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“The attempts at debt restructuring are 
made, without exception, by all Russian 
and nonresident developers owning 
considerable construction assets in the 
Russian market,” says Alexander Ignatyuk, 
analyst, CJSC Energocapital.

“Debt restructuring today is a process 
of negotiations held by the parties when 
both are interested to arrive at  terms 
allowing the borrower to get out of the 
current situation at minimal losses and 
the lender – to recover his funds within 
the reasonable timeframe,” comments 
Anton Reutov, consulting and appraisal 
director, Knight Frank SPb. It is also possi-
ble to attract outside investors possessing 
loose cash and willing to consider proj-
ects, provided sizeable rebate is offered 
them. The abatement amount depends 
on how critical the company’s standing is 
with regard to the assets-liabilities ratio, 
and on the times of debt repayment.

Meanwhile debt restructuring can 
be different in each particular case and 
hang upon the financial standing of each 

company, though three general trends 
are apparent. Developers resort to gov-
ernment financing, negotiate with bank-
ing syndicates or seek the help of share-
holders which can be expressed in the 
attempt to float an additional issue. Now 
the main instrument of debt restructuring 
for developers is deferment of payment, or 
paying by installments. In some cases, to 
secure debt restructuring, a company may 
use a controlling stake as collateral.

Each company looks for its own way 
of escape. Thus MC Morskoi Fasad could 
partly refinance the loans from Sberbank 
by replacing bank funds with municipal 
means after the city bought up the com-
pany’s bonded debt. PIK Group requested 
short-term financing at VEB and tried to 
negotiate with banks claiming debt repay-
ment; as a result, it has already restruc-
tured $262 million and holds negotiations 
on the restructuring of another 2.7 billion 
rubles of its debt to VTB. Mirax Group held 
negotiations with the banks, holding the 
company’s loan notes, on pushing back 
the time of offer on two issues of loan 

notes in exchange for partial repayment 
and an increase of the coupon rate by 
2–4%, on average. As a result the com-
pany has restructured about $500 million 
debt to MDM-Bank, Credit Europe Bank, 
Credit Suisse et al. The residue repayment 
in 2009 nears $133 million, according to 
Mr. Ignatyuk.

St. Petersburg-based Etalon Len-
SpetsSMU held similar negotiations 
and arrived at the agreement with the 
holders of its loan notes to abolish the 
redemption offer in exchange for an ear-
lier repayment date; after that the banks 
are even willing to open another credit 
line for the company to the tune of up 
to $300 million. Sistema Hals was aided 
by its main shareholder AFK Sistema 
which handed over 71.1% shares of 
Sistema Hals to VTB. LSR was included 
in the program of government assistance 
along with Morskoi Fasad. Stroimontazh 
announced the sale of its development 
plot on Robespierre Embankment with 
the express purpose of debt restructur-
ing. Promsvyaznedvizhimost puts up 

many of its properties for sale. Almost all 
large developers try to sell their projects 
at present.

Banks are ready to make 
concessions
The market participants agree that the 
situation with loan advancement to devel-
opers is now critical. “Admittedly, loans to 
developers do not account for more than 
8–10% of all credits extended by the top 
ten Russian banks and these are mainly 
short-term loans. This has to do with the 
fact that construction companies tried to 
take out short-term credits for long-term 
projects and later refinanced these debts 
in the lack of any liquidity problems,” 
opines Mr. Ignatyuk.

“Because the market has temporar-
ily lost price guideposts for newly devel-
oped properties, banks cannot impartially 
assess the efficiency of development 
projects and so it is next to impossible 
to obtain project financing from most 
banks. At the present moment invest-
ments in nearly all commercial real estate 

	 Before the crisis developers eagerly 
resorted to various types of borrowings. 
When the demand for real estate began 
to falter it suddenly turned out that debt 
repayment was a real challenge. As a 
result, debt restructuring is a vital issue 
in the agenda of almost every market 
player. Lenders may take interest only in 
small development projects with clearly 
defined target audience. Bankers point 
out that they must be compact and have 
a relatively short delivery period.
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types appear risky,” says Andrei Nalimov, 
vice president of the International Saint 
Petersburg Bank.

Under the financial crisis and a slump 
in the solvent demand for both commer-
cial and residential real estate developers 
have been downgraded into the category 
of highly risky borrowers, though some 
banks continue to provide them with 
loans notwithstanding the banking liquid-
ity problems. Large banks partly owned 
by the government advance loans to 
developers. Early in December PIK Group 
signed an agreement with VEB on a loan 
to the tune of $262 million over one year. 
As estimated by analysts, the real ruble 
market interest rate fluctuates between 
20% and 25%. A company that made a 
good showing in the market currently has 
a good chance to draw up a loan on the 
interest rate of 18%, whereas a start-up 
has no chances to take out a loan even 
on the interest rate of 30%, according 
to the market participants. Many banks 
may extend credits to developers in an 
attempt to conceal distressed assets on 
their balance sheets and wait for their 
possible redemption by the government, 
Mr. Ignatyuk conjectures.

Banks seek preterm loan repayment 
or extra collateral on credits. To attract 
project financing, developers are ready 
to sell or pawn completed projects or 
development plots. Some companies are 
already prepared for a change of owners 
or for the coming of institutional inves-
tors, actively looking for possibilities to 
involve co-investors in projects or pub-
lic orders, although the authorities have 
taken a tougher stance in relation to the 
prices on housing bought up from devel-
opers at the budget expense.

Yet in analyst opinion, banks can 
be interested in debt prolongation and 
refinancing as they try to avoid defaults 
and distressed assets and to raise inter-
est rates for development companies. 
Therefore a number of banks retain a high 
percentage of development loans in their 
portfolios. Nikolai Kazansky, investment 
and consulting director with Colliers Int., 
is confident that banks are now willing to 
make concessions and come to terms as 
far as debt restructuring is concerned. 

Paralysis of the debt market
Yet the asset sale is still one of the main 
sources for debt repayment. “While in 
November-December developers put up 
the least liquid assets, hard to sell even 
at reasonable prices, now the situation 
has changed. In February-March owners 
began contemplating the sale of their 
most liquid assets putting them up at 
overstated prices and then lowering the 
price in the course of negotiations,” com-
ments Mr. Kazansky.

Credit lines to developers have 
shrunk several times of late, experts 
opine. This mainly regards new loans, 

rather than old loan refinancing. Banks 
cut the share of loans advanced to devel-
opers in their portfolios. As of Jan. 1, 
2009, the share of credits to develop-
ers dropped to 8.62% from 9.25% as of 
July 1, 2008. In expert estimation, the 
number of new loans has reduced by 
80% YoY. For all that, some developers 
have access to Western money, especially 
Scandinavian funds. Feeling a certain 
“thaw” in Western banking markets and 
finding alternative sources of financing, 
they think better of selling their assets. 
With the exception of few cases, project 

financing is actually frozen because of 
high entry barriers.

“On the whole, Russian developers 
try to enter into negotiations with banks 
holding their bonds without waiting 
for the results of offers, justly assuming 
that defaults on bonds could have been 
fatal for companies and entail a longer 
sequence of negotiations on the stiffer 
terms of financing,” believes Ignatyuk. 
RTM’s default on Eurobonds to the tune 
of $55 million and Makromir’s default to 
the tune of 1.555 billion rubles may serve 
as good illustrations.

Now the debt market is actually para-
lyzed. The placement of new debts is pos-
sible only for top-class borrowers and then 
on higher interest rates, and an agreement 
is concluded with an investor willing to 
buy up securities, as was the case with the 
bonded debt of MC Morskoi Fasad to the 
tune of 3.5 billion rubles which the city 
agreed to redeem at the end of March. The 
chances of developers to raise money in 
the debt market on market terms are now 
close to zero. In the months to come the 

market situation will remain extremely 
difficult. The entry of developers to the 
market is hardly possible in this year. “The 
situation in the debt market is heavy but 
it is being gradually stabilized. Companies 
with a high level of debt nominated in 
foreign currencies pose the highest risk. 
Financing at the expense of preliminary 
sales has almost completely exhausted 
itself in view of the sinking purchasing 
power of the population and the high risk 
of losing money at off-plan projects,” Mr. 
Gnatyuk reasons. Companies, able to get 
financing from strategic shareholders 

with wider business diversification, or 
else support from the government, are 
better positioned. The debt problems will 
further exacerbate with falling prices on 
real estate pawned as collateral, Ignatyuk 
predicts. The scenarios of current projects,  
gaining support courtesy of debt refi-
nancing by the same banking syndicates 
that used to advance loans to developers 
in the past, seem very likely. This can be 
explained by the fact that the interests 
of developers and banks are deeply inter-
twined. Nevertheless the new financing 
will be very shallow and channeled only 
to infrastructural projects.

“The prospects of developers will 
largely depend on their possibility to 
concentrate their efforts on projects with 
a high degree of readiness and on their 
ability to attract funds on more gratuitous 
terms, which will allow the completion of 
these projects,” knows Anton Reutov, 
consulting and appraisal director, Knight 
Frank SPb. Vladimir Malinovsky, head of 
the debt markets analytics department, 
AB Otkrytie, is certain that those who 

invested large amounts in bonds issued 
by developers “are rather afraid.” “This 
can be explained by stagnation in the 
sector, on one hand – the lack of new 
projects and conservation of those under 
construction – and by the financial stand-
ing of the issuers, on the other hand. The 
impetuous growth of development in 
recent years was to a great extent based 
on the borrowed capital invested in proj-
ects and plots ‘in store’. Now the time has 
come to repay loans, whereas it is next to 
impossible to take out new credits or sell 
the accumulated assets at least at pur-

chase prices,” opines the analyst. For this 
reason at least the short-term prospects of 
the industry are estimated as rather dark; 
the baggage of problems inherited from 
the past remains rather heavy. This is why 
bonds in the given segment are not popu-
lar and the best evidence is a relatively 
high level of yield from securities.

The top five banks still have ample 
funds to finance construction projects 
but for many this is not the time to issue 
bonds but rather the time to look for large 
private investors and co-investors who 
will buy up stakes in businesses, making 
use of the favorable situation.

Small favorably located develop-
ment projects with elaborate concepts 
and clear-cut target audience can be a 
success, remarks Mr. Nalimov from MBSP. 
“Such projects must be compact and have 
a relatively short delivery period. New 
projects conforming to these character-
istics have high odds to win the trust of 
shareholders, investors or lenders, which 
will eventually allow them to attract nec-
essary funds,” he assures.  

Morskoi Fasad was included in the government support 
program / УК «Морской фасад» попала в программу 
господдержки

 	 Under the financial crisis and a slump in the solvent demand for both com-
mercial and residential real estate developers have been downgraded into the 
category of extremely risky borrowers. 
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  В условиях кризиса многие компании 
не только сокращают рабочие места, но и 
вынуждены перемещаться в более дешевые и 
маленькие помещения.

В таких условиях наиболее интересным 
решением станет система hotdesking, когда 
рабочее место может быть использовано двумя 
или более сотрудниками, либо занятых непол-
ный рабочий день, либо находящихся в частых 
командировках или на встречах. Использование 
современных технологий, таких как Интернет, 
позволяет сотрудникам работать в удаленном 
режиме. Таким образом, компания может сни-
зить потребность в офисных площадях. 

Для сокращения потребности в площадях 
возможна аренда переговорных комнат в оте-
лях, конференц-центрах и даже в ресторанах 
и кафе. Например, в Лондоне нередко можно 
встретить бизнесменов, обсуждающих за 
столиком в кафе важный контракт. При пере-
носе переговорных комнат за пределы офиса 
повышается потребность в местах для нефор-
мального общения – эти площади могут быть 
совмещены с кухней, системой hotdesking и 
даже с библиотекой. 

Если говорить об эргономике офиса, то 
даже в условиях жесткого сокращения пло-
щадей основные требования по эргономике 

рабочих мест должны сохраняться, так как это 
поможет мотивировать сотрудников в кризис-
ное время.

Сергей Мальцев,  
заместитель генерального  
директора компании  
«Астарта престиж»:

   Каждый клиент должен решить для себя, 
насколько он готов пожертвовать удобствами: 
минимум у каждого свой. Например, недав-
но мы выполнили заказ, в ходе которого на 
площади 30 кв. м нам удалось выделить три 
зоны – ресепшен, переговорную и рабочее 
помещение. При проектировании оптимального 
пространства стоит основываться на том, что 
каждое помещение индивидуально. В процес-
се разработки схемы расположения отделов 
необходимо учитывать количество сотрудников 
и их маршрут перемещения в рамках офиса. В 
качестве экономичных решений можно реко-
мендовать глухие системы из гипсокартона. Их 
делают в том случае, когда в рабочее простран-
ство попадает окно. Однако зачастую в боль-
ших помещениях не хватает света, тогда выби-
рают комбинированные системы перегородок, 
где нижняя часть непрозрачная, а верхняя – из 
стекла. Стоимость одного квадратного метра 
такой конструкции составляет от 4 тыс. рублей. 

Что касается мобильных конструкций, 
доступное решение – это глухое заполнение 
из плит МДФ, в том числе обтянутых винило-
вым покрытием. Еще одним решением, позво-
ляющим сократить необходимую площадь, 
являются раздвижные (откатные) двери. Они 
устанавливаются в глухих, а также в комби-
нированных перегородках. При этом полотно 
двери может убираться в саму конструкцию.

Наталья Белугина,  
руководитель мастерской  
Be Tone:

   В связи с кризисом многим компаниям 
приходится ужимать площади, поскольку стои-
мость квадратного метра для них стала высока. 
Уменьшается площадь – уменьшаются расходы 
на арендную плату. Я очень советую сегодня 
делать ставку на open space. Такое решение 
позволяет сократить систему проходов и 
минимизировать площадь под установку стен. 
Под рабочую зону можно также использовать 
любую вспомогательную площадь, если, разу-
меется, это не бывшая курилка. Главное, чтобы 
хватало вентиляции и освещения. 

  Если это помещение без естественного осве-
щения, можно организовать там рабочие места 
для сотрудников, находящихся в офисе часть 
дня. Если естественного освещения недоста-
точно, нужно восполнить его правильно подо-
бранным искусственным светом. Если же вы 
вынуждены перевести сотрудников в заведомо 
неприспособленные для работы помещения, 
постарайтесь эмоционально компенсировать 
это изменение. Кроме минимума эргономиче-
ских удобств создайте сотруднику дополнитель-

Дмитрий Воскобойников,  
ведущий архитектор  
компании SHCA/ 
Dmitry Voskoboinikov,  
lead architect:

Таисия Капридова,  
руководитель проектов 
АБ «Сретенка»/ 
Tiasia Kapridova,  
Sretenka:

Фото:   
OFITA, ROHNE & 
GRAHL, GLIMAKRA, 
SILVERLINE

Загородиться от кризиса

	 Мировой кризис затронул все сферы бизнеса, 
в том числе и офисный сектор. В офисных интерьерах 
наметились перемены. Фирмы сокращают площадь 
офисов, оптимизируют использование существую-
щего пространства. Как перепланировать помещение 
с наименьшими затратами? Чем можно и чем нельзя 
жертвовать в деле переустройства рабочих мест? 
На эти и другие злободневные вопросы CRE ответили 
эксперты рынка коммерческой недвижимости.
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ный комфорт – замените компьютер на более 
современную модель, купите красивые канце-
лярские товары. Можно экономить на офисе, но 
не на людях. Даже малыми средствами можно 
создать удобный офис и позитивную рабочую 
обстановку.

  Переоборудование вспомогательных 
помещений – временная мера. Она может 
быть оправданна, если, допустим, компания 
планирует переезжать в ближайшем буду-
щем, а людей разместить нужно уже сейчас. 
Но стоит понимать, что, принимая такое реше-
ние, вам придется чем-то пожертвовать: имид-
жем, функционалом или другим. Но самое цен-
ное – это персонал, вечная текучка отражается 
на имидже компании, внутрикорпоративных 
отношениях, культуре, на бизнесе в целом. 

Если ваши сотрудники понимают необхо-
димость данных изменений, они вас всегда 
поддержат. Не думаю, что можно жертвовать 
эргономикой. Неспроста мебельные гиганты 
вкладывают немалые средства в исследова-
ния, помогающие эффективно использовать 
офисное пространство, делая офис удобным. 
Мы проводим на работе большую часть своей 
жизни. Вот, к примеру, в офисе в сидячем 

положении мы находимся в среднем 9 лет 
жизни, и многие согласятся, что эргономика 
рабочего кресла очень важна. Но не одна эрго-
номичная мебель может сделать офис удобным 
и комфортным. Только гармоничное сочетание 
четырех составляющих – офисного простран-
ства, IT-технологий, сотрудников и бизнес-
процессов – превращают офис в инструмент, 
позволяющий достигать поставленных целей 
и получать планируемые результаты.

Анастасия Кручинина, 
директор по маркетингу  
AVIELEN A. G.:

   И все же не рекомендуется чересчур уплот-
нять офисное пространство для персонала, 
в котором нормативы соблюдены по мини-
муму – никто не отменял положенные 6 кв. м 
на человека. Экономия на рабочем месте чре-
вата множеством проблем и может негативно 
сказаться на эффективности работы. Есть 
масса способов сократить площадь занимае-
мого помещения за счет других изменений. 
Я согласна, что расположение open space сей-
час очень актуально. 

Еще одно удачное решение, на мой взгляд, 
это мобильные перегородки, которые по необ-
ходимости легко делят крупные конференц-
залы на несколько комнат, что может суще-
ственно сократить расходы на стационарные 
системы. Хорошо, если у компании есть 

возможность перевезти архивы в складские 
помещения, где арендная ставка существенно 
ниже. Ну и конечно, можно сократить зону 
отдыха – например, за счет комнаты для куре-
ния. Конечно, все эти рекомендации инди-
видуальны для каждой компании, но, считаю, 
что оптимизировать издержки лучше на пере-
смотре офисного пространства, а не за счет 
сокращения рабочих мест.

СЕВЕРО-ЗАПАД

 	 Можно экономить на офисе, но не на людях.  
Даже малыми средствами можно создать удобный офис  
и позитивную рабочую обстановку.

Наталья Махова,  
коммерческий директор 
компании Office Solutions/
Natalia Makhova, 
commercial director,  
Office Solutions
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Таисия Капридова:

   Мы, как проектировщики, считаем, что есть 
некий перечень минимальных удобств, прене-
брегать которым никак нельзя. Сюда относятся 
эргономические показатели рабочих мест – 
освещенность, уровень шума, удобство офисного 
кресла. В офисе обязательно должно быть место, 
где работники могут выпить чаю и даже полно-
ценно пообедать, а если сотрудники питаются 
в городе, нужно организовать в офисе хотя бы 
кофе-пойнт. Людям также необходимо делать в 
течение дня небольшие перерывы, менять обста-
новку, общаться друг с другом, поэтому необ-
ходима хотя бы минимальная зона для отдыха. 

В общем, на функциональных вещах экономить 
нельзя – это существенно сократит произво-
дительность труда и обернется финансовыми 
потерями в будущем. 

Правильнее всего экономить на стоимости 
отделочных работ и материалов. Не нужно 
«пускать пыль в глаза» партнерам роскошью 
отделки, лучше приятно удивить их в условиях 
кризиса разумным подходом к обустройству 
офиса.

Каролина Мозговая,  
дизайнер архитектурной  
студии «Версия»:

   Сегодня большинство компаний расходы на 
дизайн рассматривают как излишество. Однако 
надо учитывать, что помимо декора помещения 
архитектор помогает рационально использовать 
площадь, при этом стоимость экономичного 
варианта проекта составляет около $20/кв. м. 
В последнее время студии предлагают своео-
бразную антикризисную услугу по оптимизации 
рабочего пространства офиса. Стоимость пред-
ложения для офиса на 150–200 метров составля-
ет минимум $500. 

