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Впрочем, некоторые эксперты считают, что потенциаль-
ные арендаторы Воронежской логистической компании и
«Аэробуса» в условиях кризиса могут предпочесть экономию
на издержках и перебраться в более дешевые помещения. Уп-
равляющий партнер компании «Финансовый и организаци-
онный консалтинг» Сергей Марков заметил, что самыми вос-
требованными являются небольшие (по 2 тыс. кв. м) склады
класса «В» и «В-». «Такую корректировку диктует снижение
оборотов компаний, арендующих складские площади, и вве-
дение программ по сокращению расходов. Кроме того, про-
стаивание подобных помещений не повлечет серьезных за-
трат на их содержание, в отличие от помещений класса „А“ и
„В+“», – пояснил он. Господин Марков предположил, что в
ближайшей перспективе ставки на аренду помещений в лого-
центрах будут снижаться. «Большинство объектов, находя-
щихся на завершающих стадиях строительства, инвесторы
доведут до конца. А вот проекты, ввод в эксплуатацию кото-
рых запланирован на 2010 год, вряд ли будут реализованы в
срок и в полном объеме», – предположил эксперт. 

Между тем местным участникам рынка складской не-
движимости приходится искать арендаторов вопреки
складывающимся в кризисной ситуации трендам. Глав-
ный из них – переход с распространенного ранее строи-
тельства так называемых спекулятивных комплексов, воз-
водившихся с расчетом на постоянный рост оборотов тех
же продуктовых сетей, а следовательно, их потребностей
в складах, к схеме build-to-suit. Она фактически предпола-
гает выход строительной техники на площадку только при
наличии железных договоренностей с арендаторами ми-
нимум половины объекта. Сами центры при такой системе
возводятся исходя из запросов конкретных арендаторов.
Концепция build-to-suit более трудоемка, но, что крайне
важно в нынешней экономической ситуации, обеспечива-
ет гарантированный спрос на возводимый логоцентр. При-
мером такого подхода можно считать строительство дис-
трибуционного центра «Parkridge Шереметьево» под
Москвой (общая площадь по проекту – 175 тыс. кв. м), ве-
дущееся Parkridge Holdings. Компании удалось найти не-
скольких клиентов на часть первой фазы проекта – около
40 тыс. кв. м (общая площадь первой фазы – 70 тыс. кв.
м). Причем для одного из них Parkridge готов построить
помещение с учетом специфики хранения продукции

арендатора. Хотя в докризисные времена девелопер ед-
ва бы согласился на такие условия. «В отношении клиен-
та мы не идем на build-to-suit в полном смысле, но рассма-
триваем частичное изменение нашего проекта в соответ-
ствии со специальными условиями хранения, требуемыми
заказчиком, – рассказал гендиректор российского пред-
ставительства компании Алексей Новиков. – Едва ли кто-
то рискнет сейчас реализовывать спекулятивные проек-
ты крупных масштабов. Большинство участников рынка
будет либо ждать возвращения активности арендаторов,
то есть торговых сетей, либо строить логистические цент-
ры при наличии конкретного пула операторов». 

Кризис, как утверждают многие аналитики, круто изме-
нил ситуацию на рынке и подходы к работе его участников. В
прошлом году о возможном сейчас полном отказе от спеку-
лятивного девелопмента говорили немногие. Сама доля
build-to-suit в общем объеме строительства складов в России
не доходила и до 50%, говорят в консалтинговой компании
Colliers International. Впрочем, с таким мнением согласны не
все. Сергей Марков считает наиболее оптимальным не стро-
ительство новых центров по схеме build-to-suit, а переформа-
тирование уже имеющихся объектов под требования конъюнк-
туры. «Строительство логоцентра занимает никак не меньше

года. За такой срок ситуация в экономике может поменяться и
необходимость в складских комплексах антикризисного фор-
мата окажется неочевидной. Поэтому переформатирование
части склада под нужды, диктуемые кризисом, менее риско-
ванный и менее затратный вариант», – считает он.

