
ресурсы
Руководители электросетевых 
и теплосетевых компаний, 
профессиональных союзов и 
представители правительства 
Петербурга собрались на на­
учно-практической конферен­
ции, чтобы обсудить ход 
проведения энергореформы. 
Открыли конференцию вице-
губернатор Санкт-Петербурга 
Алексей Сергеев и председа­
тель комитета по энергетике 
и инженерному обеспечению 
Олег Тришкин. Они объяви­
ли профессиональной об­
щественности об успешном 
завершении проекта государ­
ственно-частного партнерства 
в энергетической сфере — 
компании «Петербургтеплоэ­
нерго», созданной на паритет­
ных началах с «Газпромом». 
По их словам, за 6 лет работы 
эта компания сумела превра­
тить Петроградский район 
города в самую энергоэффек­
тивную территорию страны. 
В 2001 году инфраструктура 
теплоснабжения района была 
аварийно опасной: котельные 
довоенной постройки, трубы, 
проложенные в 50-х годах 
(притом, что предельный срок 
их службы составляет 25 лет), 
обслуживающий персонал нас­
читывал 1 900 человек — один 
из самых высоких показателей 
в расчете на душу населения. 

Сегодня все котельные 
района управляются дистан­
ционно из главного щита 
управления. Все процессы 
полностью автоматизированы. 

Заменены сети внутридомо­
вого тепло- и водоснабжения, 
поставлены современные 
энергоэффективные радиа­
торы. Теперь жители района 
будут платить только за факти­
ческое потребление тепловой 
энергии, поскольку в каждом 
подвале есть индивидуальный 
контрольный пункт, который 
ведет учет потребления. Уста­

новлены датчики погодного 
регулирования, позволяю­
щие системе реагировать на 
малейшие колебания темпе­
ратуры воздуха на улице и 
внутри дома. Глава комитета 
по энергетике Олег Тришкин 
заявил: «Это самая современ­
ная система теплоснабжения 
в России. Суперсовременная. 
Во-первых, мы отказались от 

перерывов в горячем водос­
набжении. Оно будет круглый 
год. Во-вторых, теперь горячая 
вода стала питьевой, ей можно 
спокойно наполнять чайник. 
Также мы получили значитель­
ную экономию средств. Ведь 
зарплата работников котель­
ных включалась в тарифы для 
населения, плюс мы избежали 
оплаты непотребляемой энер­

гии, которая не доходила до 
квартир, теряясь в процессе 
транспортировки». В очереди 
на комплексную модерниза­
цию систем водо- и теплос­
набжения еще два района 
города — Курортный и Петрод­
ворцовый. 

Однако масштабные инве­
стиции «Газпрома» в энерге­
тический сектор Петербурга 

нельзя назвать примером 
государственно-частного парт­
нерства, как было заявлено 
городской администрацией 
— газовая монополия сама 
контролируется государством 
и выполняет директивы пра­
вительства России. Частные 
же инвестиции пока состав­
ляют незначительную долю 
совокупного капитала энерго­
компаний. Инвестиционная 
привлекательность отрасли 
невелика из-за отсутствия 
гарантий получения прибы­
ли на вложенные средства. 
Тарифы для энергосбытовых 
предприятий жестко регули­
руются ФСТ и привязаны к 
формуле «Затраты+», позволя­
ющей иметь минимальную 
неинвестиционную прибыль. 
А без крупных частных инве­
сторов невозможно решить 
такую стратегическую задачу, 
как комплексная модерниза­
ция энергетики страны. Для 
решения проблемы привлече­
ния капитала, в том числе 
иностранного, методика 
расчета тарифа «Затраты+» 
сегодня заменяется на метод 
RAB-регулирования (Regulatory 
Asset Base — регулируемая база 
капитала), который уже не­
сколько лет успешно использу­
ется во многих странах мира. 
Работа системы регулирова­
ния на основе RAB зародилась 
в Великобритании и показала 
высокую эффективность: бри­
танские регулируемые компа­
нии снизили свои издержки 
в несколько раз, что повлекло 
серьезное снижение тарифа 

при увеличении инвестиций 
в отрасль. Система RAB в мире 
считается образцом тарифного 
регулирования, в первую оче­
редь для распределительных 
электрических сетей, систем 
водоснабжения и связи. 

RAB-регулирование на ос­
нове международного опыта 
стало центральным элементом 
стратегии развития распреде­
лительного сетевого комплек­
са, разработанной ОАО «ФСК 
ЕЭС». Принцип ее действия 
следующий. Необходимая 
валовая выручка, посчитан­
ная по методу RAB, включает 
в себя текущие расходы, доход 
на инвестированный капитал 
и возврат инвестированного 
капитала. В отличие от систе­
мы «Затраты+», в выручку не 
включаются непосредствен­
но инвестиционные расхо­
ды. Они включаются в базу 
инвестированного капитала 
и возвращаются инвестору в 
течение 35 лет. Все это время 
на них начисляется доход, 
который также включается в 
тариф. Этот механизм иден­
тичен ипотеке — инвестиции 
осуществляются сейчас, а 
потребитель платит за них в 
течение длительного срока. 

В 2009 году тарифы на пере­
дачу электрической энергии 
на основе RAB-регулирования 
были установлены в 9 регио­
нах: Рязанской, Белгородской, 
Астраханской, Тверской, 
Ростовской, Курганской, Туль­
ской, Липецкой областях и 
Пермском крае.

(Окончание на стр. 14)
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Реформа энергетики в России вступает в решающую фазу. Специалисты пытаются подвести ее промежуточные итоги и спрогнозировать дина­
мику дальнейшего развития отрасли. В Санкт-Петербурге прошла конференция «Энергетика-2009», организатором которой выступил ИД «Ком­
мерсантъ». На этом форуме были озвучены первые результаты работы энергосетевых компаний по методу RAB-регулирования, который призван 
решить основную проблему энергетиков — привлечение частных инвестиций. В Петербурге одним из крупнейших инвесторов в энергосетевой 
комплекс остается «Газпром» — несмотря на значительное сокращение инвестпрограмм на 2009 год, свои петербургские проекты он оставил 
без изменений. Негативными темами мероприятия стали отсутствие конкуренции на розничном рынке электроэнергии и отставание в развитии 
возобновляемых источников энергии (ВИЭ).
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Новая привычка 
разбилась о кризис
Развитие культуры ужинать вне дома 
может приостановиться

общепит
Кризис серьезно повлиял на 
планы рестораторов по отк
рытию заведений в спальных 
районах города. Участники рын
ка считают, что сейчас процесс 
прихода общепита на окраины 
затормозится. 

Стоимость аренды встро­
енных помещений на первых 
этажах, в которых, как прави­
ло, размещаются рестораны, в 
спальных районах колеблется 
от 800 до 1 500 рублей за квад­
ратный метр в месяц.

Людмила Рева, директор де­
партамента брокерских услуг, 
ASTERA St. Petersburg говорит, 
что сегодня уже все ресторато­
ры признают факт снижения 
спроса на их услуги — люди 
предпочитают экономить 
на такой статье расходов, 
как питание вне дома. «Это 
коснулось даже населения 
с высоким уровнем дохода. 
Поэтому и владельцы ресто­
ранов пересматривают свои 
планы развития и тщательнее 
подходят к вопросу открытия 
новых точек. Острой потреб­
ности в открытии новых точек 
в спальных районах нет, а в 
более интересных местах — в 
центре города — есть выгод­
ные предложения от собствен­
ников помещений по сни­
женной цене. Поэтому сейчас 
рестораторы предпочитают 
брать площади в центральных 
районах», — рассуждает она. 

Игорь Горский, управляю­
щий партнер АРИНа, говорит, 
что в последние несколько лет 
обозначилась тенденция к отк­
рытию ресторанов недалеко от 
парковых зон в спальных райо­
нах города. «Летом население 
города тянет на природу, и пос­
ле рабочего дня хочется уехать 
на прохладу в парк. И такие 
рестораны и заведения пользу­
ются повышенным спросом. В 
то же время в осеннее-зимний 

период спрос на них резко па­
дает», — говорит он. 

