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Бизнес стремится к центру сколько Бы ни оБсуждал—
ся вопрос о переносе деловой активности за пределы исторического центра пе—
терБурга, в реальности ничего подоБного не наБлюдается. о ситуации на рынке 
офисной и коммерческой недвижимости и перспективах «переезда» Бизнеса рас—
сказывает директор управления аналитического маркетинга холдинга RBI (вхо—
дят компании «северный город» и RBI) вера сережина. вЕРОНиКА ЗубАНОвА

GUIDE: Вера Глебовна, где сегодня хочет 
«жить» бизнес?
ВерА сереЖинА: Америку я, наверное, не от-
крою. Желание бизнеса — центростреми-
тельное, самые дорогие и востребованные 
офисные и коммерческие помещения на-
ходятся в центре Петербурга. Это связано с 
транспортной ситуацией: из центра можно 
быстро попасть в любую точку города. При 
этом важно учитывать, что кроме руковод-
ства в офисе работают и рядовые сотрудни-
ки, для которых важна близость метро, раз-
нообразие наземного транспорта, близкие 
пешие переходы. Если ты можешь быстро 
дойти или доехать до метро — ты мобилен и 
независим. Представителям бизнеса важна 
также скорость взаимодействия с властными 
структурами, а власть «живет» на Исаакиев-
ской площади, в Смольном, на Невском про-
спекте. Третий важный фактор — это статус, 
ведь офис — это визитная карточка, по нему 
складывается впечатление о компании.
G: Как в центре решаются проблемы с пар-
ковкой?
В. с.: Парковочные места хотели бы иметь все, 
но порой это просто невозможно. Тогда при-
ходится выбирать — престиж и удобство ме-
сторасположения или комфорт организации 
парковочных мест. По стандартам на каждые 
100–150 кв. м офисных площадей положено 
определенное количество машино-мест в 
паркинге. Если ты строишь бизнес-центр в 
чистом поле, эти требования вполне выпол-
нимы, но в историческом центре удовлетво-
рить их сложно. Обычное решение — заглу-
бить паркинг в землю — возможно не на всех 
участках. Поэтому девелоперы вынуждены 
идти на компромисс между необходимостью 
и возможностью. Зачастую вопросы парков-
ки решаются арендой и организацией мест 
по соседству с бизнес-центром. 
G: В каких районах коммерческие помещения 
наиболее востребованы?
В. с.: В первую очередь это Центральный и 
Петроградский районы. Третий по популяр-
ности — Василеостровский район, но здесь 
чуть хуже с транспортной доступностью. Ак-
тивно развивается Московский район — в 
районе Пулково строятся технопарки. Новый 
мощный центр делового притяжения фор-
мируется в районе Смольного, где строится 
«Невская ратуша» и другие офисно-деловые 
центры. Здесь много коммерческих поме-
щений, и они хорошо продаются. От этого 
соседства выигрывают и прилегающие тер-
ритории, это мы видим, например, в нашем 
деловом центре «Базель», который строится 
на улице Новгородской. Два этажа совре-
менных офисных площадей пользуются вы-
соким спросом. В «золотом треугольнике» 
ни нового строительства, ни реконструкции 
существующих зданий уже, наверное, не 
предвидится. Строить практически негде, ре-
ставрировать — долго и дорого, и в текущем 
законодательном поле это практически не-
реализуемая задача. 
G: Бизнес переедет в спальные районы?

В. с.: Конечно, в спальных районах бизнес-
центры не появятся. Будут развиваться тер-
ритории, расположенные между спальными 
районами и центром — так называемая зона 
«серого пояса». Здесь возможно и новое 
строительство, и редевелопмент площадей 
промышленных предприятий. Хорошая офис-
ная наполненность постепенно становится 
свойственна набережным, где формируют-
ся магистрали непрерывного движения, — 
Свердловской, Выборгской, Петроградской. 
Возможно также развитие территорий вдоль 
активных магистралей: площадь Конститу-
ции, район Пулково, Лахта. Хороший трафик 
привлекателен с точки зрения собственников 
бизнеса, сотрудников и клиентов. 
G: Все это в отдаленной или ближайшей пер-
спективе?
В. с.: Стереотипы менять сложно, а стереоти-
пы, связанные со статусом, меняются деся-
тилетиями. Востребованность помещений в 
центральных районах, историческом центре 
будет высока в ближайшие 5–10 лет. Переме-
щение бизнеса из центра — это не быстрый 
процесс. Пока не переедет власть, пока не 
будет активно развиваться транспортная ин-
фраструктура, пока не появится новый центр 
делового притяжения, ситуация не изменит-
ся. И решение этого вопроса не под силу 
отдельным инвесторам, должна быть единая 
стратегия развития, в которой заинтересова-
ны и власть, и бизнес.