По словам Алексея Калинина из «Адвекса», воронеж-
ские девелоперы уже больше двух лет пользуются элемен-
тами технологии build-to-suit. «Местные участники рынка го-
раздо крепче держатся за свои деньги, нежели московские.
Без определенного пула арендаторов к фактической реали-
зации проекта они приступают нечасто», – пояснил эксперт.

Евгений Годник признал, что тот же «Аэробус» попал в
новой экономической ситуации в сложное положение с под-
бором арендаторов. «Мы начинали возводить комплекс, ког-
да контракты можно было подписывать чуть ли не за год до
начала эксплуатации объекта. Теперь контрагенты хотят до
заключения сделки быть точно уверенными, что логоцентр
заработает. Поэтому и мы начнем активную рекламно-мар-
кетинговую кампанию „Аэробуса“ за месяц-два до сдачи
объекта. Именно тогда можно будет говорить о реальности
договоренностей с теми или иными операторами», – заявил
он. Вместе с тем господин Годник добавил, что логоцентры
класса «А» вряд ли столкнутся с необходимостью серьезных

затрат на переформатирование площадей под того или ино-
го клиента. «На то он и высший класс логоцентра, чтобы лег-
ко и гибко можно было менять конфигурацию его помеще-
ний для каждого клиента», – сказал Евгений Годник.

Ряд экспертов считают, что проблемы регионального
рынка в будущем только усугубятся. «Учитывая текущую
ситуацию со сбытом, вероятно, снижение спроса будет
ощущаться не менее чем в течение года, даже если фи-
нансовый кризис не получит развития. В настоящий мо-
мент арендаторы предпочитают оплачивать хранение то-
варов, вместо того чтобы сбывать их с дисконтом, однако
рост складских издержек в любом случае вынудит ритей-
леров как минимум ограничить закупки, а затем и отка-
заться от части арендуемых площадей», – считает эксперт
управляющей компании «Финам Менеджмент» Ярослав
Кабаков. И все же перспективы развития для высоко-
классных логоцентров, по его мнению, есть: «По итогам
кризиса, вероятно, увеличится доля рынка, занимаемая
крупными сетевыми ритейлерами и торговыми центрами,
а для них дешевые склады неприемлемы. В долгосрочной
перспективе выгоднее склады класса „А“ и „В+“».

Стоит добавить, что пессимистические прогнозы могут
не сбыться благодаря госпомощи. Речь идет о зимней
Олимпиаде-2014, которая должна пройти в Сочи. Воронеж-
ская область, скорее всего, станет одним из основных тран-
зитных регионов, через которые будет проходить снабже-
ние олимпийских объектов всем необходимым. В таком
случае, по мнению экспертов, конъюнктура регионального
логистического рынка может измениться радикально.
«Могут появиться складские проекты сроком окупаемости
четыре-пять лет. Терминалы для снабжения Сочи могут
приносить прибыль года два до Олимпиады. Затем воз-
можно их перепрофилировать, к примеру, под цеха пред-
приятий, хотя последние годы промышленные объекты, на-
оборот, становились складами», – рассказал Алексей Ка-
линин. Его мнение поддержала и Галина Колокольникова:
«Олимпиада может подпитать региональный логистичес-
кий рынок и помочь ему выдержать спад спроса со сторо-
ны торговых сетей. А после 2014 года, возможно, наметит-
ся рост экономики, люди снова начнут не просто рассмат-
ривать полки магазинов, а покупать то, что на них стоит.
Спрос на склады в таком случае снова возрастет». ■

Для того чтобы сохранить арендаторов, логистиче-
ские операторы с осени начали предоставлять
скидки по транспортировке грузов, а также умень-
шили объем депозита за аренду помещений в
складских комплексах: ранее он составлял три-
шесть месяцев, а теперь всего месяц. Одновремен-
но они стали предоставлять скидки на офисные
площади в составе складских комплексов. Наибо-
лее востребованными оказались складские пло-
щади размером 1,5-2 тыс. кв. м. До кризиса сред-
ний блок в классе «А» составлял 10-12 тыс. кв. м,
а теперь только 8 тыс. кв. м. Тем не менее некото-
рые компании планируют сокращать расходы на
логистику и переезжать в складские площади
класса «С» и «D». И в регионах многим девелопе-
рам удалось разработать технологию, которая поз-
воляет разделить склад класса «А» на блоки 1-1,5