Он считает, что все же но­
вые рестораны на окраинах 
появляются, хотя спрос на 
помещения под ресторан резко 
сократился. «С учетом эконо­
мического кризиса и падения 
уровня доходов населения в 
первую очередь будут страдать 
те услуги и товары, от которых 
потребитель сможет с лег­
костью отказаться. К их числу 
можно отнести и рестораны», 
— утверждает эксперт. В то же 
время господин Горский счи­
тает, что востребованы будут 
рестораны в торговых цент­
рах, непосредственно рядом 
с бизнес-центрами, недалеко 
от метро, где высокий поток, 
рядом с железнодорожными 
станциями и платформами, где 
много транзитных пассажи­
ров. «Рестораны, нацеленные 
на проведение праздников, 
то есть в которые специально 
приезжают, в ближайшее вре­
мя будут пользоваться низким 
спросом, особенно если они 
расположены в спальных 
районах», — полагает господин 
Горский.

Директор по коммерческой 
недвижимости Becar Realty Gro­
up Алексей Лазути считает, что 
недорогие рестораны в спаль­
ных районах сейчас становят­
ся более востребованными 
(культура есть не дома в послед­
ние пять лет сформировалась, 
но люди стремятся есть рядом 
с домом, чтобы экономить на 
транспортных расходах, и, 
например, иметь возможность 
выпить и не тратиться потом 
на такси). «С другой стороны, 
недорогой ресторан — это 
объект с длительным сроком 
окупаемости, а такие проекты 
сейчас не очень интересны, 
сейчас привлекательны бы­
стрые доходы», — рассуждает 
эксперт.

РОМАН РУСАКОВ

Инвесторов заманивают 
в энергетику

(Окончание. Начало на стр. 13)
Есть и первые результа­

ты: с внедрением методики 
инвестиции в «Рязаньэнерго» 
и «Белгородэнерго» в 2009 году 
выросли в 3 раза по сравне­
нию с прошлым годом, а рост 
сетевого тарифа составил всего 
30%. С 2011 года применение 
методики станет обязатель­
ным для всех электросетевых 
компаний. Санкт-Петербург 
планирует перейти на RAB уже 
в 2010 году, однако и здесь кри­
зис вносит свои коррективы. 
Как сказала директор по эконо­
мике ОАО «Ленэнерго» Татья­
на Судакова, использование 
системы RAB-регулирования, 
конечно, оптимально в период 
роста потребления. «В период 
снижения переход становит­
ся несколько рискованным. 
Прежде всего — из-за усложне­
ния условий заимствования, а 
также сокращения более чем в 
два раза поступлений средств 
от технического присоедине­
ния к сети. Компании нужно 
провести реальную рыночную 
оценку своей стоимости, сфор­
мировать инвестпрограмму, 
согласовать ее с администра­
циями регионов, максимально 
точно спрогнозировать дина­
мику потребления, пройти 
экспертизу по тарифам на 
передачу в ФСТ. Все это в усло­
виях волатильности рынков и 
экономической неопределен­
ности сделать проблематично», 
— подчеркнула она.

Эксперты сходятся во мне­
нии, что по мере преодоления 
кризиса и связанного с этим 
ростом энергопотребления 
эффективность системы RAB-ре­
гулирования будет возрастать 
и проблема привлечения част­
ных инвестиций в традицион­
ную энергетику будет решена. 
А вот развитие энергетиче­
ского потенциала на основе 
возобновляемых источников 
энергии (ВИЭ) требует особо­
го подхода — для развития 
этой подотрасли изначально 
необходимы государственные 
инвестиции, а не частные. 
Это подтверждается мировым 
опытом внедрения ВИЭ — все 
24 страны-лидера ВИЭ-гене­
рации начинали именно с 
государственных субсидий 
и национальных программ 
развития энергетики. В США 
есть город с населением 30 тыс. 
жителей, который полностью 
обеспечивается электро- и теп­
ловой энергией ВИЭ-станций, 
построенных за счет средств 
федеральной программы 

«Энергетическая безопасность». 
Специалисты подсчитали, что 
только за счет использования 
ветра США сможет удовлетво­
рить до 20% всех энергопот­
ребностей страны. Уже сегодня 
там построено 22 447 МВт 
мощности ветровой генера­
ции; в Германии — 16 818 МВт, 
в Испании — 15 145 МВт, в 
Индии — 7 580 МВт, в Рос­
сии — всего 6,5 МВт. При 
этом технический потенциал 
ветровой энергетики России 
оценивается в 50 трлн кВт/ч в 
год и составляет около трети 
производства электроэнергии 
всеми электростанциями стра­
ны. Во многих случаях Россия 
выступает первооткрывателем 
новых технологий ВИЭ. Однако 
их развитие и внедрение, как 
правило, происходит в других 
странах. Так, первая в мире вет­
роэлектростанция была постро­
ена в 1932 году в Крыму. А в 
2007 году Россия заняла только 
36 место в мире по совокупной 
мощности ВИЭ-генерации и в 
1 000 раз уступает по количест­
ву ветроустановок передовым 
странам. 

Все же в прошлом году вни­
мание правительства к теме 
возобновляемых источников 
энергии специалистам прив­
лечь удалось. В концепции тех­
нической политики в электро­
энергетике России на период 
до 2030 года, разработанной в 
2008 году, впервые появился 
раздел, посвященный ВИЭ. В 
результате ее реализации об­
щая мощность ВИЭ-генерации 
должна составить 18,2 ГВт, или 
14% всей электроэнергии. Т. е. 
плановый прирост мощности 
должен составить порядка 
1 ГВт в год. Пока же в России 
доля энергии возобновляемых 
источников составляет всего 
0,3% от выработки. Замести­
тель председателя научно-тех­
нического совета ОАО «Севе­
ро-Западный НТЦ» Владислав 
Салов сомневается: «В эти пла­
ны с трудом верится. Энерге­
тика ВИЭ отличается высоким 
уровнем первоначальных ин­
вестиций и необходимостью 
комплексной поддержки госу­
дарства. А сегодня мы наблюда­
ем, во-первых, явное противо­
действие со стороны крупных 
энергетических компаний. 
Во-вторых — недостаточное 
финансирование и контроль 
со стороны государства. И 
в-третьих — полное отсутствие 
нормативной базы. Как гово­
рится, начать и кончить».

СЕРГЕЙ ТИХОНОВ

Магазины шаговой доступности 
получили шанс
благодаря кризису

пространство для бизнеса
Кризис изменил состав арен
даторов встроенных поме
щений на первых этажах 
городских домов. Впервые 
за многие годы основными 
клиентами риелторов стано
вятся не крупные компании, 
а частные предприниматели. 
По мнению участников рынка, 
изменения на рынке стрит-ри
тейла будут способствовать 
развитию магазинов шаговой 
доступности. 

