Болбошенко. 

Если говорить об общей 
структуре предложения на 
рынке аренды жилья, то в АН 
«АРИН» на долю однокомнат­
ных квартир приходилось 
порядка 50% от общего числа 
предлагаемых внаем квартир, 
на долю двухкомнатных квар­
тир — порядка 30%. «Оставшие­
ся 20% разделили между собой 
трехкомнатные и многоком­
натные квартиры», — говорит 
эксперт АН «АРИН». Если же го­
ворить о спросе, то наибольшей 
популярностью традиционно 
пользовались однокомнатные 
квартиры (порядка 55% от обще­

го числа заявок, поступивших 
в АН «АРИН»). Около 35% от 
общего числа потенциальных 
квартиросъемщиков искали 
двухкомнатные квартиры. 
Остальные рассматривали ва­
рианты квартир с количеством 
комнат от трех и выше. 

«Думаю, что в октябре раз- 
брос в величине ставок аренды 
между наиболее ликвидным 
и менее ликвидным жильем 
уменьшится, — прогнозиру­
ет Татьяна Болбошенко. — Те 
арендодатели, которые сейчас 
завышают свои требования по 
цене, будут вынуждены сделать 
скидку. Те, кто изначально пред­
лагал квартиры по минималь­
ным ставкам, видя ситуацию 
на рынке, наверняка захотят 
несколько увеличить стоимость 
аренды». 

По данным службы «Квартир­
ный вопрос», в списке самых 
востребованных объектов у 
съемщиков жилья на середину 
октября лидировали одноком­
натные квартиры Приморского 
района Петербурга. Средняя 
арендная ставка для них состав­
ляет 15,9 тыс. руб. в месяц. В 
десятку наиболее часто встре­
чающихся запросов от потен­
циальных съемщиков жилья за 
неделю вошли однокомнатные 
квартиры Московского, Невско­
го, Выборгского, Калининского, 
Фрунзенского, Кировского и 
Василеостровского районов (по 
мере убывания). Арендные став­
ки на эти объекты колеблются 
в пределах от 14,5 тыс. руб. в 
месяц в Невском районе до 18,3 
тыс. руб. в Василеостровском. 

Популярностью у съемщиков 
также пользуются двухкомнат­
ные квартиры Приморского 
района за 20,7 тыс. руб. и комна­
ты Невского района за 7,6 тыс. 
руб. в месяц.

Согласно поступившим в Го­
родскую справочную по недви­
жимости «Квартирный вопрос» 
предложениям, минимальная 
сумма, за которую петербуржцы 
готовы сдать свою собствен­
ность в аренду, начинается от 
7,7 тыс. руб. (цена найма комна­
ты в Кировском районе). Самая 
низкая средняя цена предло­
жения аренды однокомнатных 
квартир оказалась в Калинин­
ском районе — 16,1 тыс. руб. в 
месяц.

ОЛЕГ ПРИВАЛОВ

(Окончание. Начало на стр. 15)
К прямым затратам отно­

сятся мебель, вещи сотрудни­
ков, оргтехника, сборка-раз­
борка, упаковка, перевозка, 
телефония (прокладка теле­
фонных линий, подключение 
и настройка АТС, а также ком­
пьютерная разводка, установ­
ка Интернета, планирование, 
прокладка локальной сети, 
подключение оргтехники, 
перенос и настройка серве­
ра), ремонт, перепланировка, 
другие возможные затраты 
(комиссионные агенту, оплата 
депозита, штрафные санкции 
за досрочное расторжение 
договора). К косвенным зат­
ратам относятся: непредви­
денные расходы — поломка 
мебели, оргтехники во время 
переезда; потерянное вре­
мя сотрудников — минимум 
один рабочий день; другое 
(юридическое оформление, 
смена юридического адреса, 
смена налоговой инспекции, 
информирование клиентов 
и партнеров о смене адреса, 
изготовление визиток, ре- 
кламной продукции с новым 
адресом). 