Просто урезать размер рабочей площади 
сотрудников с пользой для компании достаточно 
сложно. Например, согласно санитарным нор-
мам, если работа специалиста связана с исполь-
зованием жидкокристаллического или плазмен-
ного монитора, его личное пространство должно 
составлять минимум 4,5 кв. м. Кроме того, 
теснота в помещении может привести к росту 
напряжения в коллективе, увеличению числа 
ошибок и снижению качества труда. Поэтому 

лучше не сокращать рабочее пространство, 
а по-новому его обустроить. Дополнительное 
место для одного-двух сотрудников в кабинете 
можно выкроить за счет различных настенных и 
навесных элементов. Они по сравнению со стан-
дартными тумбами и шкафами экономят до 25% 
площади. Возьмем, к примеру, потолки. Если они 
выше обычных 2,7 м, то одним из решений могут 
стать антресоли, куда переместятся бумажные 
архивы. Еще одним решением является правиль-
ный подбор офисной мебели. В частности, вме-
сто широких угловых столов можно поставить 
прямоугольные меньшего размера. 

Важное условие – вид деятельности 
сотрудника. Если он работает на компьютере, 
то большая столешница ему, как правило, 
не нужна. Однако если необходимо разместить 
графический планшет, сканер или второй мони-
тор, то замена стола будет нерациональной. 
На рынке сегодня также представлено много 
трансформеров, которые из рабочего места 
легко переоборудуются в стол для переговоров. 
В зависимости от рабочей ситуации их можно 
использовать как в компактном, так и в развер-
нутом виде.

Таисия Капридова:
  Если после сокращения штата и оптимиза-

ции офисного пространства осталось много 
мебели, то самый удобный выход из положе-
ния – сдать освободившееся помещение вме-
сте с мебелью.

Наталья Махова:
  Ввиду того что сейчас основной задачей каж-

дого бизнеса является наиболее эффективное 
использование собственных ресурсов и эко-
номия издержек, существуют компании, пред-
лагающие такую услугу, как ответственное хра-
нение мебели с полным комплексом складских 
операций. Это позволяет решить сразу несколь-
ко задач: освободить дорогостоящее офисное 
пространство от ненужной мебели, не тратить 
время и деньги на обслуживание собственного 
склада, избежать разрастания штата и фонда 
оплаты труда.

Таисия Капридова:
  В сфере обустройства офисов кризис поло-

жительно повлиял на один фактор – оптими-
зацию расходов. Он бросил вызов каждому 
предпринимателю – сможет ли его бизнес в этот 
сложный период стать более эффективным. 

Наталья Махова:
   Кризис не заставил работодателей забыть о 

комфорте. Конечно, каждая компания по-своему 
решает, как урезать затраты. Последние годы 
происходил рост, компании расширялись, наби-
рая новых сотрудников. В настоящий момент 
многие игроки рынка заняли выжидательную 
позицию, а те компании, которые кризис затро-
нул больше всего, вынуждены сокращать штат. 
Поэтому проблема скорее в лишних площадях, 
нежели в сокращении удобства рабочих мест 
сотрудников. 

 	 Важное условие – вид деятельности сотрудника.  
Если он работает на компьютере, то большая столешница 
ему, как правило, не нужна.
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Natalia Belugina,  
head of Be Tone studio:

  Many companies have to shrink their office 
space in view of the crisis because they can no 
longer afford large offices. Lesser space allows 
rent savings. I can recommend the managers to 
stake on open space solutions which narrow the 
aisles and minimize the floor area foк walls and 
partitions. Any auxiliary spaces, save for smok-
ing rooms, could be used as workspace, provided 
ample ventilation and lighting exists.

Taisia Kapridova,  
project manager , Sretenka studio:

  When an office premise does not have enough 
daylight desks can be set up there for part-time 
workers. If daylight is scanty artificial lights are to 
make up for it. If you have to move employees to 
premises admittedly unfit for work try to compen-
sate them this change emotionally. In addition to 
minimum necessary ergonomic conveniences, cre-
ate extra comfort for your employee: upgrade her 
computer and buy her nice stationery. You may save 
on office space but not on people. Even if your bud-
get is limited you’ll be able to create a handy office 
and positive work environment.

Dmitry Voskoboinikov,  
leading architect, SHCA:

  Not only do many companies resort to redun-
dancies; having no possibility to pay high rents, 
they move to cheaper and smaller premises. The 
hotdesking system becomes the most exciting 
solution under such circumstances: one desk 
can be used by two or more part-time workers 
or by those employees who are often away on a 
business trip, meeting or talks. 

Modern technologies like the Internet allow 
remote operations and curb the need for office 
space. To limit the need for spaces, it is possible 
to lease talking rooms at hotels, conference 
centers or even restaurants and cafes. Thus in 
London you may often come across businessmen 
discussing important contracts at a cup of cof-
fee in a cafe. 

Talking rooms taken outside of the office 
space for informal communication are in high 
demand: these could be integrated with the 
kitchen, hotdesking system and even a corpo-
rate library. Talking of office ergonomics, even 
when the office space is radically curtailed the 
main requirements to desk arrangement are to 
be met, since this will help you motivate your 
staff in times of crisis.

Sergey Maltsev, 
 aide of CEO, Astarta Prestige:

  Each client ought to decide, to what extent 
he is ready to sacrifice conveniences for each 
has his own minimum. For example, a short time 
ago we managed to designate three areas in a 
30-sqm premise: reception, talking space and 
workspace. Each premise is individual and this 
should be borne in mind in the process of space 
optimization. As the designer develops the layout 
of different departments he or she should fac-
tor in the number of employees and their motion 
inside the office space. Blank drywall systems 
could be recommended as one of the economic 
options. They are chosen whenever a window is 
part of the workspace. However, large premises are 
often short of daylight, in which case combined 
partitions are chosen where the lower part is 
made non-transparent and the upper part is made 
of glass. The cost of this installation starts from 
4,000 rubles per sqm. As regards mobile structures, 
the most affordable solution would be blank MDF 
slabs including those wrapped up in vinyl coat-
ing. Another solution allowing the essential space 
shrinkage is sliding doors set up in both blank and 
combined partitions. 

Anastasia Kruchinina,  
marketing director, AVIELEN AG:

  And yet it is not recommended to pack the 
office space for personnel beyond measure: 
nobody has ever cancelled the 6-sqm-per-person 
standard. Desk space savings are fraught with 
numerous problems and may have a negative 
impact on efficiency. There are many ways to cur 
the office space through other modifications. I 
agree that the open-space arrangement is very 
relevant now. Another successful solution is 
mobile partitions which easily divide large confer-
ence halls into several rooms if need be, which can 
considerably cut the spending on a stationary sys-

Screening  
the Crisis Off

	 The global crisis affected all spheres of business, 
including the office sector. Office interiors are  
being remarkably modified. Companies curtail the 
office space and optimize the existing area. How to 
alter an office premise at minimum cost? What can 
and cannot be sacrificed in the course of workspace 
rearrangement? Commercial real estate experts 
answered these and other questions of CRE.

photography:
ROHNE & GRAHL
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tem. It would be expedient to move the corporate 
archives to storage facilities where the rent rate 
is way lower. And, of course, the relaxation space 
could be cut at the expense of the smoking room. 
Surely all these recommendations are individual 
but I believe the costs should be optimized by 
revising the office space in general, rather than by 
“workspace reduction.”

Taisia Kapridova:
  As designers we believe there is a list of mini-

mal comforts which can in no way be ignored. This 
includes the ergonomic parameters of desks: the 
proper intensity of lighting, admissible noise level 
and comfortable office chairs. There must be a 
place in the office where employees might drink 
a cup of tea or even have a full-fledged meal. And 
if employees eat outside of the office, at least a 
coffee point needs to be organized. It is also nec-
essary for workers to make short breaks during the 
day, change their surroundings and socialize with 
each other so they need at list minimum space for 
relaxation. In general, you cannot save on func-
tional things for this will significantly curb the 
productivity of labor and result in future financial 
losses. The most appropriate policy would be to 
save on finishing works and materials. There’s no 
need to flaunt luxury finishes; it’s much better to 
astonish your partners by a reasonable approach to 
the office decor in times of the crisis.

Carolina Mozgovaya,  
designer, Version studio:

  Most companies under present-day conditions 
regard the design expenditures as superfluous. 
But it should be borne in mind that, apart from 
office space decoration, the architect also helps to 
use the space in a rational way and the economy 
design costs only around $20 per sqm. Studios have 
recently offered a sort of anti-crisis service of office 
workspace optimization. The minimum offer for a 
200-sqm office is $500. It’s rather difficult just to 
cut the workspace in such a way that this would 
benefit the company. Thus in accordance with sani-

tary standards, if a specialist uses an LCD or plasma 
monitor, her personal space cannot be less than 4.5 
sqm. In addition, the cramped space may cause ten-
sion to grow in the team; hence frequent mistakes 
and work quality deterioration. Therefore instead 
of curbing the workspace the best thin to do would 
be a new arrangement of desks. Extra space for one 
or two office employees could be scraped up thanks 
to various wall elements. Compared to standard 
cabinets and drawer pedestals, they can save up to 
25% of space. Let’s take ceilings, for example. If 
they are not taller than the usual 2.7 m one of the 
solutions could be entresols where paper archives 
could be moved. Another solution is the proper 
selection of office furniture. In particular, smaller 
rectangular tables could be set up in place of broad 
angular tables. The type of employee’s activity is an 
important modifier. If she works at the computer a 
large tabletop is not needed. On the other hand, if a 
graphics tablet, scanner or second monitor need to 
be placed, the table replacement would be irratio-
nal. Many transformers are also on offer in today’s 
market; desks can easily be turned into tables for 
negotiations. Depending on the situation they can 
be used both folded and unfolded.

Natalia Makhova,  
commercial director, Office Solutions:

  The conversion of auxiliary premises is a tempo-
rary measure which can be justified if a company 
plans to move out in the near term and lacks places 
for personnel accommodation. But you should bear 
in mind that if this is your choice you’ll have to 
sacrifice functionality, image and other important 
things. The most valuable asset is personnel, since 
the “non-stop” fluctuation of manpower takes a 
toll on the image, intra-corporate relationships, 
culture and business as a whole. If your staff-
ers see the need for the given changes they will 
always support you. I don’t think ergonomics can 
be sacrificed. Not without purpose do furniture 
giants invest huge capital in the research allowing 
a better use of office space and a more comfortable 
office. We spend most of our lives at the office. For 
example, people lead a sedentary lifestyle during 9 

years of their lifetime, on average, and many would 
agree that the desk and chair ergonomics is very 
important. The ergonomic furniture is not the only 
thing that can make the office comfortable. Only 
a harmonious blend of four factors – office space, 
IT technologies, personnel and business processes 
– turn the office into an instrument enabling the 
attainment of the set goals and planned results.

Taisia Kapridova:
   If a lot of furniture is left after redundancies 

and office space optimization the best option 
would be to rent out the released space along with 
furniture.

Natalia Makhova:
  Given that the main challenge of each business 

now is the most effective use of resources and sav-
ing on anything, some companies offer the service 
of furniture safe keeping with a full range of ware-
housing operations. This allows the solution of sev-
eral problems: the expensive office space is cleared 
of unwanted furniture; time and money are not 
spent on the upkeep of the owned warehouse and 
the staff and payroll enlargement can be avoided.

Taisia Kapridova:
  In the area of office decoration the crisis 

helped to optimize the spending. Every business-
man was challenged to make his business more 
effective during the hardship.

Natalia Makhova:
  The crisis won’t make the employers forget 

about comfort. Surely each company uses its own 
methods of cutting the costs. Businesses have been 
expanding in recent years, hiring new staff. At the 
present time many market players play a waiting 
game and companies most severely affected by the 
crisis resort to staff reductions. Therefore the main 
problem is redundant office space, rather than desk 
comfort minimization. 
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Дорого и хлопотно
В среднем по Петербургу ежегодно 
под коммерческие цели переводит-
ся 500–800 объектов жилого фонда. 
Чаще всего помещения первых этажей 
используются под объекты торговли 
и сферы услуг. Под складскую либо 
офисную функцию жилые помещения, 
как правило, покупают во вторую оче-
редь. «Если помещение видовое, на 
основных торговых магистралях – его 
лучше использовать под торговлю или 
общепит. При расположении во дворе 
можно переводить под офис или 
маленький склад», – говорит Людмила 
Рева, директор департамента брокер-
ских услуг ASTERA SPb. Среди факто-
ров, влияющих на принятие инвесто-
ром решения, – месторасположение, 

возможность организации отдельного 
входа и упрощенной процедуры полу-
чения всех необходимых согласова-
ний. Потенциальный объект должен 
быть с хорошей транспортной доступ-
ностью, важна также планировка 
квартиры (лучше с небольшим количе-
ством перегородок, так как поставить 
легкую перегородку проще и дешевле, 
чем сносить какую-либо старую). Как 
правило, высоким спросом пользуют-
ся помещения от 50–100  кв.  м, рас-
положенные в центральных районах. 
В спальных районах высок спрос на 
помещения площадью от 150–300 
до 500 кв.  м, расположенные вдоль 
основных торговых коридоров. 

Процесс перевода из жилого фонда 
в нежилой – довольно длительная и 

затратная процедура, занимающая до 
одного года. Сергей Дроздов, гендирек-
тор агентства «Петербургская недви-
жимость», уверен: в последнее время 
ситуация с переводом в нежилой фонд 
с точки зрения получения согласова-
ния только ухудшилась. Сложнее всего, 
по словам эксперта, получить согласо-
вание в Центральном, Петроградском 
и Адмиралтейском районах, которые, 
как известно, в отношении размеще-
ния торговых точек и объектов сферы 
услуг пользуются наиболее высоким 
спросом у предпринимателей. «Чтобы 
присвоить статус нежилого помеще-
ния бывшей коммунальной квартире, 
собственнику придется получать раз-
решение и согласование как мини-
мум в 18 инстанциях. Эти инстанции 

зачастую необоснованно затягивают 
сроки, перекладывая ответственность. 
В некоторых районах приходится полу-
чать двойное согласование», – подчер-
кивает Сергей Дроздов.

С коллегой соглашается Екатерина 
Вовк, старший консультант департамен-
та консалтинга Colliers International. 
По ее словам, инвестору необходимо 
пройти долгий путь от районного ПИБа, 
центра санэпиднадзора, пожарного 
надзора до КГИОП, КГА. Особую слож-
ность при переустройстве помещения 
представляет организация отдельного 
входа. Кроме того, как подчеркивает 
директор по коммерческой недвижи-
мости Becar Realty Group SPb Алексей 
Лазутин, если объект находится в 
старом фонде, у него, например, могут 

	 Для малого бизнеса перевод квар-
тир в нежилой фонд много лет оставал-
ся самым популярным способом обза-
вестись собственным офисом или мага-
зином. В последние годы конкуренцию 
«доморощенной» коммерческой недви-
жимости составляют встроенные поме-
щения в жилых новостройках. К тому 
же в условиях кризиса цены на такие 
активы практически сравнялись.

Домашнее  
хозяйство
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быть обременения по фасаду, тогда 
при переводе площадей под коммер-
цию нельзя будет ни окна расширить 
до витринных, ни вход отдельный 
сделать. Дополнительные проблемы 
могут возникнуть, если жильцы дома 
не согласны с переводом квартиры 
в нежилой фонд. 

Перевод квартир в нежилой 
фонд – это еще и довольно затратная 
процедура, причем большую часть 
стоимости перевода нередко состав-
ляют неофициальные платежи. «Часто 
многие вопросы оказывается просто 
не решить иначе, и поэтому назвать 
определенную стоимость работ до
вольно тяжело. В ближайшем окруже-
нии некоторых комитетов есть даже 
специальные фирмы, которые «помо-
гут» с согласованием», – признаются 
участники рынка на условиях аноним-
ности. В среднем, по словам экспер-
тов, стоимость таких услуг составляет 
примерно 350 тыс. рублей, в некото-
рых случаях называются суммы до 
500 тыс. Помимо этого окончатель-
ная цена объекта сильно зависит от 
конкретного предложения  – напри-
мер, от его местоположения, к этому 
стоит прибавить и дополнительные 
расходы на ремонт, в некоторых слу-
чаях подключение к энергосетям и 
проч. В среднем, по подсчетам вице-
президента Ассоциации риелторов 
Санкт-Петербурга и Ленобласти Павла 
Созинова, стоимость объекта коммер-
ческой недвижимости, полученного 
путем перевода квартиры в нежилой 
фонд составляет 100–120 тыс. рублей 
за квадратный метр, то есть на 20–25% 
дороже аналогичного предложения по 
жилой площади. 

Коммерция в довесок
Впрочем, у бизнесменов сейчас есть и 
неплохая альтернатива. Потребность 
бизнеса в коммерческих помещени-
ях активно пытаются удовлетворить 
и строители жилья. По данным Ильи 
Логинова, директора по маркетингу 
компании «МИР недвижимости», сей-
час около 80–85% домов в Петербурге 
проектируется с включением нежилых 
помещений на первых этажах. «В новых 
домах нет проблем, связанных с боль-
шим количеством согласований и недо-
вольством жильцов, что характерно для 
перевода квартир в нежилой фонд. 
Помещения изначально создаются под 
коммерческую функцию: предусма-
триваются высокие потолки и возмож-
ность использовать второй этаж как 
технический, например под склад», – 
говорит зам. директора Ассоциации 
предпринимателей малого и среднего 
бизнеса Сергей Веснов. Кроме того, по 
словам Ирины Онищенко, зам. генди-
ректора ЗАО «ЦУН» (входит в структуру 
холдинга «ЛенСпецСМУ»), неоспоримое 
преимущество новых объектов в том, 

что если заказчик обращается в компа-
нию на раннем этапе строительства, то 
офисное помещение под конкретный 
бизнес будет построено с учетом всех 
предъявленных требований – напри-
мер, будет учтено большее количе-
ство электричества, вытяжек. Сами 
строители тоже не остаются в накладе: 
во-первых, затраты на создание ком-
мерческих помещений можно зало-
жить в стоимость всех квартир в доме, 
во-вторых коммерческие помещения 
на первых этажах продаются быстрее 
и стоят дороже, чем жилые. «Квартиры 

на 1-м этаже большим спросом пользо-
ваться не будут, их приходится прода-
вать с большой скидкой. Так, например, 
3-комнатная квартира на 1-м этаже 
сейчас может стоить меньше 60 тыс. 
рублей за метр, а небольшие коммер-
ческие помещения хорошо «уходят» 
по 100 тыс. руб./кв. м даже в период 
кризиса. А если они расположены в 
местах с хорошей проходимостью, то 
и по 120 тыс. за метр», – говорит Юлия 
Бриман, руководитель отдела коммер-
ческой недвижимости «М-Индустрия». 
Учитывая относительно небольшую 
долю коммерческих помещений в об
щей площади продаваемых помещений 
в жилом доме, в условиях кризиса они 
продаются быстрее, чем квартиры.  

Квартир хватит на пять лет
Впрочем, несмотря на всю готовность 
строителей обеспечить бизнес ком-
мерческими площадями, большин-
ство опрошенных экспертов уверены: 
еще как минимум лет пять первые 
этажи (прежде всего под торговлю 
и отчасти под объекты сферы услуг) 
будут востребованы потенциальными 
инвесторами, в том числе и субъек-
тами малого предпринимательства. 
«С коммерческой недвижимостью 
для малого бизнеса, который, кстати, 
является важным источником посту-
пления средств в бюджет, сейчас 
немало проблем»,  – говорит генди-
ректор АН «Адвекс  – Московский» 
Максим Чернов. По его словам, сами 
чиновники уже признают решение 
о закрытии ларьков на остановках 
ошибочным. «Существуют реальные 
проблемы с поступлением налогов в 
бюджет от малого бизнеса, которого 
лишили выгоды. Функцию ларьков 
займет стрит-ритейл на первых эта-
жах, и уже сейчас в спальных районах 
выкупаются такие помещения одно 
за другим, и, пока все не раскупят, 
перспективы у этого направления 

однозначно будут», – подчеркивает 
г-н Чернов. Не стоит сбрасывать со 
счетов и офисную функцию. «При 
общем потенциале качественных 
офисных помещений часть площадей 
в БЦ остается свободной. Это связано 
в первую очередь с достаточно высо-
кими арендными ставками, поэто-
му если в ближайшее время рынок 
откорректирует цены, то пустующие 
площади будут заполнены», – говорит 
Зося Захарова, руководитель отдела 
проектов и аналитических исследо-
ваний АРИН. По ее словам, поскольку 

потенциал все-таки остается, а новых 
офисных центров в ближайшие годы 
будет вводиться значительно меньше, 
чем планировалось, они не смогут 
покрыть спрос на офисные площади. 
Не  удовлетворен спрос на офисные 
площади в спальных районах, поэтому 
потребность в коммерческих площа-
дях на первых этажах жилых домов 
останется. 