По оценкам риелторов, 
цены на аренду помещений 
на первых этажах зданий 
за последние полгода упали 
в среднем на 20–30%. И в 
будущем могут упасть еще 
на 10–15%. Юлия Готовская, 
исполнительный директор 
Praktis CB, отмечает, что 
сейчас рынок стрит-ритей­
ла поменял вектор — если 
раньше это был рынок собст­
венника, то теперь условия 
диктует арендатор. Острый 
дефицит свободных площа­

дей под размещение мага­
зинов и офисов на первых 
этажах закончился — арен­
даторы покидают промеще­
ния. «Больше всего от кри­
зиса пострадали магазины, 
работающие в премиальном 
сегменте. Там обороты сни­
зились примерно на 70 про­
центов, — рассказала госпо­
жа Готовская. — Компании, 
работающие в среднецено­
вом сегменте, сократили обо­
роты примерно на 50 про­
центов; фирмы, торгующие в 
нижнем сегменте, потеряли 
30 процентов оборотов». 
Неудивительно, что на этом 
фоне стали высвобождаться 
помещения даже на таких 
магистралях, как Невский 
проспект, Большой прос­
пект П. С. и других «преми­
альных» улицах города, где 
еще осенью 2008 года было 
практически невозможно 
снять помещения. По ее сло­
вам, такого не было в городе 

уже лет 8. Причем аренда на 
Невском снизилась наиболее 
существенно: по некоторым 
помещениям спад состав­
ляет до 50% — например, в 
наиболее проходимых ме­
стах главной улицы города 
в прошлом году помещения 
сдавались по цене 10 тыс. 
рублей за квадратный метр, 
теперь их можно снять за 
5 тыс. рублей. Сейчас на 
рынок аренды активно 
выходят компании, занима­
ющиеся торговлей продо­
вольственными товарами. 
«В этом есть определенный 
плюс — наконец в городе 
будет активнее развиваться 
формат 

”
магазин у дома“», — 

считает госпожа Готовская. 
Кризис благотворно сказал­
ся и на сроках заключения 
сделки — если раньше на это 
уходило полгода, учитывая 
все переговоры и согласо­
вания, то теперь на сделку 
уходит месяц. Причем в ходе 

переговоров цена на аренду 
объекта может снизиться на 
15–20% от заявленной собст­
венником стоимости. «Собст­
венники должны изменить 
свою психологию — ждать 
больше нечего. Роста цен в 
ближайшее время не прои­
зойдет и нужно работать с 
тем, что есть на данный мо­
мент», — рассуждает госпожа 
Готовская. 

По мнению риелторов, 
сейчас наиболее перспек­
тивными арендаторами 
становятся индивидуальные 
предприниматели и не­
большие фирмы — крупные 
компании пока заняли выжи­
дательную позицию и арен­
довать помещения не спешат.

Людмила Прямицына, 
директор ООО «Олимп 2000», 
к минусам новых реалий 
стрит-ритейла относит то, 
что сейчас происходит некое 
«размывание» концепций 
бутиковых торговых зон 

на «премиальных» магист­
ралях — из-за ухода компа­
ний, торгующих в высоком 
ценовом сегменте и прихода 
туда фирм, торгующих более 
дешевыми товарами. «Состоя­
тельные покупатели уже при­
выкли к тому, что на опре­
деленных улицах есть набор 
магазинов, работающих под 
премиальными брендами. 
Сейчас ситуация меняется и 
покупатель может находить­
ся в некоторой растерянно­
сти», — рассуждает она.

При этом она отмечает, 
что в стрит-ритейле стала 
постепенно приживаться 
практика, уже существующая 
в торговых центрах, когда 
арендатор платит не фикси­
рованную сумму, а опреде­
ленный процент от оборота.

Изменился, по ее словам, 
и спрос на размер арендуе­
мой территории — теперь 
арендаторы интересуются 
небольшими помещениями, 

площадью 50–100 кв. м. Она 
подтверждает мысль госпожи 
Готовской о том, что на ры­
нок приходят индивидуаль­
ные предприниматели.

Существенные корректи­
вы кризис внес и во взаи­
моотношения собственник 
— риелтор — арендатор. Если 
в прошлом году оплату пос­
реднических услуг произво­
дил арендатор, то теперь все 
чаще это бремя вынужден 
брать на себя собственник. 
«И это нормальная практи­
ка. Рынок приходит к тому, 
что давно распространено 
на Западе. Раньше у нас была 
нездоровая ситуация, когда 
посреднические услуги опла­
чивал арендатор. Но платить 
должен собственник — ведь 
продать всегда труднее, чем 
купить», — рассуждает Мак­
сим Чернов, генеральный 
директор агентства недвижи­
мости «Адвекс-Московский».

ОЛЕГ ПРИВАЛОВ

Канализационная 
альтернатива
Дачный туалет может быть не менее комфортным, чем городской

Несмотря на то, что именно 
издержки цивилизации гонят 
людей за пределы городской 
черты, отказываться от ее 
привычных благ, купив «до
мик в деревне», жители за
города не готовы. По уровню 
комфорта современное заго
родное жилье ничем не долж
но отличаться от городского. 
Сегодня покупатель требует, 
чтобы там были все необхо
димые для городского жилья 
элементы, в том числе и 
нормальный туалет. На сегод
няшний день существуют три 
основных способа утилизации 
отходов за городом: подклю
чение к городской магистра
ли, локальная канализация 
или просто выгребная яма. 
Каждый из способов имеет 
свою область применения.

Самым дешевым и прими­
тивным решением является 
выгребная яма. Его, как пра­
вило, предпочитают хозяева 
небольших дачных участков, 
приезжающие на свои уча­
стки только в летний сезон. 
Проблемы со сбором нечи­
стот и использованной воды 
в этом случае решаются с 
помощью герметичной выг­
ребной ямы либо биотуалета. 
Стоимость сооружения для 
подобного вида утилизации 
отходов складывается из це­
ны на стройматериалы, ра­
бот по строительству, а также 
затрат на рытье самой ямы, 
и колеблется от 500 до 6 тыс. 
рублей. Вроде бы дешево, но, 
по мнению заместителя гене­
рального директора фирмы 
«Эксо» Игоря Политая, здесь 
есть несколько подводных 
камней. «Объем ассенизаци­
онной машины, как правило, 
не превышает 4–4,5 куб. м, 
то есть при потреблении 
1 куб. м воды в сутки маши­
ну приходится вызывать раз 
в четыре дня. Так что при 
ближайшем рассмотрении 
эксплуатация выгребной 
ямы выливается в довольно 
приличную сумму».

Второй вариант предпо­
лагает врезку в центральную 
городскую канализацию. От 
дома ниже уровня промер­
зания почвы прокладыва­
ется общая фановая труба, 
в которую собираются все 
бытовые стоки, и дальней­
шая их судьба домовладельца 
уже не заботит. Этот способ 
очень хорош, однако может 
быть реализован лишь в том 
случае, если загородный 
дом выстроен поблизости 
от большого населенного 
пункта, где имеется центра­
лизованная канализация. Но 
поскольку наличие крупного 
канализационного коллек­
тора в непосредственной 
близости от поселка на 

сегодняшний день — боль­
шая редкость, возможности 
подключиться к централизо­
ванным инженерным сетям 
в пригородах Петербурга 
и Ленинградской области 
практически нет. Если же 
она есть, то цена вопроса 
слишком высока. Поэтому 
владельцам загородных до­
мов ничего не остается, как 
уповать на третий способ 
— локальные канализацион­
ные системы. 

Локальная канализация 
от А до Я
По словам генерального 
директора ООО «СтройКом-
ПМ» Сергея Царелунги, в 
большинстве случаев для 
канализации загородных 
домов используются имен­
но автономная канализация 
дома. «Если водопровод есть 
практически везде, и его все 
больше и больше раскидыва­
ют по областям, то с канали­
зацией все гораздо сложнее. 
Магистральные канализаци­
онные сети за городом бы­
вают очень редко. Поэтому, 
как правило, в загородных 
строениях делают локальную 
канализацию». 

Но не стоит воспринимать 
строительство локальной 
канализации на участке 
только как вынужденную 
меру. Автономная система 
очистки сточных вод имеет 
массу достоинств. Во-первых, 
в силу того, что она монтиру­
ется под землей, не страдает 
внешний вид участка. Во-вто­
рых, она достаточно проста 
в обслуживании. В-третьих, 
она менее затратна, чем два 
других способа утилизации 
отходов. 

 «По сути, это та же самая 
выгребная яма, но доступ к 
ней проложен с помощью 
нормального трубопрово­
да — из дома, — объясня­
ет технический директор 
ООО «СтройКом-ПМ» Вадим 
Орешкин. — При этом ис­
пользуется специализиро­
ванное оборудование в виде 
фекальных насосов».