На стоимость транспор­
тировки имущества сущест­
венное влияние оказывают 
габариты мебели, а также 
необходимость перевозки 
стойки ресепшен, комнаты 
переговоров, кухни, склад­
ских комнат и т. п. При 
организации переезда суще­
ствует возможность снижать 
расходы на самостоятельную 
перевозку части вещей, их 
упаковку и сбор. Также расхо­
ды могут быть снижены, если 
пользоваться услугами не про­
фессиональных мувинговых 
(от англ. «to move»), а транс­
портных компаний. 

Мувинговые компании 
рассчитывают стоимость 
перевозки имущества, исходя 
из количества рабочих мест. 
Перевозка мебели сотруд­
ников обойдется в сумму от 
1 800 до 2 800 рублей за одно 
рабочее место (в зависимости 
от размера и конфигурации 

рабочих мест). Таким обра­
зом, учитывая, что переезд 
осуществляется с помощью 
профессиональной компа­
нии, затраты составят от 
27 000 до 42 000 рублей 
(15 рабочих мест). 

Одной из статей расходов 
при переезде является во- 
прос телефонии (проклад- 
ка телефонных линий, пе­
реподключение номеров и 
настройка АТС) и Интернета 
(планирование и прокладка 
локальной сети, перенос и на­
стройка сервера). Стоимость 
данных услуг может сильно 
варьироваться в зависимо­
сти от конкретных условий. 
Важным пунктом может стать 
присутствие «своего» опера­
тора в бизнес-центре, куда 
планируется переезд. В таком 
случае достаточно только 
переподключить телефоны и 
сделать разводку телефонных 
линий в офисе. Большинству 
компаний важно сохранить 
прежние телефонные номера, 
однако в некоторых случаях 
более выгодным окажется 
подключить новые номе­
ра, чем потерять деньги на 
переадресации или переклю­
чении. 

Стоимость прокладки сла­
боточных сетей в новом офи­
се зависит от особенностей 
самого офиса (его размера и 
планировки, и от наличия 
уже проложенных сетей); от 
сложности самих сетей; от 
требований по безопасности 
и взаимодействию сетей.

Стоимость прокладки сла­
боточных сетей составляет от 
6 300 до 8 400 рублей на одно 
рабочее место (при условии 
подводки Интернета и телефо­
на на каждое рабочее место). 
То есть для стометрового офи­
са — от 95 000 рублей. Однако 
зачастую арендодатель готов 
выполнить эти работы за 
свой счет.

В зависимости от состоя­
ния помещения, в которое 
переезжает компания, может 
встать вопрос о необходимо­
сти ремонта или переплани­

ровки. На практике крайне 
редко встречаются ситуации, 
когда не требуется хотя бы ми­
нимальная перепланировка, 
тем более — косметический 
ремонт. Самый экономич­
ный ремонт (покраска стен, 
замена ковролина, установка 
перегородок из гипсокартона) 
обойдется в сумму от 300 000 
рублей для стометрового 
офиса. Кроме того, возможно, 
потребуются более существен­
ные затраты на ремонт, если 
будет необходимо переносить 
вентиляцию, сносить действу­
ющие перегородки и возво­
дить новые. 

Существует практика за­
чета стоимости расходов по 
ремонту в счет арендной пла­
ты. Кроме того, арендодатель 
иногда предоставляет аренд­
ные каникулы, однако согла­
сование этих условий требует 
отдельных переговоров.

Наряду с расходами по 
организации переезда компа­
нии-арендаторы почти всегда 
сталкиваются с необходи­
мостью оплаты страхового 
депозита при подписании 
договора аренды на новое 
помещение. Как правило, 
депозит составляет сумму, 
равную двухмесячной аренд­
ной плате, которая зачитыва­
ется за первый и последний 
месяцы. 

При досрочном расторже­
нии текущего договора арен­
ды (в случае если компания 
переезжает в новый офис, не 
дождавшись окончания срока 
действия текущего договора 
аренды) часто требуется опла­
та штрафных санкций арен­
додателю. Сумма штрафных 
санкций зависит от условий 
текущего договора аренды и 
составляет в среднем от одной 
месячной арендной платы до 
шести.