Сейчас, возможно, самое удачное 
время для перевода первых этажей 

под коммерческую функцию: общая 
себестоимость перевода уменьшилась 
за счет снижения цены на вторичном 
рынке (с IV квартала прошлого года 
цены падают на 0,5% в неделю в рублях, 
при этом жилье на первых этажах всег-
да было дешевле на 5–10%.). Кроме 
того, число заявок на перевод из жилого 
фонда в нежилой на неопределенный 
промежуток сократилось, что может 
ускорить процедуру оформления всей 
необходимой документации.  

Екатерина Вовк / 
Ekaterina Vovk,  
Colliers International

 	 Еще как минимум лет пять первые этажи 
будут востребованы потенциальными инвесто-
рами (под торговлю и объекты сферы услуг). 



46

Management:

Commercial Real Estate NORTH–WEST

Housekeeping
Expensive and bothersome
On the average, from 500 to 800 residenc-
es are annually re-designated for commer-
cial needs. Most often premises on the 
lower floors are used for retail properties 
and services (shops, cafes, restaurants, 
hair-dressing saloons). Living quarters are 
generally purchased for the warehousing 
or office functions on a second-priority 
basis. “If a premise is in full view on the 
main retail route it’s better to use it for 
catering or trading functions. When a 
premise is located in the backyard it is 
well suited for an office or a storehouse,” 
says Ludmila Reva, director of the broker-
age department at ASTERA SPb.

Among the factors influencing the 
decisions made by the investor is loca-
tion, a possibility to arrange a separate 
entrance and a simplified procedure of 
raising all essential consents. Experts 
also underscore that a potential prop-
erty must be of easy access for public 
transport and the apartment plan is also 
important. Centrally located premises 
ranging from 50 to 100 sqm are generally 
in high demand. In bedroom districts the 
demand is high for premises from 150 to 
300 sqm and up to 500 sqm lying along 
major retail routes.

The transfer of premises from the 
residential into the non-residential 
stock is a rather extensive and costly 
procedure sometimes taking up to a 
year. Sergey Drozdov, general director of 
the St. Petersburg Real Estate agency, is 
positive: in recent years redeployment 
to the non-residential stock has become 
more difficult. According to the expert, 
approvals are hardest to obtain in Central, 
Petrograd and Admiralty districts known 
to be in highest demand among private 
entrepreneurs. “In order to assign the 
status of a non-residential premise to a 

former communal flat, the owner will have 
to obtain consents and approvals at least 
from 18 authorities who often drag out 
the process shifting the responsibility,” 
underscores Mr. Drozdov.

Ekaterina Vovk, senior advisor, con-
sulting department, Colliers Int., agrees 
with her colleague. In her words, it is 
necessary for the investor to go a long 
way from the district PIB, sanitary-
and-epidemiologic center and fire 
inspection to KGIOP, KGA and a district 
passport service. The arrangement of 
a separate entrance is a major chal-
lenge in the process of space redeploy-
ment. In addition, as Alexey Lazutin, 
commercial real estate director, Becar 
Realty Group SPb, emphasizes, if a prop-
erty is registered in the inventory of the 
municipal heritage it may have facade 
encumbrances, for example, in which 
case it won’t be permitted to enlarge 
windows as befits a shop, or to fashion 
a separate entrance in the process of 
space re-designation into a commercial 
use. Extra problems may arise whenever 
other dwellers do not agree with the flat 
redeployment.

The transfer of apartments into the 
non-residential stock is also a costly 
procedure, informal payments account-
ing for the lion’s share of the cost. “Many 
issues often defy a solution and so it’s 
rather difficult to figure a fixed cost of 
the works. Special firms are even created 
at some of the committees to help with 
raising all necessary consents,” admits 
a market player on anonymity terms. 
According to experts, the average cost of 
the works is 350,000 rubles, although in 
some cases a higher amount is mentioned 
– up to 500,000 rubles. In addition, the 
final property price depends on location 
(closeness to Metro and district prestige). 
Add here extra expenses on repair and in 
some cases the hookup to power networks 
etc. On the average, according to Pavel 
Sazonov, vice president of the Real Estate 
Agents Association in Saint Petersburg 
and Leningrad region, the value of a com-
mercial property obtained by transferring 
an apartment into the non-residential 
stock ranges from 100,000 to 120,000 per 
sqm which is 20–25% higher than similar 
residential space bids.

Commerce as makeweight
However, businessmen now have a 
decent alternative. Residential devel-
opers actively try to satisfy the demand 
of business for commercial premises. 
As reported by Ilya Loginov, marketing 
director at MIR nedvizhimosti, non-
residential premises on lower floors are 
now planned in 80–85% of new devel-
opments. “New apartment buildings 
lack problems related to a large number 
of approvals or the discontent of neigh-
bors and typically arising each time the 
residential space is redeployed for com-
mercial uses. Premises in new residen-
tial developments are let out for com-
mercial uses from the very beginning: 
high ceilings are planned as well as the 
possibility to fashion storerooms on the 
second floor,” says Sergey Vesnov, dep-
uty director of the Association of Small 
and Medium Business Entrepreneurs. 
Furthermore, in the words of Irina 
Onischenko, aide of CEO, CJSC TsUN 
(incorporated into  LenSpetsSMU), 
another indisputable advantage of new 
developments is a chance to construct 
a built-to-suit premise for the needs of 
a specific business whenever a client 
turns to a development company at an 
early stage of construction. The build-
ers do not come off the losers either: 
to begin with, the commercial space 
construction expenses can be included 
in the cost of all apartments; secondly, 
commercial premises on the lower floors 
sell faster and are more expensive than 
residential spaces. “First-floor apart-
ments are in low demand and have to 
be sold at a large discount. For instance, 
a two-bedroom apartment on the first 
floor may now cost less than 60,000 
rubles per sqm, whereas small commer-
cial premises are readily purchased at 
100,000 rubles/sqm even during the 
crisis, and if they are located in places 
of ‘heavy traffic’ they are often sold 
at the price of 120,000 rubles/sqm,” 
says Julia Briman, spearheading the 
commercial real estate department at 
SO M-Industria. In her words, given a 
relatively small share of commercial 
premises in the total space sold in an 
apartment building, they sell faster 
than apartments in times of the crisis.

Apartments will last five more years
In spite of the builders’ willingness to pro-
vide businesses with commercial space, 
most experts we polled are certain that 
at least five more years the lower floors 
will be considered by potential investors, 
including small businesses. “Commercial 
real estate for small business, which is 
an important source of tax proceeds to 
the municipal budget, is still a problem,” 
says Maxim Chernov, CEO of AN Advex 
– Moskovsky. “There are real problems 
with tax proceeds from small business 
deprived of lucrative mercantile places. 
The function of stalls will be replaced 
by street retail on lower floors; already 
now such premises are bought one after 
another in bedroom districts and, until all 
of them are sold this line of business will 
definitely have good prospects,” stresses 
Mr. Chernov. In the words of the market 
operators, the office function should 
not be disregarded either. “Despite the 
generally high potential of quality office 
premises, some spaces in business centers 
will remain vacant because of the rather 
high rental rates. If the market corrects 
the prices in the nearest time vacant 
spaces will be filled,” says ARIN's Zosya 
Zakharova. In her words, because the 
potential remains and fewer business cen-
ters will be delivered to the market in the 
years to come than was initially planned, 
they will not be able to satisfy the existing 
demand for office space. The demand for 
office space in bedroom districts is unsat-
isfied either, so the need for commercial 
space on the lower floors of residential 
developments will last out.

Analysts underscore that now is per-
haps the best time to redeploy the lower 
floors for a commercial function, since the 
prime cost of redeployment has dropped 
because prices are falling in the secondary 
market (starting from the fourth quarter of 
last year prices have been dropping at the 
rate of 0.5% a week in rubles, to say noth-
ing of the fact that apartments on ground 
floors have always been 5–10% cheaper). 
In addition, the number of requests for 
the transfer of spaces from the residential 
to non-residential stock has decreased for 
an uncertain period of time, thus enabling 
the acceleration of the entire formaliza-
tion procedure.  

author:
Anton Dorogov
...................

	 The transfer of residential real estate to the non-residential 
stock has for many years been the most popular way to get a private 
office or shop for small business. In the recent years built-in premises 
in new residential projects have been competing with “home-bred” 
commercial real estate. Furthermore the prices on such assets are 
quite comparable in times of the crisis.

Ilya Loginov /  
Илья Логинов,  
«МИР недвижимости»
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Фонд имущества Санкт-Петербурга 
отмечает активизацию спроса на 
сравнительно недорогие предло
жения (с диапазоном цен 15–20 млн 
рублей). Со временем средняя сто-
имость сделок будет только расти, 
уверены продавцы.

Не дороже 50 млн
В прошлом году на волне успеха тор-
гов по территориям для комплексного 
освоения политика городских властей 
состояла в подготовке к продаже боль-
ших по площади земельных участков и 
объектов, требующих серьезных инве-
стиционных вложений. И если в III 
квартале крупные сделки еще были, 
то по итогам IV квартала был зафикси-
рован спад активности: по количеству 
сделок, динамике цен и другим пока-
зателям. Стабильный спрос сохранил-
ся лишь на сравнительно недорогие 
объекты: небольшие земельные 
участки, встройки, полуразрушенные 
здания с участками на периферии 
Петербурга. Люди, не желавшие дер-
жать средства в наличных независимо 
от вида валюты, стали инвестировать 
свои сбережения в недвижимость, 
рассчитывая сохранить деньги в 
новых экономических условиях. Эта 
тенденция продолжается до сих пор: 

аукционы по встроенным помещениям 
и небольшим участкам проходят при 
активном участии покупателей, общий 
процент продаж в этом сегменте нахо-
дится на докризисном уровне. Однако 
если полгода назад с торгов уходили 
в основном наименее ликвидные 
объекты и практически по начальной 
цене, то теперь в сферу интересов 
покупателей постепенно попадает и 
более дорогая недвижимость, а цены 
по итогам аукционов стали увеличи-
ваться почти в 1,5 раза. Значительное 
количество сделок сегодня совер-
шается в стоимостном диапазоне до 
20 млн рублей. Инвесторов, готовых 
потратить до 50  млн рублей, суще-
ственно меньше. Продаж с бюджетом 
до 100 млн и выше практически нет.

Цены будут расти
В Фонде имущества Санкт-Петербурга 
утверждают: диапазон итоговых цен 
растет, со временем он будет только 
увеличиваться. «За последние меся-
цы государство сделало большие 
финансовые вливания в банковскую 
систему. Теперь эти деньги должны 
осваиваться как на рынке промыш-
ленного производства, так и на рынке 
недвижимости, – уверен Андрей 
Степаненко, генеральный директор 

Фонда имущества Санкт-Петербурга. – 
Важную роль играет и относительная 
стабилизация экономики: девальва-
ция рубля существенно замедлилась, 
появилась определенность по ценам 
на нефть. Сейчас уже можно рассчи-
тывать экономику проектов: прики-
дывать стоимость активов и рента-
бельность вложений». Сегодня город 
приспосабливается к новым реалиям 
рынка: ведется активная работа по 
тем направлениям, на которые сохра-
нился спрос. Так, участок в поселке 
Молодежное Курортного района, 
предназначавшийся для комплексного 
освоения, решено разбить на малень-
кие лоты – участки под ИЖС, торги по 
которым проходят при значительном 
ажиотаже и превышении стартовых 
цен. Администрации Колпинского и 
Курортного района готовят к торгам 
еще около 50 таких наделов.

Земельные аукционы  
ждут лучших времен
Дорогие предложения пока не инте-
ресны инвесторам. Самый серьезный 
спад за последние полгода – по земель-
ным аукционам. С начала года Фонд 
имущества Санкт-Петербурга объявил 
торги по 21 участку для инвестици-
онной аренды, но смог продать лишь 

девять наделов (все предназначены 
под коммерческое строительство). 
Однако в фонде уверены, что, несмот
ря на отсутствие спроса, необходимо 
продолжать работать над «упаковкой» 
пакетов к торгам. «Главная задача 
города – обеспечить наличие большо-
го количества хорошо и качественно 
упакованных участков небольшого 
размера под различные функции  – 
от жилья до промышленных объектов. 
Ситуация обязательно изменится, 
поэтому мы должны быть готовы пред-
ложить инвесторам любой товар в тот 
момент, когда рынок активизируется, – 
комментирует Андрей Степаненко.  – 
Вторая задача – формирование адек-
ватной цены на земельные участки. 
Следует проводить переоценку объ-
ектов с учетом нынешнего положения 
рынка, тем более что законодательство 
позволяет нам это делать. Все-таки 
цена имеет существенное значение, и, 
понизив стартовую планку на земель-
ные участки, можно рассчитывать на 
приход инвесторов на торги. Деньги у 
некоторых игроков рынка есть, и если 
сделать им привлекательное предло-
жение, то они обязательно среагиру-
ют. Город со своими возможностями 
может существенно повлиять на рынок 
и раскачать его». 

Продажи объектов экономкласса 
переживают оттепель

автор:
Евгения Иванова
...................

The St. Petersburg Property Fund points 
to burgeoning demand for relatively 
inexpensive offers (from 15 to 20 mil-
lion rubles). With time the average 
amount of transactions will only keep 
growing, sellers assure.

Fifty million as the cap
Last year when the auction sales of urban 
territories for complex development were 
booming the policy of the city authori-
ties came down to the preparation of large 
development plots and properties requir-
ing bulky investments for sale. And where-
as big deals were still cut in 3Q, Quarter 
4 saw a major slump in the number of 
deals and price dynamics. Stable demand 
remained only for relatively inexpensive 
properties: small plots, built-in premises 
and rundown buildings with parcels of 
land, in the peripheral of St. Petersburg. 
People who were not willing to freeze 
their money in cash began investing them 
in real estate in the hope to preserve their 
money under the new economic condi-
tions. This trend has continued until now: 

the auction sales of built-in premises and 
small plots rouse the interest of buyers 
and the percentage of sales in this seg-
ment remains at the pre-crisis level. But 
while half a year ago mainly the least liq-
uid properties sold almost at their starting 
price, now more expensive real estate is 
gradually catching the eye of buyers and 
bids often exceed the starting price by 
1.5 times. A significant number of trans-
actions are now completed in the price 
range below 20 million rubles. Investors 
ready to spend up to 50 million rubles are 
much fewer in number.

Prices are set to grow
They affirm at the St. Petersburg Property 
Fund that the bidding gap is upping and 
will continue to grow with time. “During 
the recent months the government has 
injected considerable means into the 
banking system. Now this money must 
be invested both in manufacture and in 
the real estate market, – assures Andrei 
Stepanenko, general director of St. 
Petersburg Property Fund. – Relative 

stabilization of economy plays an impor-
tant role too: the ruble devaluation has 
remarkably slowed down and oil prices are 
more certain. Now the project economics 
can already be estimated; the asset value 
and return on investments can also be 
figured.” The city is now accommodating 
for the new market realities and strenuous 
efforts are put in those areas where the 
demand persists. Thus it was decided to 
split a parcel in Molodezhnoe community 
of Kurortny district earmarked for complex 
development into smaller lots: parcels for 
private residential projects are sold like 
hot pies at a large premium. The adminis-
trations of Kolpino and Kurortny districts 
are preparing about 50 such parcels for 
auction sale.

Land auctions look forward  
to better times
“Pricy” bids do not rouse the interest of 
investors for the time being. Land auc-
tions have seen the deepest decline during 
the recent half year. From the beginning 
of this year St. Petersburg Property Fund 

has announced the sales on 21 parcels 
earmarked for investment lease but could 
sell only nine, all earmarked for commer-
cial development. Yet they are positive at 
the Fund that despite the flabby demand 
it is necessary to work on auction pack-
ages. The city’s top priority is to provide 
for a large number of well-packaged small 
parcels for various functions – from hous-
ing to industrial facilities. The situation 
is bound to change so we must be ready 
to offer investors any commodity at the 
moment the market perks up, – com-
ments Stepanenko. – The second priority 
is forming adequate land prices. Given the 
current state of the market, it is expedient 
to reevaluate properties, especially since 
the law puts no restrictions on us in this 
matter. The price is of primary importance 
and by lowering the starting land prices 
we may entice investors to come to the 
auction sales. Some market players have 
enough money and they’ll surely respond 
to attractive offers. The city with its wide 
opportunities may spur the market and 
stir it to higher activity.”  

The Sales of Economy-Class 
Properties Are "Thawing"

author:
Evgeniya Ivanova
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Балансировка
С лета 2008 года девелоперы и ин
вестиционно-строительные компа-
нии стали замораживать свои про-
екты, приостанавливать и коррек-
тировать планы найма персонала, 
перестраивать стратегию развития 
бизнеса в целом. Те, кто еще в июне 
был на вес золота и за кого компа-
нии конкурировали между собой, 
предлагая порой необоснованно 
высокие заработные платы, в теку-
щих условиях оказались мало вос-
требованными рынком. Постепенно 
изменяется структура отрасли и 
отдельных рынков. Рынок канди-
датов адаптируется, подстраиваясь 
под новые экономические условия. 

В последние 1,5–2 года компа-
ниями велась игра на опережение. 
Многие игроки в условиях дефицита 
кадров вынуждены были формиро-
вать команды на будущее, создавать 
так называемый кадровый резерв. 
В текущих условиях оптимизации 
бизнеса отраслевые компании кор-
ректируют штатную численность, 
применяют различные меры по 
сокращению расходов на персонал, 
уменьшают фонд оплаты труда. 

С наступлением нового года 
наметившиеся в конце 2008 года 
тенденции получили свое про-
должение. Центр аналитических 
исследований (ЦАИ) кадрового 
холдинга «АНКОР» в феврале 2009 
года провел экспресс-исследование 
«Практики управления персоналом 
в условиях кризиса – компании 
сектора недвижимость и строитель-
ство» с целью изучить те решения, 
которые принимают работодатели 
сферы недвижимости и строитель-
ства в отношении своего персонала 
в условиях сложившейся экономи-
ческой ситуации. В исследовании 
приняли участие 25 компаний, осу-
ществляющих свою деятельность на 
территории Санкт-Петербурга. Так, 
по данным ЦАИ «АНКОР», очевидное 
отрицательное влияние кризиса на 
объем бизнеса и работу компаний 
признают более 75% респондентов. 

Одна из самых популярных мер 
по оптимизации расходов на пер-
сонал – это изменения в политике 
выплаты заработной платы. Около 
половины опрошенных пересмот
рели политику выплаты зарплаты в 
период с октября 2008 по февраль 

2009 года. В результате произо-
шедших изменений у 40% компаний 
заработная плата уменьшилась. Пик 
изменений пришелся на декабрь 
2008 и январь 2009 года. У боль-
шинства отраслевых игроков (72%) 
не планируется дальнейших измене-
ний в политике выплаты зарплаты в 
2009 году. Большинство респонден-
тов, подтвердивших наличие планов 
по пересмотру заработной платы, 
ожидают улучшения условий. 