Эксперты выделяют не­
сколько основных видов 
локальной канализации, 
которые применяются на 
рынке. Самое распростра­
ненное решение — обустрой­
ство подземного накопителя 
для сточных вод, в котором 
очистка осуществляется пу­
тем механического отстаи­
вания. В результате загрязне­
ния расслаиваются, и на дно 
емкости выпадает осадок, а 
очищенные и осветленные 
стоки выводятся по дренаж­
ным путям на следующий 
этап. По действующему сани­
тарному законодательству, 

длительность отстаивания 
должна составлять не менее 
трех дней. Исходя из это­
го заказывается бак, объем 
которого должен в три раза 
превышать суточное потреб­
ление воды. На этом этапе 
можно очистить не более 
30% загрязнений, поэтому 
сбрасывать такую воду в дре­
нажные системы еще нельзя.

Далее возможны вариан­
ты. Если грунты на участке 
песчаные, а грунтовые воды 
залегают глубже двух метров, 
то достаточно установить 
естественный почвенный 
фильтр, представляющий со­
бой поле поглощения опреде­
ленного размера, с доступом 
кислорода. 

Если же уровень грунто­
вых вод высокий, а грунты 

плохо фильтруемые, лучше 
установить станцию биоло­
гической очистки. На выходе 
такие системы дают практи­
чески на 100% чистую воду, 
поэтому воду смело можно 
использовать для хозяйствен­
ных нужд или без опасений 
сбрасывать в водоемы.

На слабо фильтрующих 
грунтах, особенно при высо­
ком уровне грунтовых вод, 
а также на небольших и пол­
ностью освоенных участках 
специалисты рекомендуют 
устанавливать аэрационные 
станции. Одним из безус­
ловных преимуществ этих 
систем является весьма ком­
пактный размер. Кроме того, 
для монтажа аэроционной 
станции нет необходимости 
рыть огромный котлован. 

Она может быть установ­
лена в любой грунт даже 
при очень высоком уровне 
грунтовых вод. К числу ми­
нусов следует отнести более 
высокую, по сравнению с 
септиками, стоимость аэра­
ционных станций. Однако 
низкие эксплуатационные 
расходы, отсутствие трудоем­
ких операций по поддержа­
нию работоспособности, дли­
тельный срок службы делают 
аэрационные станции более 
выгодными и привлекатель­
ными в многолетней перс­
пективе.

Стоимость обустройства 
автономной канализации 
загородного дома во многом 
определяется характеристи­
ками территории, на кото­
рой та сооружается.

Поэтому даже при исполь­
зовании одних и тех же кон­
структивных элементов, ито­
говая цена системы очистки 
сточных вод может быть 
разной даже на соседних 
участках. «Цена септиков на­
чинается примерно с 30 тыс. 
рублей, — объясняет Сергей 
Царелунга. — Среднюю же 
стоимость всего проекта схо­
ду вычислить довольно труд­
но, поскольку она зависит от 
целого ряда факторов — от са­
мого здания, состояния почв 
и т. д.». В целом же цены на 
установку локальной канали­
зации колеблются от $3 тыс. 
до $16 тыс. 

Вместе или раздельно?
В последние несколько лет 
в российских загородных 
поселках стали получать 
распространение системы 
коллективной канализа­
ции. «Жители некоторых 
поселков договариваются и 
организуют общую систему 
канализации всего населен­
ного пункта таким образом, 
чтобы система трубопро­
водов направляла сточные 
воды в общий резервуар, и 
далее — на фильтрационную 
площадку, — рассказывает 
главный инженер компании 
«Синтез» Владимир Кузнецов. 
— Септик, разумеется, под­
бирается большего размера, 
чем тот, который требуется 
для одного здания». По мне­
нию эксперта, установки, 
рассчитанные на несколько 
домов или на весь неболь­
шой поселок, значительно 
более надежны, удобны, и 
самое главное — выгоднее 
индивидуальных. «Экономия 
средств заказчиков иногда 
достигает 20–25 процен­
тов», — утверждает Владимир 
Кузнецов.

Большие и не очень
В числе основных участни­
ков рынка эксперты назы­
вают такие компании, как 
ООО «РСУ-3», ООО «Жилспец­
строй», ООО «МНР-1», ГК «ПМ», 
ГК «Топол-Эко». Однако, по 
словам Владимира Кузнецова, 
в последнее время установкой 
канализационных систем все 
чаще стали заниматься не­
большие компании, которые 
повышают эффективность 
собственной работы за счет уз­
кой специализации. При этом 
они могут предложить комп­
лексную услугу — поставить 
все необходимые системы и 
смонтировать их. Это логич­
но, потому что проще рабо­
тать с одним подрядчиком, а 
не с шестью-семью, которых 
надо сводить и тщательно 
контролировать их работу.

ТАТЬЯНА ШУБИНА

инженерная инфраструктура

Цены на установку локальной канализации колеблются от $3 тыс. до $16 тыс. ФОТО ИТАР-ТАСС
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Торговля отстает от прогнозов
Операторы почувствовали спад активности

ритейл
В январе-мае 2009 года в Петер
бурге были введены 3 торговых 
комплекса общей площадью 
69,5 тыс. кв. м, что составляет 
22,8% от прогнозируемого вво
да в 2009 года. По сравнению с 
аналогичным периодом 2008 го
да темпы ввода уменьшились 
на 45%. Обеспеченность тор
говыми площадями на тысячу 
жителей составляет 732,5 кв. м.

Александр Гришин, гене­
ральный директор VMB TRUST, 
считает, что все операторы 
продолжают начатую в нача­
ле года политику снижения 
операционных расходов и точ­
ный расчет рентабельности 
каждой точки. «Результат этой 
политики уже заметен — уве­
личивающее число пустующих 
площадей в стрит-ритейле. 
Сроки заполнения площа­
ди после съезда арендатора 
существенно увеличились. 
Безусловно, есть сети, кото­
рые активно, если не сказать 
агрессивно 

”
захватывают“ 

новые площади, но это скорее 
исключение, подтверждающее 
общее правило — в ритейле 
(как и в офисной недвижимо­
сти) заполняемость торговых 
центров стала более диффе­
ренцированной. И лишь при 

грамотном управлении и удач­
ной локализации некоторым 
торговым центрам удается 
сохранить прежний, докри­
зисный уровень заполненно­
сти», — рассуждает господин 
Гришин. 

В АН «Бекар» рассказали: 
«Индекс потребительской 
уверенности, отражающий 
совокупные потребительские 
ожидания населения, снизил­
ся до -35 процентов (в первом 
квартале). Столь существен­
ный спад покупательской 
активности говорит о том, что 
в ближайшие месяцы люди 
будут тратить осторожнее и 
меньше. Пострадают даже тор­
говые центры с продуманной 
концепцией — покупатель ухо­
дит в более низкий ценовой 
сегмент. Формат специализиро­
ванных торговых комплексов 
будет уязвим более всего».

Главным фактором, опре­
деляющим уровень ставок и 
готовность идти на скидки, яв­
ляется финансовое положение, 
рыночная стратегия, кредит­
ная нагрузка девелопера — при 
уменьшении дохода от аренды 
ТК вырастет срок покрытия 
кредита, что при существу­
ющих банковских ставках 
неминуемо приведет к дефолту 
девелопера.

За счет падения спроса и 
появления нового предложе­
ния средний уровень заполня­
емости ТК снизился и составил 
20–30%. Происходит выбо­
рочное снижение арендных 
ставок. 

Если у проекта существует 
высокая кредитная нагрузка, 
то управляющие обсуждают 
с арендаторами возможные 
способы оплаты: ограничение 
курса по валютным договорам 
(на уровне декабря-января); 
снижение самой ставки, выра­
женной в долларах или евро; 
переход на процент от оборо­
та. Необходимо анализировать 
товарооборот конкретного 
магазина и каждого ритейле­
ра, общую обстановку в сфере. 
Согласно общеевропейской 
практике, арендная ставка 
может варьироваться в диапа­
зоне 1–15% от годового оборота 
арендатора. Кроме этого, когда 
ситуация стабилизируется и в 
экономике начнется рост, став­
ки можно пересмотреть.

