
16   l   kommersant.ru   l   Понедельник 2 июня 2014 №93/П   l   Коммерсантъ

коммерческая недвижимость

― ниша ―

По сути, разнообразие сек-
ций многопрофильного 

спортивного центра зависит от его 
площади. Наличием больших сво-
бодных площадей для организации 
одного теннисного корта или игро-
вого зала могут похвастаться только 
объекты площадью от 1,5 тыс. кв. м. 
При этом такая площадь позволяет 
клубу обслуживать 3 тыс. клиентов 
в год. В целом на территории мно-
гопрофильных спортивных соору-
жений располагается один или два 
теннисных корта.

Что касается специализирован-
ных спортивных объектов — тен-
нисных клубов, то их размеры ко-
леблются от небольших объектов 
районного значения с двумя-тремя 
кортами (например, теннисный 
клуб в парке «Сосновка» или теннис-
ный клуб «Фортуна» в Кировском 
районе) до огромных объектов, 
способных принимать кубковые 
турниры. К таковым относятся тен-
нисный клуб «Хасанская» в Крас-
ногвардейском районе (13 крытых 
кортов), теннисный клуб «Динамо» 
на Крестовском острове (шесть кор-
тов). В среднем же в специальных 
спортивных объектах находится от 
четырех до шести кортов, из кото-
рых половина может использовать-
ся в зимнее время.

«Подобное распределение может 
быть объяснено требованиями рен-
табельности бизнеса, основанной 
на способности объекта параллель-
но принимать несколько игроков 
или даже несколько мини-групп, 
не имея при этом финансового под-
крепления со стороны посетителей 
тренажерного зала или бассейна, 
представляющих более широкий 

сегмент потребителей», — отмеча-
ют маркетологи Origin Capital.

Стоимость создания теннисного 
корта сегодня невелика — можно 
уложиться в 2–3 млн рублей. Сроки 
же окупаемости сильно зависят от 
локации корта — в среднем вложе-
ния в такую инфраструктуру окупа-
ются за пять-десять лет.

Стоимость создания теннисных 
кортов сегодня зависит от форма-
та клуба и покрытия кортов. «На-
пример, есть открытые грунтовые 
корты (самый дешевый вариант, 
работают только летом), есть 

”
дути-

ки“ (более дорогой вариант, возду-
хоопорные конструкции, работают 
круглый год), есть капитальные зда-
ния (самый дорогой вариант, тоже 
работают круглый год). Примерный 
уровень затрат на строительство: 
грунтовые корты (три корта) — око-
ло 2–3 млн рублей, 

”
дутик“ (три 

корта) — около 10 млн рублей, кар-
касная конструкция (три корта) — 
около 20 млн рублей», — уточняет 
господин Довбня.

По его мнению, корты окупают-
ся в течение пяти-десяти лет в зави-
симости от формата и уровня клуба, 
покрытия, прав на землю, инфра-
структуры.

Дмитрий Егоров, директор фи-
лиала БКС «Премьер» в Санкт-Пе-
тербурге, говорит, что окупаемость 
вложений также может отличаться 
в зависимости от региона — тео-
ретически в престижном районе 
мегаполиса аренда корта поможет 
«отбить» инвестиции за три-пять 
лет, в среднем же такие сооружения 
имеют срок окупаемости в семь-де-
сять лет.

Рассчитать окупаемость проекта 
мешает отсутствие стабильной це-
новой политики на услуги кортов в 

городе. «Интересной особенностью 
является нестабильность ценовой 
политики на аренду в утренние часы 
как в специализированных, так и в 
многопрофильных спортивных объ-
ектах. Несмотря на то, что средняя 
стоимость в первом классе объектов 
колеблется на уровне 1,2–1,4 тыс. руб- 
лей в час, на некоторых объектах 
она достигает 2 тыс. рублей в час 
(ТК 

”
Глория“, 

”
Фитнесс-Палас“, 

”
Веда 

Спорт“, ТК им. Никифорова), практи-
чески сравниваясь со стоимостью 
вечерней игры. При этом на других 
объектах это время имеет наиболее 
низкую арендную ставку — на уров-
не 800–900 рублей (СЦ им. Алексеева, 
ТК 

”
Елагин остров“, СЦ 

”
Динамит“)», 

— говорят в Origin Capital.
Тем не менее участники рынка 

полагают, что рынок ждет продолже-
ние роста. «Логично предположить, 
что потребность в кортах будет 
расти в местах крупномасштабно-
го строительства жилья (в основ-
ном на периферии города, вокруг 
КАД, в новых жилых районах)», —  
рассуждает господин Довбня.