Ряд компаний в текущей рыноч-
ной ситуации вынужден был пред-
принимать более радикальные меры 
и идти на сокращение штатной чис-
ленности, тем более что у многих 
отраслевых игроков команды были 
неоправданно раздуты даже для 
периода быстрорастущего рынка. 
По данным исследования «АНКОР», 
68% респондентов произвели со
кращения персонала в период 
с октября 2008 по начало 2009 года 
Наибольшее количество сокраще-
ний пришлось на конец 2008 года. 

В 2009 году планы по сокраще-
нию персонала есть только у 32% 
компаний от общего числа опро-
шенных, причем все компании, 

подтвердившие наличие подобных 
планов, намерены были произве-
сти сокращение в первом квартале 
2009 года. 

Среди критериев, на которых 
основываются компании в приня-
тии решений о сокращении персо-
нала, наиболее популярные:

 индивидуальные показатели рабо-
ты сотрудника (его отметили 64% 
респондентов);

 мнение функциональных руково-
дителей (его выбрали 60% опро-
шенных);

 увольнение определенного про-
цента сотрудников каждого отдела 
(32%). 

Кризис – это, безусловно, испы-
тание для персонала, и менее вынос-
ливыми оказываются те сотрудники, 
которые изначально были нелояль-
ны к компании. В текущих услови-
ях такой критерий, как лояльность 
к  компании, также является опре-
деляющим в принятии решения 
о сокращении (согласно результатам 
исследования «АНКОР», его выбрали 
20% опрошенных). 

Отраслевые компании исполь-
зуют и другие инструменты оптими-

	 Начавшийся во втором полугодии 
2008 года кризис нарушил порядок, уста-
новившийся на отраслевом рынке труда. 
Он снял пресловутую «перегретость» и 
поставил в условия прямой зависимости 
кандидата и работодателя, демонстрируя 
двум сторонам тесную взаимосвязь и 
необходимость считаться с интересами 
друг друга. Первые месяцы 2009 года 
показали, что менее выносливыми ока-
зываются те сотрудники, которые изна-
чально были нелояльны к компании.

Анна Хрусталева,  
руководитель «АНКОР Недвижимость и строительство» в Санкт-Петербурге

Анна Хрусталева /  
Anna Khrustaleva

Кризис лояльного  
кандидата
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зации расходов на персонал, среди 
которых можно отметить: пересмотр 
или полную отмену льгот, миними-
зацию управленческих расходов, 
вынужденные неоплачиваемые 
отпуска, сокращенную рабочую 
неделю и другие. 

Соискатели лояльны
В марте 2009 отраслевая компания 
«АНКОР Недвижимость и строи-
тельство» в Санкт-Петербурге 
провела опрос среди соискателей 
с целью выяснить, как экономи-
ческий кризис повлиял на работ-
ников компаний сферы недвижи-
мости и строительства и как они 
воспринимают те меры по оптими-
зации затрат, которые уже некото-
рое время активно применяются в 
компаниях данной сферы. 

Результаты опроса показали, 
что большинство респондентов, 
продолжающих работать, так или 
иначе пострадали от мер по сниже-
нию расходов на персонал. Самыми 
часто применяемыми мерами стали 
существенные сокращения оклад-
ной части, отмена бонусов, социаль-
ных пакетов и прочих дополнитель-
ных выплат. Любопытно, что 22% 

респондентов не почувствовали на 
себе никаких изменений. 

При осуществлении мер по опти-
мизации затрат на персонал компа-
ниям важно понять, что же предпо-
чел бы сам сотрудник или на какие 
из мер его реакция была бы наи-
менее болезненной. Исследование 
показало, что меры, которые приме-
няет работодатель по отношению к 
своим сотрудникам, самими работ-
никами воспринимаются как очень 
нежелательные. 

Так, наименее приемлемыми ме
рами для большинства респонден
тов являются: отпуск за свой счет 
или долгий неоплачиваемый отпуск, 
перевод на полставки или на непол-
ный рабочий день, понижение или 
неповышение оклада. Наименее 
болезненная реакция – на отмену 
социального пакета (ДМС, спортзал), 

переход компании на «серую» схему 
оплаты труда. 

Как в такой ситуации компа-
ния может сохранить лояльность 
сотрудника? В ходе исследования 
выяснилось, что работники сохра-
няют лояльность, если руководство 
компании информирует их о планах 
на период кризиса (73% респонден-
тов выбрали такой вариант ответа). 
Кроме того, более половины опро-
шенных заявили, что относились 
бы гораздо более лояльно ко всем 
негативным изменениям, если руко-
водитель предложил бы им план их 
дальнейшего развития в компании. 

Также исследование показало, 
что людей, готовых и неготовых 
выполнять в условиях сложив-
шейся тяжелой ситуации больший 
объем работ за прежний или даже 
меньший оклад, оказалось пример-

но одинаково (36% и 30% соответ-
ственно). 

Общаясь с кандидатами, мы 
сталкиваемся с повышенной эмо-
циональной напряженностью и 
стрессовым состоянием многих 
работающих в отрасли специали-
стов. Таким образом, очевидно, что 
внутренняя психологическая атмос-
фера компании, способность пере-
жить сложный период с минималь-
ными потерями, а также успешность 
дальнейшего развития организации 
в период восстановления во многом 
будет зависеть от грамотно орга-
низованных совместных действий 
руководства компании и менеджера 
по персоналу. 

Сокращение бизнеса значи-
тельной части девелоперских и 
инвестиционно-строительных ком-
паний влечет снижение потреб-

Сокращения персонала. Изменения, произошедшие в период с октября 2008 г. по начало 2009 г. / 
Staff reductions: changes that occurred from October 2008 to the beginning of 2009

Произвели сокращения персонала  / Resorted to redundancies

	 НЕТ  / NO	

	 ДА / YES

32%

68%

В следующие периоды  / In the following periods

В период с октября по декабрь 2008 г.	 В 2009 г.

From October to December, 2008	 In 2009
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Доля компаний, сокративших персонал по функциональным направлениям / The share of companies which laid off personnel in functional departments

32%

0%

32%

8%

16%

0%

36%

4%

12%

24%

0%

32%

0 %
8%

7%

16%

4%

40%

8%
0%

8%
0%

	 Специалисты и рядовые сотрудники / Professionals and regular personnel	

	 Функциональные руководители / Functional executives

 	 Исследование показало, что людей, готовых и неготовых  
выполнять в условиях сложившейся тяжелой ситуации больший 
объем работ за прежний или даже меньший оклад, оказалось  
примерно одинаково (36% и 30% соответственно).
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ности в профильном персонале 
и, соответственно, увеличение 
количества претендентов на одно 
рабочее место. Естественно, в такой 
ситуации количество предложений 
о работе резко сократилось, а коли-
чество специалистов в открытом 
доступе увеличилось. В связи с воз-
росшей конкуренцией среди канди-
датов, претендующих на одно рабо-
чее место, происходит переоценка 
ценностей и, как следствие, коррек-
тировки в зарплатных ожиданиях 
соискателей.

Ситуация, как отмечают люди, 
находящиеся в поиске работы, тако-
ва, что приходится рассматривать 
предложения с более низкой зара-
ботной платой, чем планировалось 
изначально. Согласно результатам 
опроса, 53% респондентов отмети-
ли, что при трудоустройстве готовы 
сознательно пойти на уменьшение 
своего прошлого дохода. При этом 
45% опрошенных заявили о готов-
ности понижать свои зарплатные 
ожидания на 10–20 %.

Интересно, что в сфере недви-
жимости и строительства для боль-
шинства опрошенных является 
критичным трудоустройство на 
полставки или на неполный рабо-
чий день. Такой вариант для себя 
рассматривают лишь 36% респон-
дентов, тогда как в других отраслях 
процент респондентов, ответивших 
утвердительно на данный вопрос, 
составляет 56%. 

Также в ходе исследования выяс-
нилось, что лишь 33% респондентов 
готовы рассматривать непрофиль-
ные позиции, работать не по спе-
циальности и, более того, пройти 
обучение и сменить профессию. 
Этот процент в других отраслях зна-
чительно выше (72%). 

Отраслевые компании первыми 
сокращали непрофильные админи-
стративные подразделения, кото-
рые не участвуют в формировании 
прибыли напрямую. Сокращения 
коснулись HR-департамента, отдела 
маркетинга и рекламы, бухгалтерии, 
финансовой и IT-служб. Как прави-
ло, специалисты данных подразде-
лений имеют меньшую отраслевую 
зависимость и в связи с этим легче 
адаптируются к новым условиям и 
обладают большей гибкостью при 
переходе в другой сегмент рынка. 
Таким образом, при негативном сце-
нарии развития ситуации можно 
прогнозировать масштабное кросс-
отраслевое перераспределение спе-
циалистов из этих областей.

В большей степени сокращения 
коснулись специалистов, попавших 
в штат относительно недавно. В пер-
вую очередь это специалисты, зани-
мающиеся поиском и приобретени-
ем земельных участков и объектов 
недвижимости, девелопментом, про-
ектированием и управлением проек-
тами. Управляющие строительством 
и инженеры-строители – категория 
пока более устойчивая, но, возмож-
но, в дальнейшем можно будет гово-
рить о профиците на рынке труда и 
этих специалистов. 

Высвобождающиеся профильные 
специалисты среднего звена смогут 
найти себя в более устойчивых к кри-
зису направлениях отрасли, таких 
как, например, дорожная инфра-
структура, энергетика, инженерные 
коммуникации. Для некоторых кате-
горий специалистов это станет хоро-
шей возможностью продолжить свое 
профессиональное развитие. 

Также сейчас наблюдается отток 
с отраслевого рынка кандидатов, 
попавших на него случайно, заинте-
ресовавшись возможностью быстро 
и много заработать. Потеряв инте-
рес к отрасли в текущих условиях, 
подобные специалисты покидают 
ее одними из первых, таким образом 
происходит определенная «чистка» 
сегмента. 

Угрозы и возможности
После периода затишья в IV кварта-
ле 2008 года компании возвращают-
ся к вопросу поиска квалифициро-

ванных сотрудников. Среди причин 
открытия позиций на данный момент 
из наиболее часто встречающихся 
можно выделить замену сотрудника, 
вновь открываемая позиция, уход 
в декрет.

Новые рыночные условия пред-
полагают как новые возможности, 
так и угрозы для отраслевого рынка, 
отдельных игроков и профильных 
специалистов. Способность быстро 
перестроиться, понять новые прави-
ла, выработать стратегию и начать 
действовать, обуславливает успеш-
ность отдельных специалистов и 
целых бизнес-единиц. 

Большинство компаний, проана-
лизировав рынок, делают акцент на 
уровень профессиональной квали-
фикации и компетентности сотруд-
ников, что влечет за собой общее 
повышение требований к персоналу 
всех уровней. На первый план выхо-
дят развитые лидерские качества, 
энтузиазм, энергичность, гибкость, 
мобильность сотрудников, универ-
сальность в подходах к решению 
различного круга задач. Многие 
компании за счет высвободившего-
ся потока квалифицированных спе-
циалистов смогут решить проблемы 
естественной ротации и увольнения 
своих работников.

Вместе с тем некоторые катего-
рии специалистов, имеющих высо-
кий уровень профессиональной 
квалификации, по-прежнему оста-
ются востребованы рынком. Речь 
идет прежде всего о сотрудниках, 
имеющих опыт реализации знако-
вых проектов, владеющих иностран-
ными языками, способных работать 
и оперативно реагировать на быстро 
изменяющиеся условия рынка, 
стрессоустойчивых, умеющих при-
нимать самостоятельные решения и 
тому подобное. 

Несмотря на общие негативные 
тенденции сложившейся экономи-
ческой ситуации, некоторые спе-
циальности могут стать даже более 
востребованными, чем в докри-
зисный период. Актуальны сейчас 
управленцы, имеющие опыт анти-
кризисного управления и решения 
значимых задач по реструктуриза-
ции бизнеса, оптимизации страте-
гии развития компании и структуры 

финансовых потоков. Также наблю-
дается спрос на специалистов, зани-
мающихся привлечением партнеров 
по работе с инвесторами, сделками 
слияний и поглощений. Безусловно, 
нужны рынку и сотрудники по оцен-
ке проектов и аудиту. И, наконец, 
необходимо отметить востребован-
ность на рынке недвижимости и 
строительства грамотных брокеров, 
то есть тех, кто, несмотря на кризис, 
способен привлекать клиентов для 
сдачи в аренду площадей, а также 
заниматься продажей жилья. Спрос 
на узкопрофильных специалистов 
также сохранится на достаточно 
высоком уровне, что объясняется 
недостатком высококвалифициро-
ванных кадров.

В 2009 году на отраслевом рынке 
труда будет происходить миграция 
специалистов. Специалисты из цент
ральных городов, заинтересованные 
в продолжении своего профессио-
нального и карьерного развития 
внутри отрасли, уже становятся 
более открытыми к рассмотрению 
предложений в регионах. Ранее 
это было менее приемлемо для них 
в связи с тем, что темпы развития 
столиц опережали региональные 
рынки. Будет происходить процесс 
естественного вытеснения ино-

странных (из Китая, Турции, стран 
СНГ) специалистов и квалифициро-
ванных рабочих специалистами из 
российских регионов.

Вследствие сложившейся ситу
ации на отраслевом рынке в  2009 
году появятся новые имена работо
дателей и усилится позиция при-
сутствующих, но ранее менее 
заметных игроков. Происходит 
переоценка специалистами основ-
ных «брендов», то есть поведение 
работодателей в  текущей ситуации 
предопределяет во многом их при-
влекательность и для будущих кан-
дидатов. В целом результаты иссле-
дования показали, что вера в луч-
шее будущее еще живет в сердцах 
специалистов, и даже те, кто сейчас 
находится в активном поиске рабо-
ты, знают, что рано или поздно их 
профессионализм будет оценен по 
достоинству. Ведь, как написал один 
из респондентов, «дождь не может 
лить вечно».  

 	 Сейчас актуальны управленцы с опытом антикризисного управ-
ления и решения значимых задач по реструктуризации бизнеса, 
оптимизации стратегии развития компании и структуры финансовых 
потоков. Есть спрос на специалистов, занимающихся привлечением 
партнеров по работе с инвесторами, сделками слияний и поглощений. 
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Balancing
Already in summer 2008 developers 
and investment construction com-
panies began freezing their projects, 
suspend and correct their personnel 
employment plans and rearrange their 
business expansion plans. Those who 
were “more precious than gold” in 
June, and for whom companies were 
competing occasionally offering  
them unjustifiably high wages, are 
currently in low demand on the mar-
ket. The market structure is gradu-
ally changing as claimants are being 
accommodated for the new economic 
situation.

During the recent 1.5–2 years 
companies tried to forestall the mar-
ket. Under the dearth of skilled per-
sonnel many players were compelled 
to form teams for the future creating  
so-called “candidates’ pools”. Under 
the current conditions of business 
optimization sectoral companies 
correct their staff lists using differ-
ent measures aimed at cutting their 
personnel and labor remuneration 
expenditures.

At the turn of the year the trends 
that developed late in 2008 contin-
ued. In February 2009 the Center of 
Analytic Research at the manpower 
holding ANCOR conducted an express 
survey of 25 companies operating 
in St. Petersburg. The survey was 
titled The Practices of Personnel 
Management under Crisis – Real 
Estate and Construction Companies 
and done with the purpose of study-
ing the solutions taken by employers 
in the real estate and construction 
sector relative to their personnel. 
According to ANCOR CAR, more than 
75% of the respondents admitted 
the negative impact of the crisis on 
their businesses. One of the most 
popular personnel optimization mea-
sures is changes in the remuneration 
policy. About half of the respondents 
reviewed their policy of paying remu-
neration from October 2008 through 
February 2009. As a result, 40% 

reduced their wage funds. The peak 
of these changes fell on December 
2008 and January 2009. Most sectoral 
players (72%) do not plan any further 
changes in their salary payment poli-
cies in 2009. Most respondents who 
confirmed salary revision plans would 
eventually improve labor conditions 
as a result of these changes. In the 
current market situation a number of 
companies had to take more radical 
measures and resort to redundancies, 
especially given that most sectoral 
players had “inflated” payrolls in the 
fast-growing market and went too far 
in their fervor. According to ANCOR, 
68% of the respondents reduced their 
payrolls from October 2008 to the 
beginning of 2009. The redundancies 
peaked late in 2008.

Only 32% of respondent compa-
nies laid staff reduction plans for the 
year 2009 and all of them said they 
were going to make redundancies in 
the first quarter of 2009. The most 
popular foundations for personnel 
cuts are:

 Individual performance mentioned 
by 64% of respondents;

 The opinion of department heads 
indicated by 60% of respondents;

 A certain percentage-wise reduction 
of each department – 32%

The crisis is a certain trial for per-
sonnel and those employees who were 
originally disloyal to their company 
have lower chances to remain in the 
payroll. In the current situation the 
“loyalty” of employees is a key factor 
triggering layoff decisions (accord-
ing to the ANCOR survey, this option 
was chosen by 20% of respondents). 
Sectoral companies also use other 
instruments of personnel spending 
optimization tools, including a review 
or full abolition of bonuses, minimiza-
tion of managerial expenses, forced 
unpaid leaves, brief workweeks and 
others.

Loyal claimants
In March 2009 the sectoral company 
ANCOR Real Estate and Construction, 
St. Petersburg, made a survey among 

the claimants to find out how the 
economic crisis influenced workers 
in the real estate and construction 
industry and how they take those 
budget optimization measures which 
have been actively implemented by 
companies in the given sphere during 
some time. The survey results showed 
that most respondents who go on 
working suffered in some way from 
the personnel remuneration reduc-
tion measures. The most frequently 
used methods were considerable cuts 
in wages, the abolition of bonuses, 
social packages and other incentive 
payments. Curiously enough, 22% 
of the respondents did not feel any 
change at all. It is important for 
companies making the personnel 
spending optimization effort to real-
ize what the worker would prefer and 
to what measures he or she would 
most painfully respond. The survey 
demonstrated that the measures 
used by the employer in relation to 
personnel are seen by most workers 
as very unwanted.

Anna Khrustaleva,  
head of ANCOR Real Estate and 
Construction,  
St. Petersburg

Loyal Candidate in 
Crisis

Доля компаний, использующих следующие инструменты оптимизации расходов/ 
The share of companies using the following spending optimization tools

Сокращение внутренних и внешних расходов компании, не относящихся к работе с персоналом
Cutting HR-unrelated internal and external expenditures

Сокращение некоторых видов деятельности
Curtaling some types of activity

Временная заморозка инвестиционных проектов
Temporary conservation of investment projects

Изменение организационной структуры
Changes in the organizational structure

Пересмотр должностных обязанностей сотрудников
Reviewing the duties of employees

Аутосорсинг обслуживающих функций
Outsourcing of attendant functions

Привлечение внешнего персонала
Hiring outsourced personnel

Отказ от услуг кадровых агенств
Renouncing the services of recruitment agencies

Другое
Others
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	 Планируется в 2009 г. / to be used in 2009 	

	  	

	 Уже используется / Used now

	 The crisis that broke out in the second half of 2008 disturbed the order set in 
the sectoral labor market. It cooled down the “overheated” market and reinstated 
direct dependency between employer and claimant demonstrating the two parties 
their close interaction and the need to reckon with the interests of each other. The 
first months of 2009 showed that the employees who were originally disloyal to their 
company have lower stamina.
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Thus an unpaid leave, redeploy-
ment to half-pay work or part-time 
operations and wage reduction 
or freezing are perceived by most 
respondents as the least accept-
able measures. On the other hand, 
employees share less concern over 
abolition of the social package 
(medical insurance and gym), and 
switching to semi-legal labor remu-
neration schemes. How can a com-
pany retain the loyalty of its per-
sonnel in this situation? It turned 
out in the course of the study that 
workers remain loyal when the cor-
porate management informs them 
on their plans in times of crisis 
(this answer was chosen by 73% of 
all respondents). In addition, more 
than half of those polled stated that 
they would have held a much more 
loyal attitude towards all negative 
changes if their boss proposed them 
a plan of their future promotion 
in the company. The survey also 
revealed the approximately equal 
number of those willing and unwill-
ing to perform a greater amount of 
work in the present-day challeng-

ing circumstances for the same or 
even lesser wages (36% and 30%, 
respectively). Talking with claim-
ants to various positions at real 
estate and construction companies, 
we feel their emotional strain and 
stress. It is therefore obvious that 
the intra-corporate psychologi-
cal atmosphere, the ability to get 
over the tricky period with minimal 
losses and the success in further 
expansion during the recovery time 
will largely depend on competently 
organized joint action of the man-
agement and HR manager.