G: Изменились ли требования арендаторов и 
покупателей к качеству помещений?
В. с.: Вкладываясь в собственный офис, чело-
век предполагает пользоваться им долго и за-
думывается о том, чтобы через несколько лет 
не возникло проблем с инженерией. Энер-
гетическая мощность и тепло — параметры, 
которые важны и для коммерческих, и для 
офисных помещений. Чем плохи переделан-
ные квартиры на первых этажах — пробки 
вылетают, особенно в старом фонде. Поэтому 
помещения во вновь построенных или недав-
но реконструированных зданиях более лик-
видны и востребованы, но и более затратны с 
точки зрения первоначальных инвестиций. 
G: А с точки зрения размера площадей?
В. с.: В какой-то момент наблюдался не-
который дефицит небольших помещений  
(50–100 кв. м), и не только в центре. Это была 
обратная сторона крупных планировочных 
решений, когда девелоперы проектирова-
ли огромные пространства, не представляя, 
на кого они рассчитаны. Помещения более  
400 кв. м пустовали, а мелким предпринима-
телям селиться было некуда. Сейчас проис-
ходит рационализация потребностей и пред-
ложения. Наши специалисты, как правило, 
проектируют площади с учетом потребностей 
потенциальных покупателей.
G: В чем это выражается?
В. с.: Метраж офисных помещений зависит от 
размера бизнеса и количества сотрудников. 

Есть санитарные нормы и элементарные па-
раметры удобства: одному человеку в сред-
нем вряд ли нужно более 10 кв. м, если это не 
руководитель. Прогноз развития площадей 
связан со здоровьем экономики в целом. Это 
наглядно продемонстрировал 2008 год: мно-
гие увольняли сотрудников, сокращали пло-
щади, переезжали из бизнес-центров класса 
А в класс B и т. д. Если бизнес развивается, 
он набирает новых сотрудников, а значит, его 
аппетиты в смысле площадей будут расти. 
Когда экономика восстанавливается, метраж 
офиса соответствует численности работаю-
щих в нем людей. Возвращаясь к нашему 
проекту «Базель»: в этом бизнес-центре 
представлены офисы самых различных пла-
нировок площадью от минимально возмож-
ных 17 кв. м до 735 кв. м. Часть из них имеет 
свободную планировку — крупные площади 
(600–1000 кв. м) покупателю удобнее и выгод-
нее обустраивать под себя самому. 
G: А если говорить о коммерческих поме- 
щениях?
В. с.: Их метраж обусловлен функциональ-
ным назначением: будет ли там аптека, банк 
или кафе. Например, в деловом центре «Ба-
зель» под химчистку отводится помещение 
площадью 37 кв. м, а под фитнес-центр — 
более 1200 кв. м. При этом помещение для 
фитнеса имеет все необходимое для устрой-
ства системы кондиционирования и повы-
шенную электрическую мощность (250 кВт). 
В элитном доме «Таврический» (проспект 
Чернышевского, 4) коммерческие помеще-
ния занимают три этажа, и их техническая 
оснащенность (с учетом месторасположения 
в историческом центре) позволяет исполь-
зовать их более разнообразно — это могут 
быть офисы, выставочные залы, галерея. 
В жилых объектах комфорт-класса, строя-
щихся в динамично развивающихся районах 
города, коммерческие площади занимают 
первые этажи и, как правило, имеют более 
мелкую нарезку. Основное предназначение 
таких площадей — аптеки, салоны красоты, 
продуктовые магазины. 
G: Существуют ли какие-то индивидуальные 
критерии подбора помещений?
В. с.: После месторасположения и метража са-
мое главное — соотношение цены и возмож-
ностей. У каждого бизнеса своя специфика. 
Отделению банка или магазину нужен от-
дельный вход, место для вывески, витринные 
окна. У проектной организации, в которую 
ходит ограниченное количество посетителей, 
вход может быть со двора, а офис на любом 
этаже. Покупатель стал более рациональным, 
стал считать и думать на шаг вперед при при-
нятии решения. У каждого есть выбор: стро-
ить самому или покупать готовое помещение. 
Вкладываться в проектирование и строитель-
ство, прокладывать коммуникации, проходить 
процедуры согласования — если это сделает 
девелопер, затраты бизнесмена будут ниже. 
Это более долгосрочное и выгодное вложе-
ние, а современное поколение бизнесменов 
умеет считать. n