«Потребность жителей крупных 
городов в спортивных объектах и, 
в частности, в теннисных кортах я 
оцениваю как высокую. Во-первых, 
в последние годы в нашей стране 
активно популяризируется спорт и 
здоровый образ жизни, что стиму-
лирует граждан 

”
бросать курить и 

вставать на лыжи“. Во-вторых, тен-
нис можно рассматривать как спорт 
для представителей среднего клас-
са, и если делать тренировки до-
ступнее, увеличивая число кортов, 
то желающих арендовать и зани-
маться этим престижным спортом 
будет предостаточно», — соглашает-
ся с ним Дмитрий Егоров.

Денис Кожин

Привязать арендатора 
проводом

― интернет ―

В Петербурге, по данным на конец 
первого квартала 2014 года, насчи-
тывается 3,3 млн кв. м офисных 
площадей. Телекоммуникацион-
ные услуги в большинстве из них 
оказывают операторы фиксирован-
ной связи. 

По словам вице-президента груп-
пы компаний Leorsa Ольги Понома-
ревой, собственник бизнес-центра 
обычно проводит тендер и выбира-
ет одного или нескольких операто-
ров связи, которые уже предлагают 
услуги связи арендаторам. 

Конкуренция на рынке телеком-
муникационных услуг в бизнес-цен-
трах высока. «В некоторых объектах 
абоненту приходится выбирать 
между десятком операторов. Это 
привносит некий хаос, в том числе 
и для администрации бизнес-цент-
ра. Идеальная ситуация для честной 
конкуренции — это наличие двух-
трех провайдеров», — отмечает ру-
ководитель коммерческого отдела 
петербургского филиала «ВестКолл» 
Павел Попечителев. По словам ру-
ководителя пресс-службы филиала 
«Макрорегион 

”
Северо-Запад“» ОАО 

«Мобильные телесистемы» Веро-
ники Бялковской, времена, когда 
на одном объекте было представ-
лено до десяти операторов, уходят 
в прошлое. «Сейчас предпочитают 
работать с двумя-тремя компания-
ми, не более; причем выбирают их 
обычно на начальном этапе строи-
тельства» — рассказывает госпожа 
Бялковская. 

По словам руководителя облач-
ных вычислений ТК «Миран» Фе-
дора Русакова, высококонкурент-
ным рынок телекоммуникаций 
в бизнес-центрах можно считать 
при условии отсутствия ограни-
чений со стороны собственника 
объекта. «При открытой политике 
очень большое количество компа-
ний приходят в объект со своими 
услугами. Однако большинство соб- 
ственников создают искусственные 
ограничения для прихода операто-
ров — для собственного удобства и 
сокращения хаоса в кабельной сис-
теме бизнес-центра», — констатиру-
ет Федор Русаков. 

Мобильный вариант
С жесткими ограничениями со сторо-
ны собственников сталкиваются мо-
бильные операторы. «Развитие услуг 
мобильной передачи данных сни-
жает доходы фиксированных опера-
торов. Компании мобильной связи 
встречают нежелание арендодателей 
улучшать качество мобильного ин-
тернета внутри зданий, особенно 
там, где услуги фиксированного до-
ступа на эксклюзивной основе ока-
зывают аффилированные с арендода-
телем организации», — констатирует 
один из игроков рынка. 

Вместе с тем ограничения соб- 
ственников не мешают арендаторам 
использовать мобильный интернет 
в частном порядке, самостоятельно 
установив оборудование. К приме-
ру, в одной из туристических фирм, 
арендующей офис в сетевом бизнес-
центре, из-за высокой стоимости 
отказались от фиксированного ин-
тернета в пользу мобильного. Подоб-
ная практика распространена среди 

небольших компаний. В МТС наблю-
дают явно выраженную тенденцию 
отказа арендаторов, в особенности 
малого бизнеса, от услуг фиксиро-
ванной связи в пользу мобильного 
интернета и телефонии. «Для МТС 
как интегрированного оператора 
этот тренд является позитивным. 
Мы считаем перспективным раз-
вертывание indoor-сетей LTE внутри 
торговых и бизнес-центров, так как 
это позволит нам получать доход 
от  широкополосного доступа там, 
где мы не представлены фикси-
рованными сетями. Но для опера-
торов, которые оказывают только 
услуги фиксированной связи, это 
несомненная угроза», — говорит 
Вероника Бялковская. Менеджер по 
связям с общественностью Северо-
Западного филиала ОАО «Мегафон» 
Людмила Чехова утверждает, что 
мобильный интернет (как 3G, так и 
4G) пользуется активным спросом 
у юридических лиц в Петербурге, в 
том числе и в бизнес-центрах. 