The curtailment of business 
by the overwhelming majority of 
development and investment-con-
struction companies entails the 
lower demand for specialists and, 

consequently, the increasing num-
ber of claimants to one position. 
In this situation the number of job 
openings has dramatically dropped, 
to be sure, while the number of 
unemployed experts has increased. 
In view of the rising competition 
between claimants to a certain 
position the reassessment of values 
takes place; hence the downward 
adjustment in the wage expecta-
tions of claimants.

The current situation compels 
many job seekers to consider lower 
pay job offers. Pursuant to the poll 
results, 53% respondents point-
ed out that they were willing to 
embrace jobs where they’d get lower 
wages than at the last place of work, 
and 45% expressed their readiness 

to moderate their wage expectations 
by 10–20%. Interestingly enough, 
only 36% respondents in the real 
estate and construction sector con-
sider part-time or half-pay employ-
ment, whereas in other sectors 56% 
of claimants are ready to embrace 
such offers. It also turned out dur-
ing the survey that only 33% were 
ready to change their profile and 
train for other occupations. This 
percentage is way higher in other 
sectors (72%).

Sectoral companies were the first 
to get rid of non-core administra-
tion divisions which are not directly 
involved in income generation. HR, 
marketing & advertising, finance & 
accounting and IT departments saw 
massive redundancies. Specialists 

Планируемые в 2009 г. изменения в политике выплаты заработной платы / 
Changes in the wage payment policy planned for 2009
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Wages to go up	 Wages to go down
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заработной платы / Changes in the wage payment policy that occurred from October 2008 to the beginning of February 2009

40%

Произошли изменения / Changes occurred Характер изменений / Nature of changes Период изменения зарплаты / Wage changes

16%

8% 4%

8%

12%

8%

4%

0% 0%0% 0%

Заработные платы 	 Заработные платы 
увеличились.	 уменьшились..
Wages increased	 Wages decreased

Ок
тя

бр
ь 

20
08

 г
.

Oc
to

be
r 2

00
8

Но
яб

рь
 2

00
8 

г.
No

ve
m

be
r 2

00
8

Д
ек

аб
рь

 2
00

8 
г.

De
ce

m
be

r 2
00

8

Ян
ва

рь
 2

00
9 

г.
Ja

nu
ar

y 
20

09

Ф
ев

ра
ль

 2
00

9 
г

Fe
br

ua
ry

 2
00

9

	 Заработные платы увеличились  / Wages increased	

	 Заработные платы уменьшились / Wages decreased
	 НЕТ / NO	

	 ДА / YES

Процент увеличения совокупного дохода в среднем составил 10% При этом увеличение произошло за счет окладной части заработной платы/ 
The percentage of cumulative income increase averaged 10%. The income increased due to the fixed wage adjustment

24%

72%

4% 	 НЕТ / NO	

	 ДА / YES
	 Решение 	

	 не принято /	
	 No decision	
	 made

44%

56%

 	 The survey demonstrated that measures used by the employer in rela-
tion to personnel are seen by most workers as very unwanted. Thus an unpaid 
leave, redeployment to half-pay work and wage reduction are perceived by most 
respondents as the least acceptable measures.	



53

|	Management	 |

|	: Personnel	 |

|	Valuation	 |

|	Каlendar	 |

NORTH-WEST#5 (20) /  2009

from the given divisions generally have 
lesser sectoral dependency and so it’s 
easier for them to get adapted to the 
new conditions. This means they are 
more flexible and can quickly switch 
to other market segments. Thus in case 
of a negative scenario cross-sectoral 
redistribution of specialists from these 
areas can be expected.

Recently employed experts were 
the first to be sacked. First and fore-
most, these are experts engaged in 
the search and acquisition of land 
and real properties, project devel-
opment, design and management. 
Construction managers and building 
engineers have so far been a more 
stable category but in the future the 
surplus of these experts in the labor 
market is also a possibility.

The released middle-tier special-
ists may find a job in more crisis-
resistant segments, such as road 
infrastructure, energy and engineer-
ing lines. For some categories of 
experts this will be a good opportu-
nity to continue their professional 
training. Now an outflow of casual 
candidates from the sectoral market 
can be observed; they were once 
interested to earn a quick and lavish 
penny in the rising market. Having 
lost their interest in the sector under 
the current conditions, such special-
ists are among the first to abandon 
the industry and in this way some 
sort of segment purging takes place.

Threats and opportunities
After a lull in the fourth quarter of 
2008 companies get back to the 
search of skilled personnel. Among 
the most frequent reasons for job 
openings at the present moment are 
employee replacement, new vacan-
cies and maternity leaves.

The new market conditions imply 
both new chances and threats to the 
sectoral market, individual players 
and specialists. The ability to quick-
ly accommodate for the new market 
situation, understand new rules and 
figure out the right strategy makes 
for the success of individual experts 
and entire business entities.

Most companies analyzing the 
market stake on the high profes-
sional skills and competence of their 
staffers, which entails higher claims 
on the professional level of person-
nel at all levels. Leadership qualities, 
enthusiasm, vigorousness, flexibility, 
mobility and universality of employ-
ees as well as their aptitude to meet 
various challenges are coming to the 
fore. Many companies will be able 
to solve the problems of natural 
personnel rotation and resignation 
by tapping into a pool of released 
professionals. Furthermore some cat-
egories of experts having a very high 
level of professional skill are always 
in demand on the market. First of all, 
the matter concerns the employees 
having experience in the implemen-
tation of landmark projects, perfect 
command of foreign languages and 
the ability to adequately respond to 
the quickly changing market condi-
tions. Resistance to stress and the 
ability to make independent deci-
sions are also valued. 

In spite of the general negative 
trends, some experts can be even in 
higher demand than prior to the cri-
sis. Experienced anti-crisis managers 
and experts in business restructur-
ing and optimization of expansion 
strategies and financial flows are 
calling the shots at present. Demand 
for experts in M&A deals and the 
attraction of partners dealing with 

investors are also in high demand; 
the same can be said about experts 
in project auditing and evaluation. 
Finally, the demand for competent 
brokers is also apparent in the real 
estate and construction market, 
since they are capable of renting out 
premises and effecting residential 
space sales despite the crisis. The 
demand for narrow specialists will 
also maintain at a rather high level, 
which can be explained by the lack of 
highly skilled personnel.

In 2009 the migration of experts 
will take place in the sectoral mar-
ket. Specialists from major cities 
interested to continue their profes-
sional career within the sector are 
already becoming more open for con-
sidering job openings in the regions. 
Some time ago this option was less 
acceptable to them given that the 
growth rates in the capitals were 
higher than in the regional markets. 

Specialists and skilled manpower 
from the Russian regions will be 
replacing nonresident experts (from 
China, Turkey and CIS).

In view of the current situation in 
the sectoral market, new employers 
will make their appearance in 2009 
and some of the already existing play-
ers who have long remained in the 
shadow will strengthen their posi-
tion. Experts are presently engaged 
in reevaluation of the main “brands” 
and the behavior of employers in the 
current situation will largely deter-
mine their attractiveness for future 
candidates. On the whole, the results 
of the survey revealed that specialists 
still have a glimmer of hope for the 
brighter future and even those who 
are now actively looking for a new job 
know that sooner or later their profes-
sionalism will be duly appreciated. As 
one of the respondents put it, “it can-
not rain forever.” 

Если да, то насколько процентов Вы готовы снизить свои 
зарплатные оюидания? / If yes, then how radically are you 
ready to reduce your wage expectations?

	 на 10=20 % 	

	 by 10-20%	

	 менее 10%	

	 by less than 10%	

	 на 20=30 %	

	 by 20-30%	

15%

45%

40%
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Несмотря на то что все три под-
хода в условиях кризиса при-
менимы, их результаты разли-

чаются между собой настолько, что 
согласовывать их становится некор-
ректно. Приходится выбирать, какой 
из приведенных результатов отража-
ет рыночную стоимость, а какой боль-
ше искажает ее. Чтобы разобраться 
в этом вопросе, необходимо понять 
суть трех подходов, используемых 
в  оценке, а  также определить про-
блемы, которые возникают в связи 
со сложившейся ситуацией на рынке 
коммерческой недвижимости в про-
цессе применения этих подходов.

Доходный подход
Результат, получаемый в результате 
применения доходного подхода, обу-
словлен потоком доходов, которые 
способен генерировать объект недви-
жимости. Доходы объекта недви-
жимости большей частью формиру-
ются из арендной платы за объект. 
Практически во всех сегментах рынка 
недвижимости, начиная от жилой и 
заканчивая производственно-склад
ской недвижимостью, зафиксирова-
но снижение арендных ставок. Доля 

вакантных площадей, непосредствен-
но определяющая доходность объекта, 
во всех типах недвижимости в настоя-
щее время возрастает – различными 
темпами по разным сегментам.

Следующим важным фактором, 
влияющим на результат доходного 
подхода, является величина коэф-
фициента капитализации, или ставки 
дисконтирования, которые определя-
ются в том числе рисками, обуслов-
ленными конкретным типом недви-
жимости, динамикой изменения стои-
мости актива во времени, стоимостью 
заемного капитала. И все эти риски 
в настоящее время возрастают.

Исходя из практики работы «Оце
ночной компании ГЦБ», доходный 
подход дает минимально возмож-
ный результат рыночной стоимости и 
отражает большей частью ожидания 
инвесторов на ближайшую перспек-
тиву. Кроме того, если рассматри-
вать результаты доходного подхода 
в динамике, то они продолжают сни-
жаться с сентября 2008 года. 

Затратный подход
Результат данного подхода обуслов-
лен стоимостью земельных участков, 

	 Существует три подхода для 
оценки любого объекта: сравни-
тельный, доходный и затратный. 
Итоговая стоимость определяется 
посредством согласования резуль-
татов, полученных в рамках каж-
дого подхода. В условиях равно-
мерно растущего или стабильного 
рынка коммерческой недвижимо-
сти результаты, полученные при 
использовании трех подходов, 
практически совпадают. В усло-
виях кризиса и снижающихся цен 
на коммерческую недвижимость 
ситуация иная.

Наталья Онищенко,  
начальник экспертного отдела ООО «Оценочная компания ГЦБ»,  
кандидат экономических наук

Наталья Онищенко / 
Natalia Onischenko, 

Теория  
вероятности:  
особенности 
оценки  
коммерческой 
недвижимости  
в условиях  
кризиса
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затратами на строительно-монтажные 
работы, прибылью предпринимате-
ля. Главным фактором, отражающим 
применимость затратного подхода 
к согласованию при определении 
рыночной стоимости коммерческой 
недвижимости, является наличие 
строящихся объектов на рынке недви-
жимости. И не просто находящихся 
в  процессе строительства, а завер-
шаемых и востребованных потенци-
альными покупателями и арендатора-
ми. В настоящее время все объекты, 
которые могли быть заморожены на 
начальной стадии строительства, 
заморожены. Те объекты, которые 
находятся на финальной стадии, 
испытывают явный недостаток спроса 
на аренду или покупку. Девелоперы 
вынуждены идти на снижение при-
были, в том числе посредством сни-
жения цен реализации возведенных 
объектов и арендных ставок в них. 

С другой стороны, существует 
и заметное снижение стоимости 
земельных участков. А также очень 
большие скидки на торг, которые 
являются скорее следствием невос-
требованности недавно построен-
ных объектов. Но даже стремительно 
снижающаяся земля не может вос-
полнить брешь в прибыли девелопе-
ров, которые привыкли к значительно 
большим процентам. 

Таким образом, остановка в стро
ительстве коммерческой недвижи-
мости говорит о том, что затраты на 
строительство в условиях кризиса 
существенно превосходят затраты 
на покупку готового объекта или на 

аренду недвижимости при необхо-
димости. И результат, получаемый 
в рамках затратного подхода, значи-
тельно превосходит результаты, полу-
чаемые доходным и сравнительным 
подходами. Если рынок находится 
в  стадии роста, то результат затрат-
ного подхода показывает минималь-
но возможное значение рыночной 
стоимости. В существующих условиях 
принимать его к согласованию доста-
точно проблематично. На мой взгляд, 
он остается приемлемым лишь для 
узкоспециализированных объектов, 
и желательно, с учетом внешнего 
износа.

Сравнительный подход
Результат сравнительного подхода 
формируется преимущественно из 
цен предложений, которые представ-
лены на рынке в условиях кризиса 
очень широким диапазоном в любом 
отдельно взятом сегменте. Для оцен-
щика важно не ошибиться в выборе 
объектов-аналогов и скидок на торг. 
Наиболее правдоподобные цены 
предложений объектов-аналогов 
чаще находятся либо посередине, 
между результатами затратного и 
доходного подходов, либо тяготе-
ют к доходному. Выявить объекты-
аналоги, приближенные по резуль-
татам к затратному подходу, также 
не  составляет особых трудностей. 
Но в процессе беседы по таким объ-
ектам, как правило, выясняется, что 
объекты выставлены на продажу 
достаточно давно или собственник 
просто не торопится их продавать. 

Эти цены предложений, даже с учетом 
скидок на торг, не отражают ситуации 
по реально проходящим сделкам. 

Исходя из анализа рынка, про-
водимого «Оценочной компанией 
ГЦБ», скидки на торг с цен предло-
жений по наиболее ликвидным объ-
ектам рынка недвижимости – одно-
комнатным квартирам – составляют 
10–15%. По наименее ликвидным 
объектам недвижимости – земель-
ным участкам в Ленинградской обла-
сти – до 50%. Таким образом, скидки 
с цен предложения по любым объ-
ектам коммерческой недвижимости 
должны находиться в диапазоне от 
10 до 50%. Результат сравнительного 
подхода при условии правильного 
его применения максимально отра-
жает рынок и в наибольшей степени 
формирует рыночную стоимость.

В сегодняшних условиях резуль-
таты, полученные в рамках доходного 
подхода, неизменно тянут рыночную 
стоимость вниз. При этом в послед-
ние месяцы характерно ускоренное 
снижение результатов этого подхода. 
До тех пор пока доходный подход 
не  остановится в своем падении, 
нельзя утверждать, что рынок ком-
мерческой недвижимости достиг 
своего дна и что ситуация на рынке 
стабилизировалась. 

В целом можно говорить о том, 
что затратный подход в ближай-
шем будущем будет приниматься 
к согласованию при определении 
рыночной стоимости в исключитель-

ных случаях (желательно с учетом 
внешнего износа). Доходный под-
ход отражает ситуацию на рынке 
недвижимости в  ближайшем буду-
щем. Сравнительный, при условии 
применения реально существующих 
скидок на торг и подбора адекват-
ных аналогов, в настоящее время 
дает результаты, вполне соответ-
ствующие «наиболее вероятной 
цене, по  которой объект оценки 
может быть отчужден на открытом 
рынке…», то есть рыночной стои-
мости.  

	 В данный момент все объекты, которые могли быть 

заморожены на начальной стадии строительства, 

заморожены. Те объекты, которые находятся на финальной 

стадии, испытывают явный недостаток спроса на аренду 

или покупку. Девелоперы вынуждены идти на снижение 

прибыли, в том числе посредством снижения цен 

реализации возведенных объектов и арендных ставок 

в них. С другой стороны, существует и заметное снижение 

стоимости земельных участков. А также очень большие 

скидки на торг, которые являются скорее следствием 

невостребованности недавно построенных объектов. 

Но даже стремительно снижающаяся земля не может 

восполнить брешь в прибыли девелоперов, которые 

привыкли к значительно большим процентам. 

	 Практически во всех сегментах рынка недвижимости, 

начиная от жилой и заканчивая производственно-

складской недвижимостью, зафиксировано снижение 

арендных ставок. Доля вакантных площадей, 

непосредственно определяющая доходность объекта, 

во всех типах недвижимости в настоящее время 

возрастает – различными темпами по разным сегментам.
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Although all three approaches 
can be applied during the cri-
sis, their results are so discrep-

ant that it seems incorrect to try to 
agree them. One has to decide which 
of the results reflects the market 
value best and which method dis-
torts it. Therefore it is essential to 
understand the essence of all three 
approaches used by appraisers and 
pinpoint the problems arising in the 
process of their utilization with ref-
erence to the current situation in the 
commercial real estate market. 

      
The result obtained by using the 
income-generation approach
In this approach the cash flow gen-
erated by a real property is valu-
ated. The revenue is mostly gener-
ated by renting a property out. A 
drop in rental rates can now be seen 
almost in all real estate market seg-
ments – from residential to indus-
trial. The share of vacant space 
directly influencing the prime yield 
is growing nearly in all real estate 
categories, albeit the rates grow 
at a different rate in different real 
estate segments. The next impor-
tant factor influencing the results 
of the income-generation approach 
is the capital growth rate (the dis-
count rate) determined by the risks 
inherent to a given property type, 
the asset value dynamics in times of 
crisis and the cost of borrowed capi-
tal. All these risks are now mount-
ing. Proceeding from the practice 
of the Appraisal Company GCB, one 
can see that the income-generation 
approach gives results which are but 
loosely related to the market value 
and largely reflect the expectations 
of investors for the near future. In 
addition, if we consider the results 
of the income-generation approach 
in dynamics they keep deteriorating 
since September 2008.

      
The result obtained by using the 
hang-the-expense approach
This approach is conditioned on the 
land prices, the construction budget 
and the entrepreneur’s profit. The 
key factor reflecting the applicabili-
ty of the hang-the-expense approach 
to determining the property market 
value is the availability of projects 
under construction in the real estate 
market. Preferably these should not 
be just projects under construction 

but those close to completion and 
in demand among potential buyers 
and tenants. At the present time all 
projects which could be frozen at 
the initial stage have already been 
suspended. Off-plan properties in 
the final stage of construction suffer 
from the flabby demand on the part 
of buyers and tenants. Developers 
have to reduce their operating mar-
gins by slashing their selling prices 
and rent rates. On the other hand, 
land prices also go down remark-
ably. Buyers can bargain sizeable 
discounts which is the outcrop of 
low demand for recently developed 
properties. But even the plummet-
ing land prices cannot make up for 
the developers’ shrinking margins. 
The conserved commercial property 
construction sites indicate that the 
construction costs during the crisis 
considerably exceed the price of 
buying a ready project or leasing a 
real property. The results obtained 
within the framework of the cost-
in-no-object approach remarkably 
exceed those obtained by means of 

income-generation and comparative 
approaches. In a growing market 
the results of the hang-the-expense 
approach show the minimum pos-
sible market value. In the current 
situation it’s very difficult to agree 
it with other methods. Obviously, it 
can apply only to specialty centers 
and then with proper regard for their 
outward deterioration.

      
The result obtained by using the 
comparative approach
This approach is based on the com-
parison of real bids which vary very 
widely during the crisis in all mar-
ket segments. It is important for the 
valuator not to make a mistake in 
counterpart property selection and 
bargaining rebates. The most plau-
sible bids for counterpart proper-
ties often lie somewhere between 
the results obtained by using the 
hang-the-expense and income-gen-
eration approaches but come closer 
to the results obtained through the 
income-generation method. It’s not 
too difficult to identify counterpart 

properties whose evaluation results 
are close to those obtained through 
the cost-is-no-object approach. 
However, it often comes out that the 
properties were put up for sale a long 
time ago, or the landlord just did not 
hasten to sell them. Even given the 
bargaining discounts, these bids do 
not reflect the real market situation. 
Proceeding from the market analy-
sis made by Appraisal Company GCB, 
the average bargaining discounts on 
most liquid market objects, namely 
studios, range from 10% to 15%. As 
for the least liquid objects – plots in 
the Leningrad region – discounts may 
reach 50%. Therefore the bargaining 
rebate on commercial properties may 
fluctuate within the 10-50% range. 
The results obtained by using the 
comparative approach most accu-
rately reflect the state of the market 
if this method is used correctly.