тыс. кв. м без серьезных потерь функциональнос-
ти всего объекта. Распространенной стала ситуа-
ция, когда арендатор отказывается от части зани-
маемых площадей, а арендодатель предлагает
ему самостоятельно сдавать те же площади в суб-
аренду. Девелоперы часто вынуждены идти навст-
речу арендаторам. «В некоторых случаях, когда
есть техническая возможность, мы готовы умень-
шать минимальные арендуемые площади, в дру-
гих – корректируем арендные ставки, уменьшаем
или расширяем пакет предоставляемых услуг, что
тоже влияет на стоимость», – рассказал гендирек-
тор «Эспро Девелопмент» Виталий Антонов. По
его словам, такие шаги индивидуальны для каж-
дой компании: «Судить о том, насколько они эф-
фективны, рано. Но мы надеемся, что принимае-
мые нами меры смогут привлечь операторов». 

^ СДАЕТСЯ В АРЕНДУ

Â ïîñëåäíåå âðåìÿ ÷¸òêî ïðîñëåæèâàåòñÿ òåíäåí-

öèÿ ðîñòà èíòåðåñà ê Âîðîíåæó ñî ñòîðîíû êðóïíûõ

ìåæäóíàðîäíûõ òîðãîâûõ ñåòåé.

Íåêîòîðûå èç íèõ óæå ïðèñòóïàþò ê ðàáîòå â ãîðî-

äå, åù¸ íåñêîëüêî êîìïàíèé îáúÿâèëè î ñâîèõ íàìå-

ðåíèÿõ âîéòè â ðåãèîí.

Ðèòåéëåðû ôåäåðàëüíîãî è ìåæäóíàðîäíîãî ìàñ-

øòàáà äëÿ ñâîåé ðàáîòû íóæäàþòñÿ â êà÷åñòâåííûõ

ñêëàäñêèõ ïëîùàäÿõ, ñïîñîáíûõ óäîâëåòâîðèòü èõ

òðåáîâàíèÿ ê ïëîùàäêàì äëÿ ðàçìåùåíèÿ ñâîèõ ðàñ-

ïðåäåëèòåëüíûõ öåíòðîâ.

Èìåííî ñ ýòèì îáû÷íî ñâÿçàíû ñëîæíîñòè äëÿ

âõîæäåíèÿ ïîäîáíûõ ñåòåé â ðîññèéñêèå ðåãèîíû, ïî-

ñêîëüêó ñêëàäñêèå êîìïëåêñû êëàññà "À" â íèõ ëèáî îò-

ñóòñòâóþò, ëèáî èìåþòñÿ â íåäîñòàòî÷íîì êîëè÷åñòâå. 

Äî íåäàâíåãî âðåìåíè ïîäîáíàÿ ïðîáëåìà ñóùåñò-

âîâàëà è â Âîðîíåæå: ñêëàäñêèå ïëîùàäè êëàññà "À"

áûëè ïðåäñòàâëåíû â íåäîñòàòî÷íîì êîëè÷åñòâå. Â

ðåçóëüòàòå ìíîãèå ïîòåíöèàëüíûå àðåíäàòîðû (ôåäå-

ðàëüíûå è ðåãèîíàëüíûå ðèòåéëåðû, äèñòðèáüþòîðû)

âûíóæäåíû ðàçìåùàòüñÿ íà ñêëàäàõ êëàññîâ "Â" è

"Â+". Êàê ñëåäñòâèå çíà÷èòåëüíóþ ÷àñòü ïðîáëåì ïî

îáñëóæèâàíèþ õðàíèìîé ïðîäóêöèè èì ïðèõîäèòñÿ

áðàòü íà ñåáÿ. Ïðè ýòîì ñåãîäíÿ àðåíäàòîðû ñòàíîâÿò-

ñÿ åù¸ áîëåå ðàöèîíàëüíûìè è ãîòîâû ïëàòèòü òîëüêî

çà òî, ÷òî äåéñòâèòåëüíî ïîìîãàåò ðàçâèòèþ áèçíåñà.