«Для якорных арендаторов, 
которые являются основными 
магнитами, генерирующими 
потребительские потоки, суще­
ствует практика освобождения 
от арендных платежей при 
оплате только коммунальных 
услуг (в ТРК 

”
Феличита“ компа­

нии 
”
Макромир“)», — приводят 

пример в АН «Бекар». 

Посещаемость падает
По оценкам аналитиков «Бека­
ра», посещаемость торговых 
центров упала на 15%. Поку­
пателей в магазинах стало 
меньше на 10–30%. «Падение 
покупательской активности 
сказалось не на всех торговых 
центрах. В среднем в торговых 
комплексах высвобождается 
примерно 10–30 процентов по­
мещений. В 

”
Северном моле“ 

на проспекте Культуры пустует 
около 80 процентов площадей, 
в 

”
Феличите“ — 50 процентов. 

В ТРК 
”
Сенная“ и ТРК 

”
Пик“ все 

занято и существует конкурен­
ция между арендаторами. В 
ТРК 

”
Мега“ арендные ставки 

также не будут снижаться. Из 
рисковых торговых комплек­
сов съезжают сетевые мага­
зины, якорные арендаторы 
(
”
Шатура“ и Forum уходят из 

ТРК 
”
Масштаб“, гипермаркеты 

”
Санта Хаус“ — из 

”
Масштаба“ 

и 
”
Подсолнуха“)», — говорят 

специалисты «Бекара». 
Проекты, заявленные к 

вводу в 2009 году, находятся на 
разной стадии готовности. Та­
кие масштабные проекты, как 
«Кантемировский», «Словац­
кий дом», которые находятся 

на ранней стадии реализации 
и сроки ввода которых перено­
сились с 2008 года, с большой 
долей вероятности заморо­
жены. Проекты, реализован­
ные более чем на 50% («Аура», 
«Осиновая роща», «Долгоозер­
ная улица», «Толстой сквер») в 
любом случае будут достроены, 
однако точные сроки ввода 
предсказать сложно. 

Торговые сети сокращают 
ассортимент, отказываются от 
непрофильных товаров и зак­
рывают наименее доходные 
объекты: «Лента» сократила 
ассортимерт на 30%, «Бана­
на-мама» в апреле закрыла 
последний магазин в городе, 
«Санта Хаус» также закрывает 3 
из 6 гипермаркетов. При этом 
успешно идут дела у дискаунте­
ров, сток-центров и магазинов 
электроники — «Метро», «Тех­
носилы», MediaMarkt, «Аша­
на». В наиболее рискованном 
положении находятся специа­
лизированные торговые комп­
лексы — мебельные центры, 
магазины DIY — если падает 
спрос на определенную группу 
товаров, то они пустеют. 

Увеличивается количест­
во предложений по продаже 
проектов и девелоперских 
портфелей. Происходит смена 
собственников торговых сетей. 

Инвестфонд Hammar Invest AB 
приобрел 75% в «Лавенте», уп­
равляющей сетью «Санта Хаус». 
Американская Wal-Mart ведет 
переговоры о покупке «Ленты». 
Компания «Метрика» заявила 
об объединении с крупнейшей 
сетью формата DIY Ленинград­
ской области «Вимос».

«Дефолтные проекты будут 
попадать в банки, финансовые 
организации будут передавать 
их в инвестфонды по залого­
вой стоимости. Следователь­
но, у банков, кредитовавших 
девелоперов, увеличится фонд 
недвижимости. На рынке 
популярностью будут пользо­
ваться услуги по антикризис­
ному управлению. На данный 
момент компании 

”
Макромир“ 

и ООО 
”
Бугры-Мар“ (ТРК 

”
Нев­

ский Колизей“) уже подали 
иски о банкротстве», — расска­
зали в «Бекаре». 

Концепции крупных про­
ектов многофункциональных 
комплексов («Апраксин двор», 
«Адамант-парк», «Театраль­
ный») пересматриваются, кор­
ректируются площади торго­
вой составляющей. 

Пострадают объекты с неп­
равильным пулом арендаторов 
и объекты без маркетинговой 
стратегии. Своевременная 
реконцепция может помочь 

многим проектам торговой 
недвижимости выжить и повы­
сить эффективность в период 
кризиса. Таким образом, со сто­
роны грамотных девелоперов 
ожидается рост спроса на кон­
салтинговые проекты и услуги 
оценщиков. Востребованность 
брокеров с собственными про­
работанными базами данных 
также увеличится. 

Количество вновь заявлен­
ных проектов торговых комп­
лексов заметно сократилось, 
что объясняется значительным 
снижением объема доступ­
ных средств под инвестиции. 
Многие девелоперы находятся 
на грани банкротства. Значит, 
темпы роста предложения в 
ближайшие два года значи­
тельно снизятся и с большой 
долей вероятности не выйдут 
на прежний уровень в ближай­
шие 5–10 лет. 

Директор по маркетингу 
Becar Realty Group Наталия Че­
рейская полагает: «До наступ­
ления кризиса рынок торго­
вых центров Санкт-Петербурга 
активно развивался и уже 
начинал испытывать дефицит 
торговых операторов, что вы­
ражалось в появлении масш­
табных проектов с похожими 
концепциями, пустующими 
торговыми секциями, выделе­

нии значительных площадей 
под непрофильную и менее 
доходную развлекательную 
функцию. Еще до наступления 
кризиса было зафиксировано 
появление так называемого 
кладбища торговых цент­
ров, поэтому в данном ключе 
кризис оказал отрезвляющее 
воздействие на рынок ТЦ».

Екатерина Марковец, дирек­
тор департамента консалтинга 
и оценки АРИНа, считает, что 
на конец 2012 года объем каче­
ственных торговых площадей 
составит около 4,2 млн кв. м, 
хотя ранее прогнозировалось, 
что рынок перешагнет рубеж в 
5 млн кв. м в 2011 году. 

По количеству наиболее 
активно строящихся торговых 
площадей лидируют Цент­
ральный (100%), Колпинский 
(100%), Петроградский (100%) 
и Московский (94%) районы. 
Однако Колпинский и Петрог­
радский районы представле­
ны единичными объектами, 
поэтому они не показатель­
ны. В Центральном районе, 
который является лидером по 
количеству строек, активность 
составляет 100%. В Невском и 
Приморском районах актив­
ность, наоборот, невелика и 
составляет 12–13%.

ОЛЕГ ПРИВАЛОВ

Бизнес-центры переводят дух
Падение ставок остановилось, но роста ждать не стоит

По сравнению с 2008 годом, 
когда были введены рекорд
ные 352 тыс. кв. м офисных 
площадей, темпы строитель
ства бизнес-центров в Петер
бурге замедлились в 1,5 раза. 
Из-за значительного падения 
спроса девелоперы осторожно 
относятся к реализации новых 
офисных проектов, также на 
строительную активность не
гативно влияет удорожание 
заемных средств. Объем прио
становленного строительства в 
офисной недвижимости оцени
вается аналитиками на уровне 
800 тыс. кв. м.

По данным Colliers Inter­
national (Санкт-Петербург), 
в 2009 году введено 109 тыс. 
кв. м бизнес-центров. До конца 
года эта цифра удвоится — 
прирост офисных площадей 
составит около 210 тыс. кв. м, 
а весь объем рынка офисной 
недвижимости классов А и В 
достигнет 1,2 млн кв. м. 