Павел Попечителев считает, что 
мобильный интернет — это эконо-
мичное и универсальное решение 
для малых предприятий, которое 
никогда не удовлетворит требова-
ния среднего и крупного бизнеса. 
«Качество мобильного интернета 
практически нельзя гарантиро-
вать. Оно зачастую нестабильно, 
что непозволительно для крупных 
компаний, постоянно зависящих 
от связи. Отдельного внимания 
заслуживает работа IP-телефонии 
через мобильный интернет, в боль-
шинстве случаев при адекватном 
качестве возможен один одновре-
менный разговор», — отмечает Фе-
дор Русаков. Вместе с тем эксперты 
признают, что качество мобильного 
интернета растет, и не исключено, 
что через пару лет он сможет стать 
полноценным конкурентом класси-
ческому доступу. Пока же это преро-
гатива частных лиц и индивидуаль-
ных предпринимателей. 

По словам Ольги Пономаревой, 
предоставление мобильного интер-
нета зависит от перечня услуг вы-
бранных бизнес-центром операто-
ров связи. «В нашем бизнес-центре 
Eightedges мы поступили немного 

иначе. Мы выбрали одну компанию 
связи для нашей управляющей ком-
пании, а арендаторы могут 

”
приво-

дить“ с собой в здание любых опе-
раторов без каких-либо 

”
входных 

билетов“ или других препятствий 
для них», — рассказывает она. 

Пакетное предложение 
В МТС указывают на демпинг со 
стороны малых операторов. «Это по-
влияло и на общий уровень цен. По 
нашим оценкам, цены за год сни-
зились примерно на 30 процентов. 
Существенно выгоднее стало при- 
обретать пакетные решения», — 
рассказывает Вероника Бялковская. 

По словам Федора Русакова, па-
кетные предложения (когда кли-
ентам предлагаются, например, 
«междугородняя телефония» или 
«интернет + телефония») по более 
выгодной цене сейчас очень рас-
пространены. «Рекламные акции 
тоже привлекают клиентов, ведь 
благодаря им клиенты могут под-
ключить телефонию и следующие 
два месяца не платить абонентскую 
плату. Разумеется, не все перехо-
дят на подобные тарифы, но они 
влияют на спрос и зачастую после 
введения каких-то акций клиенты 
меняют своих операторов. В прин-
ципе, все так же, как и при выборе 
мобильного оператора физическим 
лицом», — поясняет Федор Русаков. 

Павел Попечителев также указы-
вает на востребованность пакетных 
предложений для арендаторов и 
дополнительных сервисов, которые 
не привязаны к территории бизнес-
центра. Вместе с тем, по его словам, 
в настоящий момент ценовой кри-
терий выбора оператора отошел на 
второй план. «Теперь клиент вы-
бирает в первую очередь качество 
телекоммуникационных услуг, уро-
вень обслуживания и сервис», — ут-
верждает эксперт. 

По словам Вероники Бялковской, 
рост потребления дополнительных 
операторских сервисов, в частности, 
облачных и конвергентных реше-
ний — тенденция последних не-
скольких лет, которая по-прежнему 
актуальна. «Наиболее востребованы 
сейчас услуги 

”
8–800“ и 

”
Автосе-

кретарь“, развивается также FMC. 
Потребление этих услуг за год увели-
чилось более чем в полтора раза», — 
рассказывает она.

Марина Акатова

― стрит-ритейл ―

В большинстве случаев 
помещения приобретают-

ся для последующей сдачи в аренду 
(более 50% сделок). Конечные поль-
зователи приобретают, как правило, 
недорогие помещения (стоимостью 
до 50 млн рублей), преимущественно 
на этапе строительства (встроенные 
помещения на первых этажах жилых 
домов). 

Коридоры прежние
Основные торговые коридоры Пе-
тербурга остаются прежними. Это 
Невский проспект, Владимирский 
проспект, Большой проспект Петрог-
радской стороны. 

Максим Новицкий, генеральный 
директор брокерской компании 
по купле-продаже готового бизнеса 
«Альтера Инвест», полагает, что в бли-
жайшей перспективе ожидать появ-
ления новых торговых магистралей 
не приходится. «Администрация пла-
нирует введение в городе несколь-
ких пешеходных зон, развивает тер-
риторию Конюшенной площади, но 
есть ограничения, не позволяющие 
сделать ни улицу Рубинштейна, ни 
Конюшенную площадь новыми 
торговыми магистралями. Улица Ру-
бинштейна полностью заполнена 
арендаторами, нет площадей для раз-
вития; Конюшенная площадь ориен-
тирована на сверхпремиум-сегмент», 
— считает он. 