При переезде могут воз­
никнуть непредвиденные 
расходы. Они могут касаться, 
например, поломок и порчи 
имущества компании, случив­
шихся в процессе транспор­
тировки. 

Переезд, даже професси­
онально подготовленный и 
организованный, занимает 
немало времени, поэтому ком­
пании стараются организовы­
вать его в выходные дни. Но 
даже в этом случае временные 
потери сотрудников, связан­
ные с упаковкой личных ве­
щей, документов, оргтехники 
на старом месте, установкой и 
отладкой оборудования на но­
вом, вряд ли составят меньше 
одного рабочего дня. 

Наконец, при смене место­
положения компании требу­
ется менять и юридический 
адрес, а соответственно и 
вносить изменения в учре­
дительные документы, что 
требует не только временных, 
но и материальных затрат. 

Помимо внесения измене­
ний в официальные докумен­
ты, необходимо проинформи­
ровать партнеров и клиентов 
о смене адреса и заказать 
новые визитки, внести изме­
нения в рекламную продук­
цию и др.

Почти полмиллиона
Таким образом, даже при ми­
нимальных затратах, переезд 
небольшой компании (15 
человек, 100 кв. м) обойдется 
не менее чем в 421 500 рублей 
(перевозка мебели и оргтех­
ники, стоимость прокладки 
слаботочных сетей, мини­
мальный ремонт). 

«Закономерен вопрос: сто­
ит ли переезжать при необхо­
димости столь значительных 
расходов? Экономия, осно­
ванная на разнице арендных 
ставок, может окупиться за 
период от шести месяцев до 
двух лет», — говорят в Maris 
Properties in Association with 
CBRE. 

Таким образом, по мне­
нию специалистов Maris 
Properties in Association with 
CBRE, переезд будет оправдан 
в следующих случаях: при 
переезде из офисного цент­
ра класса А в офисный центр 
класса В+. В этом случае мож­
но сэкономить около 40 000 

рублей в месяц при аренде 
стометрового офиса. В таком 
случае переезд окупится за 
11 месяцев. Следует учиты­
вать, что существует большое 
количество предложений ка­
чественных новых офисных 
центров класса В+ в пределах 
центра города, которые по 
большинству характеристик и 
местоположению не уступают 
офисным центрам класса А. 
Второй вариант, при котором 
оправдан переезд, — при пе­
реезде в офисный центр той 
же категории, но с меньшей 
арендной ставкой. В данном 
случае сэкономить можно от 
30 000 рублей в месяц при 
аренде стометрового офиса, и 
переезд окупится примерно 
за 14 месяцев. 

«Самый быстро окупаемый 
вариант — переезд в офисный 
центр более низкого класса в 
помещение меньшего мет­
ража. Рынок коммерческой 
недвижимости в настоящий 
момент можно назвать рын­
ком арендатора. Появилась 
возможность выбирать: все 
чаще можно найти свободные 
площади по более привлека­
тельным арендным ставкам 
в престижных бизнес-цент­
рах в центральных районах 
города. И наряду с арендной 
ставкой все большее значение 
приобретает качественный 
менеджмент, профессиональ­
ная команда управленцев 
бизнес-центра, способная бы­
стро и эффективно решать все 
встающие перед ней задачи», 
— говорят в Maris Properties in 
Association with CBRE. 

В текущей ситуации, когда 
арендные ставки снижаются, 
а предложение качественных 
помещений растет, переезд в 
новый офис является опти­
мальным способом сокра­
щения расходов на аренду. 
Альтернативный вариант 
— переговоры с собственни­
ком арендуемого помещения 
о снижении арендной ставки 
с учетом обозначенных выше 
расчетов. 

РОМАН РУСАКОВ

Равный двум пожарам
Выгоды от переезда можно ждать два года

коммерческая недвижимость