In today’s situation the results 
obtained within the framework of the 
income-generation approach inevi-
tably drag the market value down. 
In the recent months this approach 
has yielded the ever poorer results. 
Until the results obtained through 
the given approach stop worsening 
one cannot be sure that the commer-
cial property market has reached the 
bottom and stabilized. On the whole, 
it can be argued that the hang-the-
expense approach will be used to 
determine the market value in excep-
tional cases and then with consid-
eration for outward deterioration. 
The income-generation approach 
reflects the situation for the months 
to come. The comparative approach 
currently yields the results most 
closely reflecting “the real price of 
property alienation in the open mar-
ket,” i.e. its market value, provided 
the existing bargaining rebates are 
factored in and adequate counter-
parts are selected. 

Probability Theory: the particulars 
of commercial real estate 
appraisal in times of crisis

author:
Natalia Onischenko,  
head of the expertise department  
at the Appraisal Company GCB,  
PhD in economics
.....................................

	 Three approaches are used to appraise any property: compara-
tive, income-generation and hang-the-expense. The resultant value is 
determined by agreeing the results obtained within the framework of 
each approach. In an evenly growing or stable commercial real estate 
market the results obtained by using each of the approaches are very 
close and almost concur. In times of the crisis and sinking commercial 
real estate prices the situation is different.
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Антикризисная стабилизация  
строительного рынка Санкт-Петербурга
На конференции состоится обсуждение ситуа-
ции в инвестиционно-строительном комплексе 
Санкт-Петербурга, степени влияния на него 
кризисных явлений, поиски путей смягчения 
кризиса путем интеграции усилий банковского, 
строительного, риелторского бизнеса, органов 
государственной власти, мобилизации внутрен-
них ресурсов, упорядочения ценообразования 
и прочее.

http://souz.conon.ru/g/p/4062.php

Семинар «Оптимизация расходов  
на эксплуатацию недвижимости»
Семинар, посвященный практическим приме-
рам снижения затрат на эксплуатацию и техни-
ческое обслуживание недвижимости.

http://www.systemestate.ru/seminar2105

Петербургский международный  
экономический форум – 2009
Петербургский международный экономи-
ческий форум – 2009 посвящен актуальным 
вопросам современного этапа мирового раз-
вития. В форуме примут участие представители 
мировой политической и бизнес-элиты, веду-
щие экономисты и эксперты.

http://forumspb.com/

Anti-Crisis Stabilization  
of St. Petersburg Construction Market
The state of St. Petersburg investment and 
construction complex, the crisis impact and 
ways to alleviate its aftermaths by integrating 
the efforts of banking, construction and real 
estate business and the government, mobilizing 
the internal resources, regulating the pricing 
processes etc. will be discussed at this 
conference.

http://souz.conon.ru/g/p/4062.php

Optimization of Real Estate Operating 
Expenses, a seminar
The seminar is devoted to case studies related 
to cuts in real estate running and technical 
maintenance costs.

http://www.systemestate.ru/seminar2105

International Economic Forum 2009  
in St. Petersburg
The forum focuses on the topical issues at the 
contemporary stage of global development. 
Representatives of the world political and 
business elites, leading economists and experts 
will be involved. 

http://forumspb.com/

21 мая
 21 мая 4–6 июня

 JuneMayMay

Санкт-Петербург
CRE Summit 2009
Саммит рынка коммерческой недвижимости 
России – это уникальная ежегодная встреча 
девелоперов регионов России, которая обозна-
чает основные тренды и перспективы в области 
территориального развития, привлечения ин
вестиций, выбора современных градостроитель-
ных решений, управления и маркетинга объек
тов недвижимости для реконструкции существу-
ющих и освоения новых территорий РФ. 

http://www.cre-awards.ru/

CRE Saint-Petersburg & Federal Awards 
2009 - ежегодная профессиональная 
Премия в области коммерческой недви-
жимости, г. Санкт-Петербург
Церемония награждения победителей Премии 
CRE Saint-Petersburg Awards – главное событие 
года, проводимое профессиональным сообще-
ством с целью подведения итогов работы за год 
в торжественной обстановке, в присутствии 
более 350 владельцев и топ-менеджеров деве-
лоперских, инвестиционных, управляющих, 
строительных и консалтинговых компаний.

http://www.cre-awards.ru/
 

II Международная специализированная  
выставка «Архитектура. Градострои
тельство. Реставрация»
Цель выставки – представить достижения 
в области реставрации, современные реставра-
ционные технологии и методы проектирования 
и реконструкции, новые архитектурные реше-
ния зданий и сооружений различного назначе-
ния, достижения современного ландшафтного 
дизайна, новые технологии строительства и 
производства высококачественных строитель-
ных и отделочных материалов.

http://www.restec.ru/exhibitions/featured/
restoration/index.ru.html

Saint Petersburg
CRE Summit 2009
The summit of the Russian commercial real 
estate market is a unique annual meeting 
of developers from Russian regions where 
the main prospects and trends in territorial 
development and investment attraction, the 
choice of up-to-date town-planning solutions, 
property management and marketing aimed at 
regeneration of Russia’s existing territories and 
the breaking of new grounds are defined. 

http://www.cre-awards.ru/

CRE Saint Petersburg & Federal Awards 
2009 – the annual professional awards 
presentation in the area of commercial real 
estate, Saint Petersburg
The ceremony of CRE Saint Petersburg Awards 
presentation is the main event of the year 
conducted by the professional community with 
the express purpose to review the results of the 
year in a solemn setting and in the presence 
of more than 350 owners and top managers 
of development, investment, management, 
construction and consulting companies. 

http://www.cre-awards.ru/

The second international specialized 
exhibition "Architecture, Town-Planning, 
Restoration"
The main aim is to present the recent 
achievements in restoration, state-of-the-art 
restoration technologies, design and renovation 
methods, new architectural solutions for 
buildings and edifices earmarked for various 
purposes, the achievements of modern-day 
landscape design, novel technologies in 
construction and manufacture of high-quality 
construction and finishing materials.

http://www.restec.ru/exhibitions/featured/
restoration/index.ru.html 

18–19 июня
 19 июня 24–26 июня

 JuneJuneJune
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Молчание банков
В связи с девальвацией рубля, заемщи-
ки, получившие долгосрочные кредиты 
в 2008 году в рублевом эквиваленте, 
оказались сегодня в выигрышном поло-
жении. Однако банки-кредиторы стали 
получать гораздо меньший доход, чем 
рассчитывали и готовы пойти на ряд 
мер, в частности, на изменение процент-
ной ставки по кредиту. В то же время 
заемщики, взявшие кредиты в долларах 
и евро, из-за постоянного роста ино-
странной валюты готовы перейти на 
рублевые кредиты. 

Но кредитный договор не преду-
сматривает право заемщика изменять 
валюту кредита. Соответственно, такое 
изменение возможно только по согла-
шению с банком. Достоверной инфор-
мации о банках, которые идут навстре-
чу заемщикам в рефинансировании 
кредитов, практически нет. По словам 
Ирины Кибиной, директора управле-
ния общественных связей Сбербанка 
России, Сбербанк предоставляет воз-
можность перехода с валютного креди-
та на рублевый, условия обсуждаются с 

каждой компанией-заемщиком в инди-
видуальном порядке. 

«Рост (падение) курса доллара и 
других валют к рублю не является осно-
ванием для пересмотра процентных ста-
вок по ранее заключенным договорам с 
юридическими лицами, мы не перекла-
дываем подобные риски на своих кли-
ентов», – говорит г-жа Кибина.

В банке ВТБ отказались отвечать 
на вопрос о рефинансировании кре-
дитов, сославшись на интервью с 
Андреем Костиным, председателем 
правления ВТБ, опубликованное 
недавно в одной из газет. В интервью 
г-н Костин в частности заявил, что «в 
банке ВТБ не работают спасатели». 
Деньги должны быть дорогими, кре-
дитов должно быть меньше, чтобы 
денежная масса росла медленнее. 
Это необходимо из-за угрозы высокой 
инфляции в России, в том числе для 
выхода из кризиса, чтобы противо-
действовать дальнейшему резкому 
падению курса рубля. По словам г-на 
Костина, разговор о дешевых деньгах, 
которыми банки могут кредитовать, 

бессмысленен, потому что дешевых 
денег в России нет. 

О ситуации с влиянием курса валют 
на условия получения кредитов не 
захотели поделиться в «Альфа-Банке», 
«Газпромбанке», «Райффайзенбанке», 
«Дойче банке» и в «Банке Москвы».

У AFI Development на данный момент 
взяты две кредитные линии. Первая – 
кредит банка ВТБ на 8,448 млн. рублей, 
взятый 28 августа 2008 года для финан-
сирования строительства ТРЦ Mall of 
Russia. Вторая – кредитная линия в 
Сбербанке на $280 млн. на строитель-
ство ТРЦ Тверская Застава. 

По словам Марианы Голберг, финан-
сового директора ООО «АФИ РУС», ком-
пания не планирует в ближайшее время 
переводить валютные кредиты в рубле-
вые, поскольку с подрядчиками проек-
та «Тверская застава» компания также 
рассчитывается в валюте.

«Этап изменения условий мы уже 
прошли в прошлом году, по данному кре-
диту 2 октября 2008 года, банк увеличил 
ставку с LIBOR+4,5% до LIBOR+8%», – 
отмечает г-жа Голберг.

По словам Сергея Калинина, гене-
рального директора KR Properties, ком-
пания не планирует в ближайшее время 
брать кредиты и переходить на другую 
валюту по взятым ранее кредитам. 
Раскрыть более подробную информа-
цию о кредитной истории компании 
девелоперы не захотели.

Анна Завьялова, pr-директор 
«Система-Галс», отмечает, что компа-
ния минимизировала зависимость от 
колебаний валют за счет своевремен-
ной конвертации в декабре 2008 года 
в рубли двух кредитов от ВТБ в общей 
сложности в размере $700 млн. (после 
конвертации – 19,56 млрд. рублей). 
Таким образом, на текущий момент 
около 80% долговых обязательств ком-
пании номинировано в рублях.

Как отмечает Игорь Спиранов, 
юрист Baker & McKenzie, в большинстве 
случаев в договорах содержатся те 
или иные ограничения на увеличение 
кредитных ставок, как в отношении их 
предельного размера, так и оснований 
для увеличения.

Тем не менее банки имеют право 
в одностороннем порядке изменять, 
пересматривать условия договоров, 
заключенных с юридическими лицами, 
если такая возможность предусмотре-
на самими договорами. «В таком слу-
чае в договоре должна содержаться 
фраза о праве банка в одностороннем 
уведомительном порядке изменять 
процентную ставку по кредиту», – 
резюмирует Лидия Горшкова, юрист 
Pepeliaev, Goltsblat & Partners.

И как показывает практика, кредит-
ные организации с готовностью реали-
зуют такое право, в том числе и в суде. 

журналист:  
Мария Тихомирова
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Буква закона  
для девелопера

	 Стремительный рост доллара и евро заставляет девелопе-
ров задуматься о возможностях пересмотра ранее взятых обяза-
тельств. В частности, девелоперские компании, у которых есть обя-
зательства по кредитам в долларах и евро, хотели бы перейти на 
выплаты в рублевом эквиваленте. Арендаторы также инициируют 
пересмотр условий ранее заключенных договоров, требуя пере-
хода на выплаты в рублях. Как выстоять девелоперам в условиях 
меняющегося курса валют?
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Бывают даже случаи неоправданного 
увеличения размера процентных ста-
вок по кредиту, явно не соответствую-
щих росту ставки рефинансирования, 
которую устанавливает Центробанк, или 
не соответствующих каким-то другим 
экономическим показателям, по кото-
рым ведется деятельность финансовых 
учреждений. В таких случаях действия 
кредитных организаций можно и нужно 
оспаривать в суде, чтобы признать дей-
ствия банков по повышению процента 
по кредиту неправомерными.

«С практической точки зрения могу 
рекомендовать обратить внимание на 
порядок уведомления заемщика об 
изменении условий кредитования, про-
писывать в кредитном договоре сроки и 
периодичность, в рамках которых банки 
имеют право производить такой пере-
смотр», – подчеркивает г-жа Горшкова. 
Еще лучше, по мнению юристов, в каче-
стве основания для повышения про-
центной ставки прописывать в дого-
воре определенные обстоятельства, 
некоторые экономические показатели, 
например, повышение ставки рефинан-
сирования или других показателей для 
привлечения ресурсов в эту кредитную 
организацию от Центробанка для осу-
ществления своей деятельности. 

Вполне оправданное желание 
заемщика перейти с выплат по креди-
ту с долларов и евро на рубли сейчас 
не в интересах банка. Переход с одной 
валюты на другую является существен-
ным изменением условий кредитного 
договора. Как было сказано выше, в 
одностороннем порядке такие вещи не 
пересматриваются. «Исходя из юриди-
ческого опыта, могу отметить, что далеко 

не все банки сейчас рассматривают для 
своих клиентов возможность перехода 
с одной валюты на другую», – отмечает 
Лидия Горшкова.

Изменение валюты, по сути, для 
заемщика оборачивается закрытием 
одного кредита и открытием нового – в 
другой валюте. То есть за счет выдачи 
нового – рублевого кредита досрочно 
погашается ранее полученный валют-
ный кредит. Проблема в том, что фор-
мально по правилам для выдачи нового 
кредита заемщику снова необходимо 
предоставить банку весь пакет доку-
ментов, подтверждающий стабильное 
финансовое положение заемщи-
ка. Финансовое положение многих 
компаний-заемщиков на сегодняшний 
день значительно ухудшилось, а значит, 
велика вероятность, что банки просто 
не одобрят выдачу нового кредита.

Кроме того, заемщику-девелоперу 
придется вновь понести дополнитель-
ные расходы на процедуру подачи заяв-
ки для выдачи кредита. «Если заемщик 
все-таки настроен пересматривать усло-
вия кредита, то при переходе с валютно-
го кредита на рублевый следует обра-
щать внимание как на одномоментные 
расходы: курс конвертации, комиссии 
за конвертацию, так и на процентную 
ставку и срок кредитования по «пере-
оформленному» рублевому кредиту», 
– говорит Игорь Спиранов. 

Впрочем, некоторые экономисты 
высказывают сомнения относительно 
целесообразности перевода кредитов 
из иностранной валюты в рубли. Новые 
кредиты выдаются уже под новые 
выросшие за последнее время про-
центы. Согласно расчетам экспертов, 

перевод кредитов в рубли может быть 
оправданным, если рост иностранной 
валюты по отношению к рублю будет 
составлять как минимум 30–40% в год.

Собственники и арендаторы
Со значительными трудностями в 
последнее время сталкиваются и соб-
ственники, и арендаторы коммерче-
ской недвижимости. В части перехода 
с выплаты арендных ставок в долларах 
или евро в рублевом эквиваленте на 
арендные выплаты в фиксирован-
ной сумме арендной платы в рублях, 
изменения в одностороннем порядке 
возможны опять-таки, если это пред-
усмотрено договором. Как правило, 
такое признается за арендодателем, и 
воспользоваться он им может не чаще 
одного раза в 1 год.

«Как правило, арендодатель сегодня 
настаивает на привязке к фиксирован-
ному курсу, скажем, договоры, которые 
заключались в 2008 году, подразуме-
вали определенную фиксированную 
сумму в долларах по официальному 
курсу Центробанка», – отмечает Иван 
Подберезняк.

Оспаривать условия договора на 
основании существенного изменения 
обстоятельств в суде – дело неблаго-
дарное. Остается – договариваться. 
Например, в DVI Холдинг как раз пред-
почитают решать вопросы с арендато-
рами в диалоге, стараются пересма-
тривать ранее заключенные договора. 
В договорах появляются новые пункты 
и дополнительные соглашения. «Мы 
стараемся переводить все договора в 
у.е. с неким валютным коридором по 
курсу Цетробанка», – рассказывает 
Марина Малахатько, коммерческий 
директор DVI Capitals (подразделение 
DVI Холдинг). 

Условия заключения договоров 
аренды в DVI Холдинг были фиксиро-
ванными в рублях для отечественных 
ритейлеров, а также в долларах и евро 
для иностранных операторов, зафик-
сированных на минимальным пределе, 
например, не ниже 28–29 рублей за 
доллар и не ниже 36 рублей за евро. 

По словам г-жи Малахатько, компа-
ния не заключает договоры аренды на 
минимально возможный срок, чтобы 
через 2 года не получить сюрприз в 
виде 100 рублей за 1 евро.

В договорах, которые заключаются 
в течение первых месяцев 2009 года 
можно отметить стремление аренда-
торов фиксировать сумму в рублях 
либо устанавливать коридоры, при-
вязывая верхнюю границу к опреде-
ленной заранее оговоренной сумме. 
Например, коридор 26–30 рублей или 
в 30–36 рублей. Владельцы недвижи-
мости идут все на более гибкие условия 
в плане арендных каникул, принятия на 
себя большего количества, например, 
операционных, эксплуатационные рас-

ходов, которые раньше старались пере-
кладывать на арендатора. 

Сергей Калинин, рассказывая о 
взаимоотношениях с арендаторами, 
подчеркнул, что KR Properties всегда 
старались быть клиентоориентирован-
ной компанией и с каждым потенциаль-
ным клиентом решали вопросы аренды 
в индивидуальном порядке. 

«Для того чтобы найти взаимовыгод-
ное решение, важно пойти на компро-
мисс с каждым нашим арендатором», 
– подытоживает г-н Калинин. Такой 
подход позволяет компании иметь на 
данный момент уровень свободных 
площадей не более 8%, в то время как 
нормальным уровнем на сегодняшнем 
кризисном рынке все аналитики счита-
ют 25-30% вакантных площадей». 

Как рассказывает Наталья Зинова, 
pr-менеджер отдела продвижения ГК 
«Эспро», переход на рублевые став-
ки – это возможность для арендатора 
минимизировать валютные риски. В 
случае если собственник по каким-то 
причинам не может номинировать дого-
вор в рублях, то есть способ разрешить 
проблему – зафиксировать верхний и 
нижний предел курса валюты, в которой 
номинирован договор. Валютный кори-
дор позволит каждой стороне точно 
просчитать расходную или доходную 
часть. 

«Если арендатор настаивает на 
пересмотре условий договора, мы всту-
паем в переговоры, с целью понять, чем 
обусловлено такое пожелание, мы всег-
да открыты для конструктивного диало-
га», – подчеркивает Наталья Зинова. 

В ГК «Эспро» основные положения 
договоров практически не меняются. 
В основном, долгосрочные договоры, 
кроме несколько скорректированных 
арендных ставок и размера депозита, 
не несут существенных изменений. 
Может обсуждаться краткосрочный 
договор на одиннадцать месяцев, чего 
раньше не практиковалось. Готовность 
арендодателя пойти на существенные 
уступки по договору в компании рас-
сматривают, скорее всего, как «анти-
кризисный» выход из положения. 
Стороны понимают: такой договор 
не может рассматриваться в качестве 
долгосрочного.

По словам Ивана Подберезняка, в 
рознице арендаторы стремятся перейти 
от фиксированной ставки к ставке, рас-
считываемой в зависимости от оборота. 
Такая ставка практиковалась и раньше, 
если оборот превышал размер фиксиру-
емой ставки, то есть оборот выступал в 
качестве отправной точки расчета арен-
ды. Однако сейчас оборот становится 
меньше фиксированной ставки, поэтому 
арендатор хочет привязки к обороту. В 
некоторых случаях для арендатора раз-
решается отказ от продолжения арен-
ды, например, если текущий арендатор 
найдет нового.  