Снизившись в период с 
декабря по март, стоимость 
аренды практически перестала 
меняться. Основное снижение 
ставок произошло в первом 
квартале. По сравнению с авгу­
стом 2008 года ставки арен­
ды в действующих объектах 
снизились на 5–25%. Новые, 
недавно открывшиеся бизнес-
центры зачастую были вынуж­
дены демпинговать. Однако 
стимулирование арендаторов 
возможно не только путем 
снижения ставок. Так, сре­
ди бонусов, предлагавшихся 
потенциальным арендаторам, 
можно отметить такие как 
«два последних месяца аренды 
бесплатно», что на практике 
реализуется как четыре пос­
ледних месяца аренды по 50% 
стоимости, или всевозможные 

льготы, связанные с зачетом 
стоимости ремонта.

На этом фоне выделяются 
проекты, которые в момент 
кризиса находились на стадии 
готовности менее 70%, но тем 
не менее были продолжены 
и заявлены к открытию в 
2010 году. Как правило, это 
качественные и требующие 
серьезных инвестиций про­
екты, выделяющиеся уни­
кальностью местоположения 
(Quattro Corti на Почтамт­
ской улице, «Невский Центр» 
на Невском проспекте, «ФОСП» 
на набережной реки Мойки) 
или инфраструктурой (как, 
например, «Аэропорт-сити», 
входящий в один многофунк­
циональный комплекс с гости­
ницей международной сети 
Intercontinental). Заявленный 
объем офисных площадей, 
планируемых к вводу в следу­
ющем году, составляет около 
150 тыс. кв. м, из них 75,5 тыс. 
кв. м — в классе А.

«В долгосрочной перспекти­
ве мы оцениваем потенциал 
офисной недвижимости по­
ложительно; даже сейчас, в кри­
зис, на этом рынке происходит 
больше всего сделок. Несмотря 
на рост вакансий в среднем 
до 20 процентов, отдельные 
проекты за это же время смогли 
привлечь арендаторов и улуч­
шить свои показатели заполня­
емости в несколько раз. В ап­
реле этого года зафиксирована 
одна из самых крупных сделок 
— аренда 7 тыс. кв. м компани­
ей Yota, что является хорошим 
показателем даже для докризис­
ного периода. Эти тенденции 
сигнализируют о переходе рын­
ка на более профессиональный 
и цивилизованный уровень, 
когда выживают лучшие проек­

ты, с хорошим запасом финан­
совой прочности и грамотной 
политикой по привлечению 
арендаторов», — комментирует 
Борис Юшенков, генеральный 
директор Colliers International 
(Санкт-Петербург).

Евгений Рязанцев, советник 
генерального директора VMB 
TRUST, среди замороженных 
проектов называет «Полюстро­
во», Electric City, Clover Plaza, 
Sokol City, «Адамант Парк», «Ох­
та-Разлив», «Удельный парк», 
«Хорс», «Юбилейный», общест­
венно-деловой квартал Шкапи­
на-Розенштейна и др.

Валерий Хламкин, дирек­
тор по развитию VMB TRUST, 
ситуацию на рынке характе­
ризует как «революционную 
инверсию», когда буквально за 
3 месяца из рынка арендода­
теля он превратился в рынок 
арендатора. «Падение ставок и 
спроса, уменьшение процен­
та заполняемости, развитие 
рынка субаренды и ряд других 
факторов привели к тому, что 
условия игры сегодня диктует 
клиент. Число обращений в 
отдел брокериджа по поиску 
новых объектов с октября 
2008 года выросло в несколько 

раз. И если в октябре-декабре 
большинство заявок составля­
ли небольшие офисы пло­
щадью менее 50 кв. м, то после 
Нового года арендаторов инте­
ресуют площади 400–700 кв. м 
и более. Сегодня мы работаем 
с несколькими клиентами, ко­
торых интересуют площади бо­
лее 1,5 тыс. кв. м. Рынок остро 
дифференцирован — нередко 
арендные ставки бизнес-цент­
ров класса А и С сходны», — го­
ворит господин Хламкин.

Управляющий «АйБи Групп» 
Сергей Игонин пока не решает­
ся делать прогнозы относитель­

но дальнейшей судьбы рынка. 
«Ожидаю и надеюсь, что лето 
мы пройдем без потрясений, 
с осени же начнем постепен­
но, постепенно расти. Начнет 
расти экономика, начнет 
расти спрос. Но о тех ставках, 
которые мы имели до кризиса, 
придется надолго забыть. Если 
мы на них и выйдем, то очень 
и очень нескоро. Скорее всего, 
они остались в прошлом. Нас 
ожидает другой уровень аренд­
ных ставок, более отвечающих 
тому, сколько реально стоит 
недвижимость», — рассуждает 
господин Игонин. 

Алексей Федоров, директор 
отдела офисных помещений 
компании Maris Properties in 
association with CB Richard Ellis, 
полагает, что до осени 2009 го­
да сохранится тенденция к 
заключению сделок по устано­
вившимся сегодня арендным 
ставкам. «Мы не ожидаем ни 
грядущего падения, ни возоб­
новления роста. Дальнейшее 
развитие ситуации будет зави­
сеть от макроэкономической 
ситуации: либо укрепление 
мировых рынков, особенно 
сырьевых, поддержит спрос и 
рынок начнет вновь испыты­
вать дефицит качественных 
помещений, либо возможная 
вторая волна кризиса все-таки 
произойдет, и рынок на долгий 
период замрет в сегодняшнем 
состоянии. В первом сценарии 
выиграют те собственники, 
которые сегодня придержи­
вают свои помещения и не 
понижают ставки, во втором — 
окажется правильной страте­
гия заполнения объектов на 
условиях арендаторов, пусть 
даже доходность окажется ни­
же ожидавшейся», — говорит 
господин Федоров.

Руководитель группы иссле­
дований рынков Knight Frank 
St. Petersburg Олег Громков 
отмечает, что самый широкий 
диапазон ставок сейчас наб­
людается в классе А. «Напри­
мер, Geneum заявляет ставку 
2,5 тыс. рублей за квадратный 
метр (правда, с оговоркой по 
поводу скидок в ходе перего­
воров), а B&D на набережной 
Макарова и «Мон Блан» готовы 
принять арендаторов по став­
ке 1,1 тыс. рублей (все ставки 
включают НДС). В классе В 
диапазон заявленных ставок 
также довольно широк — от 
830 («Румба») до 1,65 тыс. руб­
лей («Москва»).

По данным Becar Realty 
Group, объем предложения 
высококачественных офис­
ных площадей (классы А и В) 
в Санкт-Петербурге состав­
ляет сегодня свыше 1,06 млн 
кв. м, вакантно около 
220 тыс. кв. м.

«В результате кризиса в 
большей степени пострадали 
новые бизнес-центры. В преж­
ние годы многие объекты 
имели договоры аренды на 
большую часть площадей уже 
к моменту открытия. Напри­
мер, в 2007 году более 40 про­
центов новых офисных цент­
ров на начало эксплуатации 
были полностью заполнены 
арендаторами; средняя запол­
няемость по новым объектам 
составляла около 77 про­
центов. В 2008 году доля 
стопроцентно заполненных 
бизнес-центров сократилась 
до 14 процентов, при том что 
средний за год уровень запол­
няемости на начало эксплуа­
тации оставался еще достаточ­
но высоким (73 процента) и 
снизился только за счет пока­
зателей последнего квартала. 
По результатам опросов, доля 
арендованных площадей в 
открывшихся в первом квар­
тале текущего года объектах в 
среднем равнялась 27 процен­
там», — рассказали в Becar.

Действующие бизнес-цент­
ры, введенные в прежние 
годы и успешно работающие, 
заполнены на 80–100%.

По прогнозам аналитиков 
Becar, в дальнейшем пробле­
мы с заполняемостью грозят 
недавно открывшимся и до­
страивающимся объектам. 
Зато резкого роста вакантных 
площадей в давно работаю­
щих бизнес-центрах вряд ли 
стоит ожидать.