Ñåé÷àñ äëÿ ýòîãî îòêðûâàþòñÿ íîâûå âîçìîæíîñòè.

Â íàñòîÿùåå âðåìÿ â Âîðîíåæå âåäåòñÿ èíòåíñèâ-

íîå ñòðîèòåëüñòâî ñîâðåìåííîãî ñêëàäñêîãî êîì-

ïëåêñà êëàññà "À" "Àýðîáóñ".

Ñòðîèòåëüñòâî îñóùåñòâëÿåòñÿ êîìïàíèåé ÎÎÎ

"Àýðîáóñ" ïðè ôèíàíñîâîé ïîääåðæêå Öåíòðàëüíî-

×åðíîçåìíîãî áàíêà Ñáåðáàíêà ÐÔ (ÎÀÎ). Ìàðêåòèí-

ãîâîå ñîïðîâîæäåíèå ïðîåêòà è áðîêåðèäæ ñêëàäñêî-

ãî êîìïëåêñà îñóùåñòâëÿåò èíâåñòèöèîííî-ñòðîè-

òåëüíàÿ êîìïàíèÿ "Ñîòà".

Ââîä îáúåêòà â ýêñïëóàòàöèþ çàïëàíèðîâàí íà III

êâàðòàë 2009 ãîäà. Ïî çàâåðøåíèè ñòðîèòåëüñòâà

"Àýðîáóñ" ñòàíåò îäíèì èç êðóïíåéøèõ êîìïëåêñîâ

êëàññà "À" â Öåíòðàëüíî-×åðíîçåìíîì ðåãèîíå, ñïî-

ñîáíûì ïðåäîñòàâèòü ïîëíûé ñïåêòð ñêëàäñêèõ è ëî-

ãèñòè÷åñêèõ óñëóã.

Ñðåäè êîíêóðåíòíûõ ïðåèìóùåñòâ êîìïëåêñà ñëå-

äóåò îòìåòèòü åãî âûãîäíîå ðàñïîëîæåíèå.  "Àýðî-

áóñ" íàõîäèòñÿ â 5 êì îò ãðàíèöû Âîðîíåæà íà ïîäú-

åçäå ñî ñòîðîíû Ìîñêâû, ðÿäîì ñ òðàññîé Ì-4

(Ìîñêâà - Íîâîðîññèéñê). Â 2 êì îò ñêëàäñêîãî êîì-

ïëåêñà ðàñïîëîæåí ìåæäóíàðîäíûé àýðîïîðò. 

Ïî ìíåíèþ ðàçðàáîò÷èêîâ êîíöåïöèè ïðîåêòà -

ñïåöèàëèñòîâ êîìïàíèé Knight Frank è "Êîíöåïò Ëî-

äæèê", äàííîå ðàñïîëîæåíèå ëîãèñòè÷åñêîãî öåíòðà

ÿâëÿåòñÿ îïòèìàëüíûì è ïðèâëåêàòåëüíûì äëÿ áîëü-

øèíñòâà ïîòåíöèàëüíûõ àðåíäàòîðîâ.

Ñåãîäíÿ ó Öåíòðàëüíîãî ×åðíîçåìüÿ åñòü ñåðü-

åçíûé ïîòåíöèàë ñòàòü îäíèì èç íàèáîëåå çíà÷è-

ìûõ ðåãèîíîâ íà ðîññèéñêîì ðûíêå ëîãèñòè÷åñêèõ

óñëóã. Âîðîíåæñêàÿ îáëàñòü ãðàíè÷èò ñ øåñòüþ

ñóáúåêòàìè Ðîññèéñêîé Ôåäåðàöèè, à òàêæå ñ Óê-

ðàèíîé. Ýòî ïîçâîëÿåò îáúåäèíèòü ãðóçîïîòîêè

Öåíòðàëüíî-×åðíîçåìíîãî ðåãèîíà è ïðèâëå÷ü äî-

ïîëíèòåëüíûé îáúåì ãðóçîâ Öåíòðàëüíîãî ôåäå-

ðàëüíîãî îêðóãà. Îäíàêî ñòîëèöà Ö×Ð ïîêà íå èñ-

ïîëüçóåò èìåþùèåñÿ âîçìîæíîñòè: ðûíîê ëîãèñ-

òè÷åñêèõ óñëóã â Âîðîíåæå äî ñèõ ïîð íå ðàçâèò. 