 	 Некоторые экономисты высказывают 
сомнения относительно целесообразности 
перевода кредитов из иностранной валюты в 
рубли. Новые кредиты выдаются уже под новые 
выросшие за последнее время проценты. 
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The silence in banks 
In connection with further devaluation of 
the ruble, those borrowers who received 
long-term loans in rubles back in 2008 are 
in a winning position at present. However 
creditor banks began to receive much less 
income than they expected, and they are 
ready to take some steps, in particular to 
change the interest rate on credit. At the 
same time the borrowers who took out 
loans in dollars and euro, due to the con-
tinuous growth of foreign currency, are 
ready to change over to ruble loans. 

But credit agreements do not stipu-
late the right to change the currency of 
the borrower's credit. Accordingly, such 
a change is possible only by agreement 
with the bank. There is virtually no reli-
able information about banks willing to 

meet the borrowers' wishes in refinanc-
ing loans. According to Irina Kibina, 
managing director of the communica-
tions department at Sberbank of Russia, 
Sberbank provides an opportunity to 
change over from foreign currency loans 
to ruble denominated loans, the terms 
have to be negotiated with each borrower 
on an individual basis. 

"Growing (falling) of the dollar and 
other currency exchange rates is not a 
basis for the revision of interest rates on 
previously signed contracts with legal 
entities, we will not pass these risks onto 
our clients," says Ms. Kibina. 

In the VTB bank they declined to 
answer the question about refinancing 
loans, simply referring to the interview 
with Andrei Kostin, the chairman of the 

board of VTB, which was recently pub-
lished in one of the newspapers. In his 
interview Mr. Kostin specifically said 
that "there are no lifeguards in the VTB 
bank". Money should stay expensive; 
there should be fewer loans so that the 
money supply will grow slower. This is 
necessary because of the threat of high 
inflation in Russia, including a faster 
exit from the crisis – given that there 
is a necessity to stop the further sharp 
dropping of the ruble exchange rate. 
According to Mr. Kostin, to talk about 
cheap money which banks may lend 
out is meaningless, because there is no 
cheap money in Russia today. 

In Alfa-Bank, Gazprombank, 
Raiffeisenbank, Deutsche Bank and in the 
Bank of Moscow they did not want to talk 

about the exchange rate impact on credit 
terms – at all. 

AFI Development has two credit 
lines at this time. First one is with the 
VTB Bank for 8,448 million rubles, taken 
out on August 28, 2008 for financing the 
construction of a shopping and entertain-
ment center – Mall of Russia. The second 
one is with Sberbank – credit line for $280 
million for the construction of another 
shopping and entertainment center – 
Tverskaya Zastava. 

According to Marian Goldberg, finan-
cial director at AFI RUS LLC, for the near 
future the company has no plans to trans-
fer foreign currency loans to ruble ones, 
as the company also makes payments in 
foreign currency to its contractors for the 
Tverskaya Zastava project. 

	 The rapid growth of the dollar 
and the euro makes developers think 
about the possibility of revising their 
previous commitments. In particular the 
development companies that have credit 
obligations denominated in dollars and 
euros would like to change over to ruble 
equivalent payments. Tenants are also 
initiating revisions of previously concluded 
agreements, requiring a transition to 
payments in rubles. How can developers 
survive in these fast changing conditions? 

Legal Talk for 
Developers 

author:
Maria Tikhomirova 
.....................
photography:
CRE archive



61

#5 (20) /  2009

|	Калendar	 | |	

: CRE– Сapital	 |

|	Listings	 | NORTH-WEST

"We have already gone through the 
process of changing the terms of our loans 
in the past year, according to the loan of 
October 2, 2008, the bank has increased 
the rate from LIBOR +4.5% to LIBOR +8%" 
notes Ms. Goldberg. 

According to Sergey Kalinin, Director 
General of KR Properties, the company 
has no plans to borrow or change over 
to another currency on previously taken 
loans in the near future. The developers 
did not want to reveal any more details 
about the credit history of the company. 

Anna Zavyalova, PR director of 
Sistema-Gals, noted that the company 
has minimized its dependence on cur-
rency fluctuations with a timely conver-
sion of two VTB loans into rubles – total-
ing $700 million (19.56 billion rubles 
after conversion) back in December of 
2008. With this about 80% of the com-
pany's debt commitments are currently 
denominated in rubles. 

Igor Spiranov, legal expert at Baker 
& McKenzie, says most loan agreements 
contain specific restrictions on lending 
rate increases – both with regard to their 
size and reasons for increase.

Nevertheless the banks have the right, 
in accordance with unilateral provisions, 
to change or revise the terms of agree-
ments concluded with legal entities, 
if such right is stipulated in the agree-
ments. "In this case, the agreements 
must contain a clause giving bank the 
right to change the interest rate unilater-
ally providing proper notification of the 
borrower," concludes Lidiya Gorshkova, 
legal adviser with Pepeliaev, Goltsblat & 
Partners. 

And as experience shows, lending 
institutions are willing to implement 
this right, including claims brought up 
at court. There have even been cases of 
unjustified increases in interest rates on 
loans, which clearly did not correspond 
to the growth of the refinance rate estab-
lished by the Central Bank, or to any other 
economic indicators of financial institu-
tions. In such cases credit organizations 
should be taken to court, where such their 
actions are to be declared illegal. 

Currently no legislative changes have 
been made, no new rules regulating the 
relationship between banks and borrow-
ers have been created, so everything is 
solved in negotiations and on a contrac-
tual basis. "From a practical point of view, 
I would recommend that borrowers pay 
attention to notification procedure that 
must be sent to a borrower concerning 
the terms of the loan, to ensure that the 
loan agreement clearly states the timing 
and frequency at which banks have the 
right to make such a review," underlines 
Ms. Gorshkova. It is even better, accord-
ing to some lawyers, to list specific cir-
cumstances as a reason to increase an 
interest rate in the contract, some eco-
nomic indicators, such as an increase in 

the refinancing rates or other indicators 
in order to attract resources to the credit 
organization from the Central Bank. 

It is fully justified that a borrower 
would want payments on the loan 
changed from dollars and euros to rubles, 
but this is not in the best interest of the 
bank. The transition from one currency to 
another is a significant change in terms 
of a loan agreement. As mentioned above, 
such things cannot be revised unilateral-
ly. "On the basis of legal experience, I can 
say that most banks are not interested in 
switching the denomination of loans from 
one currency to another for their clients," 
notes Lydiya Gorshkova. 

In addition, change in currency 
requires a borrower to close one loan and 
open a new one – in the other currency. 
That is, the earlier received foreign cur-
rency credit has to be redeemed in order 

the new one, the ruble loan, is taken out. 
The problem with this arrangement is that 
according to the rules, in order to get a 
new credit the borrower has once again to 
submit to the bank the entire package of 
documents confirming his stable financial 
standing. The financial situation of many 
borrowers has significantly deteriorated 
to date, which means the banks will most 
likely not approve the new loan. 

In addition, the borrower has to incur 
additional costs incurred in filing an 
application for a new loan. "If the bor-
rower still wants to revise the terms of his 
loan, then in going from a foreign currency 
credit to ruble one, it is necessary to pay 
attention to the one-time costs: conver-
sion rate, commission for the conversion, 
as well as the interest rate and lending 
term on the re-issued ruble credit," says 
Igor Spiranov. 

And then again some economists are 
expressing doubts about the feasibil-
ity of transferring from foreign currency 
credits into ruble denominated loans. 
The new loans will be issued under new 
and recently increased interest rates. 
According to the calculations of experts, 
a transfer of credits into rubles can be 
justified if the growth of foreign cur-
rency against the ruble amounts at least 
to 30-40% per year. 

Owners and tenants 
Owners and tenants in the commercial 
real estate sector have been facing con-
siderable difficulties of late. A unilat-
eral  change of leasing agreements from 

foreign currency to ruble equivalent is 
possible only if such a clause exists in 
the contract. In general, such rights 
exist only for the landlord, and he can 
exercise them no more than once in a 
twelve month period. 

"In order to change the terms of a 
leasing contract, the tenant should try to 
negotiate with the landlord. If a compro-
mise between the parties is not possible, 
then it is most likely that the tenant will 
have to find another place to lease," says 
Tatiana Kamenskaya, managing partner of 
Kamenskaya & Partners Law Firm . 

"As a rule, landlords insist on keeping 
to a fixed rate, for example, in contracts 
that have been concluded in 2008 denom-
inated in dollars at the official exchange 
rate of the Central Bank of Russia," marks 
Ivan Podbereznyak. 

According to most leasing agree-

ment clauses, the possibility of a unilat-
eral change of the ruble amount, would 
mean a reduction in the rental rate – and 
is unacceptable. To try and change the 
conditions of a contract in court on the 
basis of a substantial change of circum-
stances will prove almost impossible. Only 
one thing remains – negotiation. 

For example, at the DVI Holding they 
prefer to have dialogue with their ten-
ants, trying to revise previously concluded 
contracts. New items and supplementary 
agreements appear in the contracts. "We 
are trying to transfer all contracts into 
foreign currency with some foreign cur-
rency corridor according to the Central 
Bank rate," says Marina Malahatko, 
Commercial Director of DVI Capital (part 
of DVI Holding). 

Terms of leasing contracts in DVI 
Holding have been fixed in rubles for 
domestic retailers as well as in dollars and 
the euro for foreign operators; they have 
been fixed at a minimum limit, for exam-
ple, not less than 28-29 rubles per dollar, 
and not less than 36 rubles per euro. 

Tenants who concluded contracts 
during the first months of 2009 asked 
to have the exchange rates fixed in the 
contract to be pegged to some sort of 
corridor, for example, 26-30 rubles or 
30-36 rubles per dollar. Property own-
ers are giving ever more flexible terms 
as far as rental vacations are con-
cerned, taking on themselves more of 
the operating and maintenance costs, 
which previously they tried to put on 
tenants.

Sergey Kalinin, talking about his com-
pany's relationships with the tenants, says 
that KR Properties has always tried to be a 
client-oriented company, and they make 
leasing rates and conditions dependant 
on each client, on an individual basis.

"In order to find a mutually beneficial 
solution, it is important to compromise 
with each of our tenants," says Mr. Kalinin. 
"This approach has allowed the company 
maintain a vacancy rate of less than 8%, 
while the normal level in today's crisis 
market is 25-30% – according to most 
analysts." 

As Natalia Zinova, PR manager of 
Espro Group, notes, the transition to ruble 
rates is an opportunity for the tenant to 
minimize currency exchange risks. If for 
some reason the owner can not denomi-
nate a contract in rubles, then there is 
a way to solve the problem by fixing the 

upper and lower limit of the currency 
exchange rate in which the contract is 
denominated. This currency corridor will 
allow each party to calculate accurately 
their expenditure or revenue sides.

"If the tenant insists on revising the 
terms of the agreement, we enter into 
negotiations with a view on trying to 
understand the reason for such a request. 
We are always open to constructive dia-
logue," stresses Nataliya Zinova .

At Espro Group the main provisions of 
the contracts have not changed much. In 
general, long-term contracts did not see 
any significant changes, except for a little 
adjustment to the leasing rates and the 
size of the deposit. Short-term contracts 
for eleven months can be discussed today, 
which previously would never have been 
the case. The willingness of landlords to 
make significant concessions on con-
tract terms is considered an "anti-crisis" 
solution by most companies. The parties 
understand: such a contract cannot be 
regarded as a long-term contract.

According to Ivan Podbereznyak, in 
retail tenants are seeking to move from 
a fixed rate to a rate calculated based 
on their total turnover. This method was 
used in the past; if the turnover exceeds 
the fixed rate, it would mean it should be 
used as a starting point for calculating 
the lease. At present however, turnover 
becomes less than the fixed rate, so a ten-
ant wants to peg it to the total turnover. 
In some cases, the tenant is allowed to 
terminate the lease, if for example, the 
current tenant finds a new one.  

 	 Some economists are expressing doubts about the feasibility of transfer-
ring from foreign currency credits to ruble denominated loans. The new loans 
will be issued under new and recently increased interest rates. According to the 
calculations of experts, a transfer of credits into rubles can be justified if the 
growth of foreign currency against the ruble will be at least 30-40% per year.
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Разновидности «материнского 
капитала» 
Развитие франчайзинга в России шло 
тремя основными путями. В первом слу-
чае материнская компания находится 
за границей, а в России может присут-
ствовать (хотя и необязательно) спе-
циальный представитель, отвечающий 
за поиск потенциальных партнеров. 
В частности, среди немногих из ино-
странных брендов в России, по данным 
DTZ, сейчас работают напрямую H&M, 
Inditex, Stockmann, Promod (Москва и 
Санкт-Петербург) и Mango (Москва). Все 
решения о выдаче франшизы принима-
ются на уровне материнской компании. 
При этом они всегда либо сохраняют 
права собственности на определенные 
магазины, либо оставляют за собой 
право выкупить всю франшизу, либо 
право открытия собственных магази-
нов, в исключительных случаях. 

Во втором случае материнская 
компания продает генеральную фран-
шизу местной. Владелец оной получает 
широкие полномочия и обязанности: 
реализует мастер-франшизу на терри-
тории России (то есть может продавать 
право на развитие бренда на опреде-
ленной территории другому оператору), 
организует обучение персонала партне-
ров, контролирует их и собирает роял-
ти. Затем часть платежей, как правило, 
оставляет себе, а другую перечисляет 
за границу (хотя есть случаи, когда по 
отношению к материнской компании 

все заканчивается просто на уровне 
увеличенных объемов закупок товара). 
Такую схему выбрали, например, Mexx, 
Motivi, Naf-Naf, Springfield.

Третий подход заключается в том, 
что иностранная компания предостав-
ляет франшизу без права передачи 
третьим лицам. По такому пути в России 
работают такие ритейлеры, как P&C, 
KIABI.

Как отмечают в Colliers International, 
часто головные компании самостоятель-
но выходят на российский рынок, но не 
готовы рисковать созданием сети путем 
экспансии в регионы: в этом случае 
Москва и Санкт-Петербург остаются за 
ними, а в остальные города продаются 
франшизы. Сегодня аналогично посту-
пают и многие российские ритейлеры 
(Savage, People, Depeche Mode и пр.). 

Квартиранты по совету «мамы» 
Собственники площадей, как прави-
ло, отдавали предпочтение собствен-
ным магазинам брендов: считалось, 
что филиалы самих марок стабиль-
нее и понятнее для арендодателя. 
«Безусловно, франчайзинговый 
партнер ограничен в возможностях: 
например, не может в случае необхо-
димости оперативно подкорректиро-
вать ассортимент, нередко испытывает 
затруднения с размерным рядом и т. 
п.», – комментирует Сергей Котов, 
старший консультант отдела торговой 
недвижимости DTZ. 

Но если мультибрендовый магазин 
из нескольких франшиз уже широко 
известен и хорошо зарекомендовал 
себя в работающих проектах (как, 
например, «Энроф» – российский фран-
чайзи Topshop, Mexx и Calvin Klein), то 
для девелопера торгового центра он, 
напротив, гораздо предпочтительнее 
материнского монобренда. Разумеется, 
любой магазин производителя имеет 
свою, достаточно четко очерченную и 
относительно стабильную аудиторию, 
но известность марки в различных 
регионах может сильно варьировать-
ся, а популярность зависеть не только 
от ассортимента, но и цены. «Поэтому 
зачастую известной на федеральном 
уровне франчайзинговой сети гораздо 
проще закрепиться в сознании потре-
бителя», – отмечает Мария Маттис, 
руководитель отдела инициативных 
исследований ГК Step by Step. 

Некоторые ритейлеры использова-
ли франчайзинг как способ постепен-
ного выхода на рынок. Хотя, по клас-
сике жанра, франчайзинговый бизнес 
строится вовсе не для того, чтобы его 
потом выкупать, тем более в слож-
ной финансовой ситуации. «Обычно 
подобное происходит, если это было 
изначальной стратегией выхода ком-
пании на новый рынок, чтобы сперва 
через франчайзи оценить объем рынка 
и перспективность бизнеса, как в слу-
чае с Inditex (Zara), – рассказывает 
Иван Назаров, ведущий консультант 

«Магазин Магазинов» в ассоциации с 
CB Richard Ellis. – Несмотря на много-
летний контракт, в 1996 году Zara выку-
пила магазины у Kalinka-Stockman – 
примерно через 4 года после прихода 
в Россию…» 

Если же владельцу марки столь 
важно сохранить магазин в конкретном 
регионе, а нынешний франчайзи «не 
тянет» – легче найти нового. Пожалуй, 
это главная причина того, почему про-
дажа материнской фирме – не самый 
распространенный на рынке выход из 
бизнеса для франчайзи. В нынешней 
же ситуации выкуп франчайзи – допол-
нительная финансовая нагрузка и 
головная боль для владельцев марки: 
ведь теперь им придется держать соб-
ственный персонал и управлять иного-
родним магазином вместо спокойного 
получения роялти и прибыли с продаж. 
Неудивительно, что пока выкуп фран-
чайзинговых партнеров в кризис пред-
принял только X5 Retail Group, таким 
образом увеличив обороты. (Впрочем, 
о долгосрочных планах такого рода 
руководство сети заявляло еще в 2005 
году, до объединения «Пятерочки» с 
«Перекрестком».) 

Многие ритейлеры, продавая фран-
шизу в регионы, не предоставляли 
партнерам полную свободу действий, а 
скрупулезно оценивали каждое поме-
щение франчайзи. Перед подписанием 
договора аренды франчайзи обычно 
согласовывают с головным офисом 
основные параметры: сам комплекс, 
размещение магазина внутри, ставку и 
т.д. В любом случае, собственники пло-
щадей руководствуются в первую оче-
редь концепцией магазина – насколько 
данный бренд подходит для ТЦ и будет 
генерировать покупательские потоки. С 
этого начинается разговор, в частности, 
и по арендной ставке. Но, по большо-
му счету, ставки сегодня не зависят от 
юридического статуса первооткрыва-
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	 Формирование ритейла по системе франчайзинга 
медленно, но верно развивалось в России – открытие про-
веренного бизнеса с историей, сложившейся репутацией и 
прогнозируемым оборотом на первый взгляд является очень 
привлекательным. Однако сегодня эта схема не гарантирует 
ритейлеру главного – кто будет покупать его товар? 

С чужой «головой»  
на чужой территории
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теля точки. «Все зависит от площади, 
которую занимает магазин, от загру-
женности ТЦ, и в каждом конкретном 
случае выгоднее договориться на раз-
ных началах», – уточняет Владимир 
Агеев, директор департамента продаж 
компании Ralf Ringer.

Дефицит «заботливого 
 партнера» 
Считается, что франчайзинг – это 
«готовый пакет с гарантированным 
результатом»: вложил деньги, выпол-
нил набор рекомендаций и получаешь 
верную прибыль. Увы, нередко это не 
более чем посул брендообладателя. «В 
России гарантированного результата 
просто нет. Основная же проблема в 
том, что все риски ложатся на франчай-
зи, – сетует Владимир Агеев. – Остается 
либо поверить в правильность схемы, 
которую предоставляет компания, либо 
нет». А поскольку контракты и договора 
в нашей стране традиционно работают 
«с пробуксовкой», игроки сталкива-
ются с двумя малоприятными вещами. 
С одной стороны, компания, которая 
предоставляет франшизу, просто загру-
жает партнера одеждой и обувью – и 
дальше ей уже не важно, сработали у 
него материнские схемы продажи или 
нет. «Ситуативное планирование кол-
лекций брендообладателем в послед-
ние годы часто приводило к отсутствию 
ясности ассортиментной политики для 
франчайзи и затовариванию складов», 
– говорит Анна Лебсак-Клейманс, гене-
ральный директор Fashion Consulting 
Group. По ее словам, с 2004 по 2007 год 
срок окупаемости франшизы в сегмен-
тах одежды и обуви вырос с 1–2 до 4–7 
лет, но франчайзеры сильно завышали 
обещания региональным партнерам и 
оттого теряли их лояльность. 