Денис Колокольников, председа-
тель совета директоров группы ком-
паний RRG, говорит: «Если брать ста-
тистику по наибольшему количеству 
магазинов, то лидируют здесь четыре 
проспекта: Невский, Московский, Ле-
нинский и Просвещения. Каждый из 
перечисленных торговых коридоров 

располагает более чем 400 торговыми 
объектами в формате стрит-ритейла. 
Невский — еще и один из лидеров 
по плотности расположения объек-
тов стрит-ритейла, наряду с улицами 
Восстания и Рубинштейна (9–10 и 
более магазинов на каждые 100 м, 
при среднегородском уровне в 4–4,5). 
Абсолютный же лидер по этому пара-
метру — Владимирский проспект, где 
показатель почти достигает 19».

«Невский по-прежнему опере-
жает основной торговый коридор 
Москвы — Тверскую улицу — по це-
лому ряду показателей. Притом, что 
длина, количество станций метро 
и эффективная ширина тротуаров 
у двух коридоров сопоставимы, пе-
шеходный трафик (крайне важная 
в сегменте характеристика) сильно 
различается. Через станции метро, 
выходящие на Тверскую, он состав-
ляет менее 350 тыс. человек в сутки, 
а на Невском — уже около 600 тыс. 
Собственно пешеходный трафик 
Невского — 40–55 тыс. человек в сут-
ки — также сильно обгоняет показа-
тели Тверской, где в промежутке от 
Охотного ряда до площади Маяков-
ского ежедневно проходит от 35 до 
50 тыс. человек, а от площади Мая-
ковского до площади Тверская Заста-
ва — от 7 до 10 тыс. человек в сутки. 
В основном преимущество Невско-
му дают туристы», — приводит за-
нимательную статистику господин 
Колокольников. 

Анна Лапченко, руководитель на-
правления стрит-ритейла компании 
JLL в Санкт-Петербурге, отмечает, что 
новое предложение коммерческих 
помещений, отвечающих высоким 
требованиям арендаторов на рын-
ке «стрит-ритейла», формируется 
в спальных районах Петербурга. В 
связи с ограниченностью предложе-

ния в центральных районах в силу 
отсутствия нового строительства и 
градостроительных сложностей, свя-
занных с реконструкцией первых 
этажей, существенное увеличение 
предложения происходит только за 
счет спальных районов Петербурга. 

«Арендаторы все активнее инте-
ресуются существующими и разви-
вающимися спальными районам 
города. Наличие стабильного потока 
посетителей, высокий уровень пла-
тежеспособности жителей в райо-
нах новой жилой застройки — все 
это делает такие зоны чрезвычайно 
привлекательными для арендаторов, 
особенно операторов товаров повсед-
невного спроса, продуктовых ритей-
леров, арендаторов сферы 

”
красота и 

здоровье“ и различных заведений об-
щепита. Практически гарантирован-
ный доход даже при высоком уровне 
конкуренции и хорошее качество по-
мещений способствуют тому, что все 
больше арендаторов делает ставку 
именно на нецентральные районы 
Петербурга. Уже сейчас уровень ста-
вок в некоторых спальных районах 
сопоставим со ставками на централь-
ных улицах города. В начале 2014 года 
наибольший рост ставок был зафик-
сирован именно на второстепенных 
коридорах Петербурга», — рассказала  
госпожа Лапченко. 

Валерий Трушин, руководитель от-
дела консалтинга East Real, отмечает: 
«Что касается площади, то наиболее 
востребованными остаются неболь-
шие помещения — 50–70 кв. м. Более 
серьезные игроки, в том числе и фе-
деральные, интересуются помеще-
ниями площадью от 150 до 300 кв. м. 
Ресторанные сети и центры услуг за-
частую арендуют большие по площа-
ди помещения — 500–600 кв. м».

Роман Русаков

Геополитика пришла на улицы города

c15

c15

Рынок спортклубов качает мышцы

В некоторых объектах абоненту приходится 
выбирать между десятком операторов. Это 
привносит некий хаос, в том числе и для 
администрации бизнес-центра

Несмотря на бурный рост рынка мобильного интернета,  
телекоммуникации в бизнес-центрах Петербурга по-прежнему 
контролируют операторы проводного доступа в сеть.  
Собственники и управляющие объектов не стремятся сотрудничать  
с мобильными операторами, утверждают эксперты. 

Е
в

гЕ
н

и
й

 П
а

в
л

Е
н

к
о