РОМАН РУСАКОВ

офисная недвижимость

Специалисты полагают, что о тех ставках, которые арендодатели бизнес-центров имели до кризиса, придется надолго забыть
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дом
Весна принесла долгожданный рост
активности на первичном рынке

жилье
После первых двух месяцев 
2009 года, провальных для пер
вичного рынка жилой недвижи
мости, март принес долгождан
ный рост. Если в январе было 
введено лишь 32,6% от объема 
построенного в декабре, то в 
марте увеличение ввода соста
вило уже 55%. Тем не менее 
говорить о стабилизации пока 
рано, предупреждают экспер
ты. С января по май 2009 года 
средние цены на вторичном 
рынке жилья снижаются на 
2–3,5% в месяц.

По данным комитета по 
строительству Админист­
рации Санкт-Петербурга, в 
январе — апреле было введено 
552 тыс. кв. м жилой недвижи­
мости, это на 8,7% меньше ана­
логичного периода прошлого 
года. По данным ИИЦ «Недви­
жимость Петербурга», в мае по 
сравнению с апрелем стои­
мость квартир на вторичном 
рынке снизилась на 2,8% и со­
ставила 82 364 рублей за квад­
ратный метр. По сравнению с 
сентябрем 2008 года средняя 
цена снизилась на 18,3%. 

Согласно данным ГК «Бюлле­
тень недвижимости», в списке 
самых популярных объектов у 
покупателей жилья на вторич­
ном рынке Петербурга с 1 по 
5 июня лидируют однокомнат­
ные квартиры за 2,2 млн руб­
лей вне зависимости от района 
города.

Также граждане не против 
вложить деньги в комнаты 
стоимостью 1,1 млн рублей, 
расположенные в любой части 
Петербурга. Привлекают по­
купателей и «двушки» в черте 
города — за 3,2 млн рублей.

Кроме того, повышенным 
спросом пользуются одноком­
натные квартиры Приморско­
го (за 3 млн рублей) и комнаты 
Центрального (за 1,4 млн руб­
лей) районов.

В АН «Бекар» отмечают, что 
сейчас на рынок воздейству­
ют две разнонаправленные 
тенденции: снизился спрос, и 
под давлением этого фактора 
продолжают опускаться цены. 
Но одновременно уменьшается 

объем предложения, сокраща­
ется количество домов, в кото­
рых застройщики предлагают 
квартиры. Это в свою очередь 
может привести к росту стои­
мости. Эти два тренда пересе­
кутся в ближайшем будущем и 
смогут сбалансировать цены.

Но исходя из количества 
звонков в агентство недвижи­
мости «Бекар», спрос на жилую 
недвижимость в марте 2009 го­
да значительно вырос — на 
38% по сравнению с январем. 

По данным АН «Бекар», 
активность спроса в апреле 
выросла на 9,2% по сравне­
нию с мартом 2009 года и на 
49% — по сравнению с январем 
2009 года. В мае произошла не­
которая коррекция. 

Олег Еремин, первый ви­
це-президент ГК «Балтрос», по­
лагает: «Главный итог первого 
квартала в том, что на рынке 
все-таки началось оживление. 
После тяжелой зимы поку­
патели проснулись и пошли 
покупать. А раз пошли сдел­
ки, то пошло и все остальное. 
Конечно, говорить о том, что 
спрос полностью восстано­
вился, нельзя. Я бы сказал, что 
он сейчас составляет где-то 
процентов 60–70 от прошло­
годнего. Основная тенденция, 
которая сейчас есть на рынке 
— это повышенный интерес к 
готовым домам. Чем меньше 
времени покупателю придет­
ся тратить на покупку-засе­
ление, тем лучше. Именно в 
русле этого тренда мы сейчас 
предлагаем готовые дома с чи­
стовой отделкой. То есть в дом 
можно будет въехать букваль­
но за один день. Утром купил 
— вечером въехал. Думаю, это 
будет интересное предложе­
ние для рынка. Что касается 
долгосрочного прогноза, то мы 
рассчитываем, что поднимать­
ся экономика начнет с конца 
этого года — в первом квартале 
следующего. Ну и строитель­
ный рынок выступит локомо­
тивом роста».

В марте 2009 года Управ­
ление Росрегистрации по 
Петербургу и области зареги­
стрировало 4 085 договоров 
купли-продажи квартир и 

комнат,  что на 12% больше, 
чем в феврале. Объем сделок в 
первом квартале 2008-го соста­
вил 13 129 договоров, в первом 
квартале нынешнего года — 
10 703 (снижение составило 
менее 30%).

«Цены на вторичном рынке 
снижались, однако достаточно 
медленными темпами, всего 
за 3 месяца они опустились на 
7,9 процента, что не позволя­
ет говорить об обвале рынка 
недвижимости Петербурга. 
Активность спроса за квар­
тал продолжала оставаться на 
уровне третьего-четвертого 
квартала 2008 года, что может 
характеризовать ситуацию на 
рынке недвижимости как ста­
бильную», — говорит Максим 
Потапов, начальник отдела 
маркетинга строительного 
объединения «М-Индустрия».

Каждый сам за себя
На первичном рынке Санкт-
Петербурга нет какой-то опре­
деленной, единой тенденции. 
Ситуация каждого застройщи­
ка зависит от его финансового 
состояния и стадии строи­
тельства реализуемых домов, 
в соответствии с которыми 
формируется ценовая полити­
ка. Так, на почти готовое или 
уже сданное жилье в районах, 
приближенных к метро, цены 
практически не изменились. 
На те дома, где идет возведение 
первых этажей, действуют зна­
чительные скидки, даже при 
достаточно низкой установ­
ленной цене. В данном случае 
застройщик вынужден платить 
покупателю за риск приобре­
тения квартиры на начальной 
стадии. 

Существенное сдерживаю­
щее влияние на спрос оказы­
вает отсутствие разумных ипо­
течных программ, полностью 
свернутых в конце 2009 года.

В то же время, в ближайшей 
перспективе с первичного 
рынка будут вымываться ос­
татки качественного предло­
жения, т. к. в целом объемы 
строительства значительно 
сократились. Большинство но­
вых проектов заморожено на 
неопределенное время. 

Кроме того, влияние на 
рынок будет оказывать и про­
должение проведения кон­
курсов по закупкам жилья для 
госнужд. При этом зафиксиро­
вано повышение Минрегио­
ном стоимостного норматива 
закупки жилья: для Петербурга 
она поднялась с 47,3 тыс. до 
53 тыс. рублей. Т. е. государство 
выкупит значительную часть 
наиболее ликвидных квартир.

Руководитель группы 
компаний «Высота» Вячеслав 
Балабаев говорит, что и для 
частных лиц некоторые компа­
нии предлагают жилье по цене 
40 тыс. рублей за квадратный 
метр. Он не считает, что подоб­
ная цена является нереальной 
и обязательно такое предложе­
ние — признак мошенничест­
ва. «Подобная схема действова­
ла всегда — на начальном этапе 
застройщик продает жилье 
ниже себестоимости, затем — 
чтобы 

”
выйти в ноль“. А когда 

дом построен на уровне пятого 
этажа, начинаются продажи с 
большой маржой», — рассуж­
дает господин Балабаев. По 
его оценкам, сейчас себесто­
имость строительства одного 
квадратного метра составляет 
30 тыс. рублей. «Кроме того, 
следует учитывать тот факт, 
что многие строители строят 
на земле, купленной много лет 
назад. Разумеется, если земля 
покупалась по ценам 2008 го­
да, то отбить вложенные 
средства, продавая жилье по 
40 тыс. рублей за квадратный 
метр, невозможно. Но многие 
компании имели задел земель, 
которые им достались практи­
чески бесплатно — когда шел 
процесс выселения заводов и 
тому подобное», — продолжает 
господин Балабаев. Впрочем, 
он считает, что риски при по­
купке жилья по цене 40 тыс. 
рублей за квадратный метр все 
же непомерно высоки. «Нор­
мальной должна быть ситуа­
ция, когда строители продают 
уже готовое жилье. Но сейчас 
получить деньги у банков в 
виде кредитов на строитель­
ство сложно, поэтому застрой­
щикам приходится искать 
средства для продолжения 

работы», — констатирует госпо­
дин Балабаев.