Хотя есть и оборотная сторона меда-
ли. Франчайзи далеко не всегда прислу-
шиваются к рекомендациям головной 

компании: например, не уценивают 
стоки в срок, из-за чего новые коллек-
ции теряются в торговом зале и прода-
жи идут хуже, реже меняют оформле-
ние витрин или пытаются формировать 
ассортимент по-своему.

Сегодня франчайзи, особенно в 
регионах, страдают от падения покупа-
тельской способности населения. «Уже 
есть случаи, когда операторы в регионах 
отказывались от целого пакета, каза-
лось бы, успешных брендов. Например, 
несколько лет работавший по франшизе 
ритейлер в одном из регионов закрыл 
практически одновременно магазины 
SoFrench, E20 и Mango. Доступные в 
Москве широкой аудитории, в регионах 
эти марки воспринимаются как более 
дорогие», – рассказывает г-жа Лебсак-
Клейманс. 

«Наша компания никогда не была в 
сильной зависимости от кредитов, так 
как именно наличие обширной фран-
чайзинговой сети позволяло нам разви-
ваться в основном за счет собственных 
оборотных средств», – комментирует 
Евгений Величко, директор рознич-
ной сети Finn Flare (марка принадле-
жит Ruveta OY). Считая с флагшипом в 
Хельсинки, у Finn Flare 46 собственных 
магазинов, остальные 220 открыты по 
франшизе, хотя в Москве и Петербурге у 
компании только свои магазины. 

Однако, по прогнозам независимых 
маркетинговых агентств, от падения 
платежеспособности населения и спро-
са в той или иной степени пострадают 
все товарные сегменты. По данным 
«Магазин Магазинов» в ассоциации с 
CB Richard Ellis, снижаются продажи в 
дорогом сегменте товаров длительно-
го пользования, основной движущей 
силой продаж коих были потреби-
тельские кредиты. Прогнозируют спад 
продаж и сотрудники сетей спортивной 
одежды и обуви. Небольшое снижение 
оборотов (около 5–10%) наблюдается 

также в ресторанах среднего уровня. 
«Перераспределения покупательских 
потоков из сегмента «средний+» в 
«средний-», скорее всего, не произой-
дет: так, приверженец Zara в случае 
финансовой нестабильности предпо-
чтет просто сократить количество поку-
пок и их частоту. В более выигрышном 
положении разве продуктовики, осо-
бенно дискаунтеры», – резюмирует 
Иван Назаров. В свою очередь, г-н 
Котов прогнозирует, что магазины, ори-
ентированные на покупателей с дохо-
дом «ниже среднего», будут испытывать 
приток покупателей.

В 2009 году молодому российскому 
франчайзингу предрекают еще больше 
проблем и меньше интереса – в связи с 
падением ликвидности и популярности 
долгоокупаемых многолетних инвести-
ций. «Срок окупаемости франчайзин-
говых проектов несомненно вырастет, 
причем там где раньше был год, сейчас 
будет даже не два, а год плюс весь пери-
од кризиса! – полагает Владимир Агеев. 
– Хотя, в принципе, возможно, что люди, 
которые не умеют торговать, именно 
сейчас придут к большим компаниям 
с целью купить знания». В условиях 
дефицита финансирования всесторон-
няя поддержка материнской фирмы 
– информационная, управленческая 
и материальная – становится особен-
но важной для покупателя франшизы. 
Те, у которых процент продаж через 
франчайзинг высок, скорее всего, будут 
снижать оптовые цены. Одновременно 
со стороны брендообладателей в мар-
кетинговые агентства сейчас активно 
поступают заказы по оценке перспек-
тивности развития франчайзинга в 
отдельных регионах. «Стоимость фран-
шиз у некоторых компаний увеличилась, 
однако почти все теперь предлагают 
большой пакет дополнительных услуг – 
от ремонта помещения до психологиче-
ского тестирования персонала и оценки 
квалификации управляющего состава», 
– комментирует Мария Маттис. «Думаю, 
компании, которые планируют долго-
срочное сотрудничество, будут ста-
раться поддержать своих партнеров», 
– предполагает г-н Агеев. Но нужно 
понимать, что если лодка начнет тонуть, 
исходя из «политики экономического 
эгоизма», компания, предоставляющая 
франчайзинг, будет думать о себе, а не 
о партнере. «У франчайзера, несомнен-
но, больше возможностей по анализу 
ситуации на рынке, – продолжает г-жа 
Маттис. – И объясняется это не только 
большим объемом поступающей от 
региональных партнеров информации, 
но и серьезной материальной базой». 
Разумеется, далеко не все компании 
оказывают действительно качествен-
ную поддержку своим партнерам, одна-
ко кризис диктует новые условия.

Наибольшее число закрытий 
франчайзинговых магазинов сегодня 

отмечается в немиллионниках с 1–2 
градообразующими предприятиями, 
наиболее подверженных резкому 
падению платежеспособности насе-
ления. Труднее всего, по прогнозам 
большинства, придется Уральскому 
региону, на продукцию машинострои-
тельных предприятий которого спрос 
упал. Относительно стабильными для 
франчайзи, по консолидированному 
мнению экспертов, останутся Москва 
и миллионники: Санкт-Петербург, 
Екатеринбург, Омск, Челябинск, 
Краснодар и др. А вот Новосибирску, 
где объем торговых площадей в круп-
ных качественных ТЦ на душу насе-
ления уже превышает московский 
показатель, эксперты прочат скорое 
массовое закрытие небольших дизай-
нерских бутиков, будь то франчайзи 
или нет. «Сейчас еще сложно сказать, 
по кому сильнее ударит кризис – сто-
лицам и центру или регионам, – ком-
ментирует Мария Маттис. – В любом 
случае наиболее устойчивые пози-
ции наблюдаются у тех, кто придер-
живается одной стратегии развития 
и имеет устоявшуюся репутацию». 
Наименее уязвимыми эксперт считает 
компании с широким географическим 
охватом, демократическим уровнем 
цен и гибкой внутренней политикой – 
в том числе стоковые магазины, точки 
недорогого общепита (особенно так 
называемого стрит-фуда – киосков 
на колесах), востребованные услу-
ги. Впрочем, по мнению Владимира 
Агеева, не вполне корректно говорить 
о стабильности отдельного регио-
на или города. «Все зависит от того, 
насколько конкретный магазин соот-
ветствует спросу в разрезе сегмента, 
цены и потребностей целевой аудито-
рии, – уточняет спикер. – Очевидно, 
что «ЦентрОбувь», например, точно 
нигде не прогорит: ставки упадут – и 
его маржа будет больше!» 

Но почему же тогда сегодня закры-
ваются франчайзи в качественных ТЦ 
с хорошей проходимостью? И можно 
ли усматривать в этом вездесущее 
влияние кризиса? Эксперты «Магазин 
Магазинов» в ассоциации с CB Richard 
Ellis подозревают влияние совокупно-
сти факторов: разногласия между УК 
ТЦ и франчайзи, повышение ставок, а 
также проблемы ритейлера с головной 
компанией. Так, по словам новосибир-
ского представителя марки OGGI, пра-
вообладателя не устроило помещение в 
галерее «Фестиваль», не соответствую-
щее формату фирменных магазинов, а 
также невозможность перевода точки 
в формат фирменного магазина сети. 
Однако участники рынка сомневаются, 
что причина закрытия новосибирского 
франчайзи-бренда в конце 2008 года – 
неудачное расположение: возможно, 
магазин прекратил работу из-за прихо-
да в город собственника марки.  
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Different Kinds of Capital
The development of franchising in 
Russia was being implemented in 
three different ways. In the first 
case, the Head Office is abroad and 
can operate in Russia (not necessar-
ily) through a special representative 
that identifies Russian potential 
partners. Among the limited number 
of foreign brands in Russia, accord-
ing to DTZ, the even fewer ones 
operating directly are H&M, Inditex, 
Stockmann, Promod (Moscow and St. 
Petersburg) and Mango (Moscow). 
All questions regarding the attri-
bution of a franchise are made at 
the level of the head office. At that, 
they always either keep the property 
rights for certain stores, either keep 
the buyback rights for the whole 
franchise, or in some exceptional 
cases the right to open their own 
stores.

 In the case, the holding compa-
ny sells the general franchise to the 
local company. Its new owner has a 
large array of rights and obligations; 
he implements a master-franchise 
throughout Russia (i.e. he can sell 
the rights to develop the brand on 
a specific region to another opera-
tor), organizes the training of the 
employees of the partner, controls 
it and receives the royalties. 

Part of the payments is in gen-
eral left with him and another part 
is transferred abroad (even though 
there are cases whereby everything 
is based on a simple growing pur-

chase of goods). Such a modus 
operantis was chosen by Mexx, 
Motivi, Naf-Naf, Springfield.

In the third approach the for-
eign company provides a franchise 
that cannot be transferred to a third 
party. Such an approach was adopted 
by such retailers as P&C, KIABI.

As noted at Colliers International, 
oftentimes the holding company 
enters the Russian market directly 
but aren’t willing to risk expanding 
into the regional markets on their 
own: in such cases Moscow and 
St. Petersburg remain theirs while 
other cities become a franchisee’s 
territory. And today there are many 
Russian retailers that work in a simi-
lar fashion (Savage, People, Depeche 
Mode and so on). 

Holding Company’s  
Franchisees
Property owners were generally 
better disposed to stores from the 
actual owners of a brand: it was 
considered that the sub-divisions 
of the brands were more stable and 
understandable for the landlords. 
“Undoubtedly, a franchising partner 
is limited in his possibilities: for 
instance, in certain extreme cases 
he cannot change his inventory 
oftentimes has problems with the 
size of the goods, etc.” comments 
Sergei Kotov, Senior Consultant, 
Retail Real Estate, DTZ.

But in cases were a multi-brand 
store made up of various franchises 

is recognized and has established a 
good reputation among working proj-
ects (as an example, Enrof – Russian 
franchises Topshop, Mexx and Calvin 
Klein), for a landlord this a better 
choice than a mono-brand. It goes 
without saying that any store of a 
manufacturer has its own stable con-
sumer base, but the popularity of the 
brand in various regions can depend 
not only on the inventory but also on 
the prices.

 “This is why oftentimes a well 
established on the federal level fran-
chise chain is more readily ingrained 
the customer’s conscience.” Say Maria 
Mattis, Head of the Independent 
Research Department, Step by Step.

A franchising business is rarely 
built with the intention of selling 
it later, especially during diffi-

cult financial times. “Usually such 
things can happen when the initial 
strategy was to bring a company to a 
new market, and to carry out an ini-
tial feasibility  through the integra-
tion of various franchises as in the 
case of Inditex (Zara),” says Ivan 
Nazarov, Senior Consultant, Magazin 
Magazinov in association with CB 
Richard Ellis. “Notwithstanding the 
multiple year contract, in 1996 Zara 
purchased the stores from Kalinka-
Stockman, about four years after 
having entered the Russian mar-
ket…”

In today’s situation the buy-
out of a franchise is an additional 
expenditure and headache for the 
bran’s owners: this entails staffing 
and management of a store instead 
of simply collecting royalties. It 

	 The retail’s development based on 
franchising in Russia was expanding 
slowly but surely, launching a new 
business with a proven business model, 
reputation and foreseeable sales is 
at a first glance quite appealing. This 
system does not however guarantee 
the retailer with the major component 
of a successful business, the actual 
consumer. 

author:
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Stranger in a  
Strange Land
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is not surprising that for the time 
being the only company that bought 
out its franchises was X5 Retail 
Group, and consequently increased 
its sales. (Furthermore, its long term 
plans for such management were 
announced as far back as 2005).

Many retailers by selling their 
franchises in the regions did not 
offer their new partners total free-
dom and scrupulously evaluated 
each single location of a franchi-
see. The owners of the surfaces rely 
initially on the concept of a store, 
how it fits in the shopping centers 
concept and whether it will increase 
the customer base. 

This is where the negotiation 
starts with regard to the rental 
rates. “Everything depends on the 
surface that is occupied by the 
store, of the popularity of the shop-
ping center, and in each concrete 
case it is more profitable to agree 
on various initial scenarios,” com-
ments Vladimir Ageev, Director of 
Sales, Ralf Ringer.

A Lack of a Caring  
Partner
It is considered that franchising 
can be defined as a ready package 
with a guaranteed result: you put 
the money in, fill out the recommen-
dations and get your money back. 
Unfortunately, oftentimes this is no 
more than a promise by the brand’s 
owner. “In Russia there are no guar-
anteed results. The major problem 
is that all the risks are assumed by 
the franchisee,” laments Vladimir 
Ageev. “The only thing left to do 
is to verify the appropriateness of 
the system that is offered by the 
company.” And since the contracts 
and agreements in our country are 
traditionally neglected, market 
players are confronted with two pos-
sible and unpleasant perspectives. 
In the one side, the company that 
is selling the franchise simply loads 
the franchisee with clothing and 
shoe ware and consequently doesn’t 
worry whether the promised systems 
worked out or not. 

“The situational planning of the 
brands expansion in the last few 
years brought about a total lack of 
understanding with regard to the 
inventory’s policies for the franchi-
see and overloaded storage facili-
ties,” says Anna Lebsak-Kleimans, 
Director General, Fashion Consulting 
Group. She also indicates that from 
2004 to 2007, the recoupment 
period of a franchise in the fashion 
industry grew from 1-2 to 4-7 years, 
but the franchisers increased their 
promises to their regional partners 
and started losing their loyalty.

 At the same time franchises do 
not always listen to the recommen-
dations of the holding company: for 
instance, they don’t mark down the 
stocks in time and the new collec-
tions get lost on the floor and sales 
aren’t as good as they could be.

Today, franchises, especially in 
the regions, are suffering from a 
drop in the consumer’s purchasing 
power. “There are cases whereby 
operators were turning down whole 
packages of what looked like suc-
cessful brands.

 For instance, a retailer working 
on a franchise basis for many years 
in one of Russia’s regions closed 
practically at the same time the 
SoFrench, E20 and Mango stores. 
Rather popular in Moscow, in the 
regions the brands are perceived as 
more expensive,” says Mrs. Lebsak-
Kleimans.

 “Our company was never indebt-
ed much since a rather large fran-
chising chain allowed us to expand 
based on our own revenues,” com-
ments Evgeniy Velichko, Director, 
Finn Flare (the brand belongs 
to Ruveta OY). With a flagship in 
Helsinki, Finn Flare has 46 stores, 
while the remaining 220 were inau-
gurated on a franchising basis – in 
Moscow and St. Petersburg all stores 
are under the direct control of the 
manufacturer.

It is expected that all segments 
of the retail industry will be impact-

ed by the drop in the population’s 
revenues. According to Magazin 
Magazinov in association with CB 
Richard Ellis, there is a drop in sales 
among the long term use luxury seg-
ment, the major driving force behind 
bank loans at large. 

A drop in sales is also being 
forecasted in the sporting clothing 
and shoe ware sectors. The restruc-
turing of the consumer basis from 
the middle+ to middle- will most 
likely be avoided: followers of Zara 
for instance, in cases of financial 
difficulties will rather decrease 
their purchasing rates. Stores like 
discounters are however in a much 
more favorable situation,” sums up 
Ivan Nazarov. 

The problems for new franchises 
in the year 2009 should keep on 

growing while the interest will drop. 
“The recoupment terms of fran-
chises will certainly increase, and 
where it took a year it will take not 
just two years, but a year plus the 
whole crisis!” says Vladimir Ageev. 
Even though, in principle, it is pos-
sible that people that don’t know 
how to handle commerce, will now 
approach major companies to buy 
the required knowledge.” In a peri-
od of lacking funding, an all encom-
passing assistance from a holding 
company, informational, managerial 
and material, is becoming increas-
ingly decisive for those that are 
buying franchises. “The cost of a 
franchise has increased in some 
cases, but most of them are offering 
important packages from renovation 
to psychological staff testing and 
evaluation of management teams,” 
comments Maria Mattis. 

But it’s essential to understand 
that should the boat start sinking, 
the holding company will prioritize its 
own survival and not the partner’s.

It is considered rather stable 
for a franchise, according to the 
consolidated opinion of experts, 
will remain Moscow and cities with 
more than 1 million residents: St. 
Petersburg, Yekaterinburg, Omsk, 
Chelyabinsk, Krasnodar and so 
on. But Novosibirsk for instance 
where the volumes of surfaces of 
major shopping centers per capita 
is already higher than in Moscow, 

experts predict some massive clo-
sures of small designer boutiques, 
either franchises or not. 

According to Vladimir Ageev, it 
is somewhat wrong to talk about 
the instability of a specific city or 
region. “It all depends on whether a 
concrete store meets the demand of a 
cross market, prices and requirements 
of the target audience. It is obvious 
that CentroShop, as an example, will 
not go bankrupt anywhere: the rates 
will drop and his margins will grow 
even further!”  

Иван Назаров/ Ivan Nazarov, 
Magazin Magazinov in 
association with CB Richard Ellis

Сергей Котов /  
Sergei Kotov, 
DTZ

 In today’s situation the buyout of a franchise is an additional expenditure and 
headache for the bran’s owners: this entails staffing and management of a store 
instead of simply collecting royalties. It is not surprising that for the time being 
the only company that bought out its franchises was X5 Retail Group, and conse-
quently increased its sales. 
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Аренда офисов в современном бизнес-центре 
(система «Умный дом») класса «В+» на ВО:
Офисные помещения от 15,7 м2 до 710 м2 
Арендные ставки от 25 евро до 40 евро /месяц, 
вкл. НДС, ком.услуги, охрана, парковка

Тел./факс: 
+7(812) 320-66-40
+7-921-430-97-96  
Алена Валентиновна Симоненко 

Аренда	 СПб, ВО, Детская ул. д. 5

Продажа коммерческих помещений  
в действующем БЦ «Лидер»  
от 100 000 руб./кв.м. Класс В+
Офисные помещения от 67,2 до 436,6 м2

Собственность 
Современные системы безопасности  
и видеонаблюдения 

Тел.: +7 (812) 336-0-336
www.lidergroup.spb.ru 

Продажа	 СПб, пл. Конституции, д.7

Аренда торг. помещений в ТЦ, помещений под 
ресторан, кафе, интерьерный магазин, салон 
красоты, офисная площадь. Торговые помеще-
ния от 20 м2 до 350 м2. Якорные арендаторы 
ТЦ («М.Видео», «Спортмастер», «Тош» – бутик 
детской одежды,  супермаркет «Перекресток»). 
Прямая аренда от собственника. 

 +7 (812) 336-80-80
+7 (812) 336-80-20
+7 (961) 811-56-77, Ботова Виктория

Аренда

Продажа коммерческих помещений
 в строящемся жилом комплексе «Якорь»
Срок сдачи: 4 кв.2009 года
0% рассрочка до конца строительства 
Торговые помещения от 66,96 до 625,28 м2
Отдельный вход, 1 этаж
Новый перспективный микрорайон 

Тел.: +7 (812) 336-0-336
www.lidergroup.spb.ru 

Продажа	 СПб, ул. Оптиков/ул.Туристская

Продажа коммерческих помещений в строя-
щемся жилом комплексе «Маршал-2».
Срок сдачи: 4 кв. 2009 года; 0% рассрочка до 
конца строительства. Торговые помещения 
от 223 до 815 м2. Отдельный вход, 1 этаж. 
Помещения расположены с фасадной  
части комплекса 
 
Тел.: +7 (812) 336-0-336
www.lidergroup.spb.ru 

Продажа	 СПб, Ленинский пр./М. Жукова пр.
Торгово-офисный центр RIVER HOUSE,  

ст. метро Петроградская/Лесная

По вопросам рекламы  
в Москве: 
Тел.: +7 (495) 926-73-40
E-mail:  
sales@impressmedia.ru  

в Санкт-Петербурге: 
РА «АйКьюМедиа»
Тел.:  
+7 (812) 600-61-70/71 
E-mail: m2@iq-cpb.com А
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