Âñå ïåðå÷èñëåííûå ôàêòû ïîäòâåðæäàþò öåëå-

ñîîáðàçíîñòü ðàçìåùåíèÿ  íà áàçå ñêëàäñêîãî êîì-

ïëåêñà "Àýðîáóñ" ñîâðåìåííîãî ëîãèñòè÷åñêîãî

öåíòðà. Åãî óñëóãè áóäóò âîñòðåáîâàíû â ïåðâóþ î÷å-

ðåäü ìåæäóíàðîäíûìè, ôåäåðàëüíûìè è ðåãèîíàëü-

íûìè ðèòåéëåðàìè, ðàáîòàþùèìè â ñòîëèöå ×åðíî-

çåìüÿ èëè ïëàíèðóþùèìè ñâî¸ âõîæäåíèå â ðåãè-

îí. Áîëåå òîãî, ïîÿâëåíèå òàêîãî îáúåêòà ìîæåò ñïî-

ñîáñòâîâàòü ñîçäàíèþ â Âîðîíåæñêîé îáëàñòè

òðàíñïîðòíîãî óçëà ôåäåðàëüíîãî çíà÷åíèÿ ïðè

òðàíçèòå ãðóçîâ èç ðåãèîíîâ ÖÔÎ â íàïðàâëåíèè Óê-

ðàèíû è þæíûõ ðåãèîíîâ Ðîññèè.
Èíâåñòèöèîííî-ñòðîèòåëüíàÿ êîìïàíèÿ "Ñîòà"

ïðèãëàøàåò ê ñîòðóäíè÷åñòâó àðåíäàòîðîâ.

Òåõíè÷åñêèå õàðàêòåðèñòèêè
• îáùàÿ ïëîùàäü ñêëàäà - 40 800 êâ. ì;
• øàã êîëîíí 12õ24 ì;
• ðîâíûé áåòîííûé ïîë ñ àíòèïûëåâûì ïîêðû-
òèåì; íàãðóçêà - 6 òîíí/êâ. ì;
• âûñîòà ïîòîëêîâ - 12 ì äî íèæíåãî êðàÿ ôåðì;
• âîçìîæíîñòü 6-óðîâíåâîãî ñòåëëàæíîãî õðà-
íåíèÿ; 
• íàëè÷èå ïðèòî÷íî-âûòÿæíîé âåíòèëÿöèè;
• êîíäèöèîíèðîâàíèå;
• ðåãóëèðóåìûé òåìïåðàòóðíûé ðåæèì;
• ñèñòåìà ïîæàðíîé ñèãíàëèçàöèè è àâòîìàòè-
÷åñêàÿ ñèñòåìà ïîæàðîòóøåíèÿ;
• 40 àâòîìàòè÷åñêèõ âîðîò, îáîðóäîâàííûõ äî-
êëåâåëëåðàìè è äîêøåëòåðàìè, ñ ïðèÿìêàìè
äëÿ àâòîìîáèëåé ñ ëèôòîì;
• ïàðêîâêà äëÿ áîëüøåãðóçíûõ è ëåãêîâûõ àâ-
òîìîáèëåé;
• êðóãëîñóòî÷íûé ðåæèì ðàáîòû;
• 2 ÊÏÏ, îáîðóäîâàííûõ àâòîìàòè÷åñêèìè
øëàãáàóìàìè;
• êðóãëîñóòî÷íàÿ îõðàíà âñåé òåððèòîðèè êîì-
ïëåêñà

b2b: êðóïíûì ñåòåâûì êîìïàíèÿì - öèâèëèçîâàííûé ðûíîê ëîãèñòèêè

Àðåíäà òåë. (4732) 288-244

Ñêëàäñêîé êîìïëåêñ «Àýðîáóñ»

реклама