Новые тенденции
Генеральный директор компа­
нии «Петрополь» Марк Лернер 
говорит, что к новым тенден­
циям рынка можно отнести 
и то, что увеличились сроки 
принятия решения о приоб­
ретении квартиры. «Раньше 
решение принималось в 
среднем за неделю, теперь — за 
2 месяца. Это обусловлено уве­
ренностью покупателей в том, 
что в ближайшее время жилье 
дорожать не будет. На рынке 
продолжает накапливаться 
отложенный спрос, который 
формируется за счет того, что 
покупатели ожидают падения 
цен и стабилизации ситуации 
в экономике», — рассуждает 
господин Лернер.

На вторичный рынок ока­
зывает влияние ситуация на 
первичном рынке. По словам 
заместителя директора АН 
«Бекар» Николая Лаврова, на 
вторичном рынке продавцы 
— это частные люди, непрофес­
сионалы, с которыми можно 
торговаться, которые больше 
подвержены сомнениям и па­
нике в неустойчивых условиях 
рынка. «Продавцы на первич­
ном рынке — это крупные 
компании, которые не идут 
на снижение стоимости своих 
объектов. Им необходимо не 
просто продать свои квар­
тиры, но продать их макси­
мально выгодно. Поэтому 
рыночная стратегия продавца 
заключается в следующем: они 
не всегда торгуются и не поз­
воляют цене в ходе торга сни­
жаться значительно, а также 
договариваются между собой и 
держат рынок». Соответствен­
но, на первичном рынке цены 
снижаются всегда медленнее, 
что удерживает от падения и 
рынок вторичного жилья. 

В целом спрос на вторич­
ном рынке с начала кризиса 
снизился в среднем в 2,5 раза. 
В январе-феврале на рынке 
жилой недвижимости наб­
людалось сезонное снижение 
спроса. Наибольшей популяр­
ностью на первичном рынке 

у покупателей пользуются 
однокомнатные квартиры. В 
сегменте новостроек структура 
спроса такова: однокомнатные 
квартиры — 68,01% от общего 
числа запросов, двухкомнат­
ные — 16,37%, трехкомнатные 
—- 15,37%, четырехкомнатные 
— 0,25%. Многокомнатные 
квартиры в структуре спроса 
отсутствуют. 

По оценкам застройщиков, 
в 2006–2007 годах от 15 до 
25% квартир приобретались с 
инвестиционными намерени­
ями. По словам генерального 
директора АН «Бекар» Сергея 
Козлова, в 2008 году процент 
покупок строящегося жилья, 
которые совершались в инве­
стиционных целях, доходил 
до 40% от числа всех операций 
по приобретению объектов 
недвижимости на первичном 
рынке.

В списке самых популярных 
объектов у потребителей на 
вторичном рынке Петербурга 
лидируют комнаты и одноком­
натные квартиры в пределах 
3 млн рублей, а также бизнес- и 
элит-класс; покупаются кварти­
ры дороже 15 млн рублей. 

Напугали покупателей
Спрос, напуганный заявления­
ми о возможных банкротствах 
застройщиков, сместился в 
сторону вторичного жилья. Ни­
колай Лавров отмечает: «Из-за 
большой разницы в стоимости 
объектов на вторичном и пер­
вичном рынках (15–20 процен­
тов) люди стали рассматривать 
как вариант инвестиции в 
дешевые строящиеся кварти­
ры, находящиеся в высокой 
степени готовности (от 70 про­
центов)».

Весной увеличилось количе­
ство обращений в АН «Бекар» 
по обменным сделкам. Сегмен­
тация спроса выглядит следу­
ющим образом: 70% — обмен, 
15% — продажа и 15% — покуп­
ка жилья. 

Из предложения на рынке 
изъято большое количество 
инвестиционных квартир, 
преимущественно комфорт- и 
бизнес-класса. Незначительны­
ми темпами растет спрос — на 

рынок возвращаются инве­
сторы, хранившие средства в 
валюте и успевшие реализо­
вать квартиры до наступления 
кризиса. Кроме того, происхо­
дит отток инвесторов от фондо­
вого и валютного рынков. 
В свою очередь, в условиях 
обесценивания национальной 
валюты на рынок недвижи­
мости вернулись покупатели, 
хранившие сбережения в 
рублях. Спросом пользуются в 
основном достроенные жилые 
объекты. 

Николай Лавров рассказы­
вает: «Появилась практика 
расчетов за подрядные рабо­
ты и поставки квартирами, 
как следствие эти квартиры 
выставляются на рынок зна­
чительно ниже, чем у заст­
ройщика, оттягивая на себя 
и так незначительный спрос. 
Государство выкупает кварти­
ры для социальных программ 
практически по себестои­
мости, и этих денег хватает, 
только чтобы рассчитаться с 
долгами».

Прогноз
Как говорят участники рынка, 
он будет плавно стабилизиро­
ваться. В условиях дефицита 
спроса цены на вторичном 
рынке продолжат плавное сни­
жение — на 0,1–0,5% в неделю. 
Период резких цен на недви­
жимость завершен. 

По словам Николая Лаврова, 
доля инвестиционных поку­
пок и продаж на данном этапе 
теряется в основной массе 
участников рынка — людей, 
решающих свои жилищные 
проблемы. «Возрождаются об­
мены, цепочки и расселения, 
т. к. такой рынок очень удобен 
и безопасен для подобного ро­
да сделок», — считает Лавров. 
Активно используются госу­
дарственные программы по 
субсидированию населения: 
они хоть и сокращены в пла­
нах, но по заверениям адми­
нистрации будут выполнены 
в объеме 2008 года, т. е. будет 
продано на 30% больше жилья, 
чем в прошлом году. 

Спрос на первичном рынке, 
по мнению аналитиков Becar 

Realty Group, в ближайшем 
будущем существенно не изме­
нится.

Николай Лавров прогнози­
рует: «Посткризисный рынок 
жилой недвижимости Петер­
бурга станет более сбаланси­
рованным по показателям 
соответствия спроса и предло­
жения. Если до кризиса заст­
ройщики строили не только 
то, что востребовано, но и то, 
что можно дороже продать, то 
после кризиса в погоне за по­
купателем застройщики будут 
вынуждены строго соблюдать 
требования покупателей. 
В результате доля объектов 
эконом-класса возрастет на 
20 процентов (до кризиса она 
составляла около 50 процен­
тов), доля объектов бизнес-
класса, напротив, сократится 
на 15 процентов».

Спрос на первичном рынке, 
по мнению аналитиков, в бли­
жайшем будущем существенно 
не изменится. Возможно замо­
раживание объектов, которые 
находятся на 60-процентной 
стадии готовности. «Почти 
все построенное сейчас жилье 
возведено по докризисным 
ценам на стройматериалы, 
т. е. имеет высокую себестои­
мость, — объясняет Николай 
Лавров. — Сильное снижение 
цен на строящиеся квартиры 
равносильно самоубийству для 
застройщиков, т. к. на данный 
момент резервов у них почти 
не осталось, долги перед по­
ставщиками большие, а банки 
кредитов не дают».

Таким образом, ввод жилья 
в 2009 году значительно сок­
ратится и составит 50% по 
сравнению с 2008 годом, что 
приведет к соответствию пред­
ложения спросу. По мнению 
Николая Лаврова, с рынка уй­
дут ненужные на данном этапе 
большие площади строящегося 
жилья, существенно изменится 
соотношение классов жилья 
в сторону увеличения доли 
эконом- и комфорт-классов. И 
к концу года предложение на 
рынке будет соответствовать 
реальным характеристикам 
спроса.

РОМАН РУСАКОВ


