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НОВЫЕ ИНТЕРЕСЫ

В числе ритейлеров, перек-

валифицировавшихся в де-

велоперы, можно назвать

одного из основателей хол-

динга «Марта», Дмитрия Ок-

тябрьского. По собственным

признаниям бизнесмена, об

уходе из «Марты» он начал

задумываться еще в 2003 году

и в 2005-м продал долю в хол-

динге своему партнеру Геор-

гию Трефилову. Сумму сделки

партнеры, которые начали сот-

рудничать еще со школьной

скамьи, не раскрывают, одна-

ко как предполагают участни-

ки рынка, скорее всего, 50%

акций «Марты» ушли с ди-

сконтом за $200 млн. В 2006

году Дмитрий Октябрьский

создал компанию Leon Buil-

ding, которая позже вырос-

ла в группу компаний Leon.

Теперь бывший ритейлер ре-

конструирует торговый центр

в Барнауле, а также реализу-

ет проекты торговых центров

с «нуля» в Волгограде, Туле,

Томске. Девелоперский порт-

фель компании составляет

400 тыс. кв. м, есть намерение

в 2008 году увеличить площа-

ди до 1 млн кв. м. Чтобы все

это реализовать, господину

Октябрьскому, по его оцен-

кам, потребуется $1,5–2 млрд.

Кроме того, в августе 2007 го-

да Leon Building заключила

с крупнейшим российским ди-

лером ГК «Автомир» соглаше-

ние о строительстве в регио-

ПРИМЕР ЗАРАЗИТЕЛЕН В ежегодном списке

главных российских рантье, который составляет журнал

Forbes, ритейлеры не первый год занимают почетное пер-

вое место. По данным издания, шведская компания IKEA

в России сдает в аренду 1,3 млн кв. м коммерческой нед-

вижимости, которые принесли ей в 2007 году $1,188 млрд

дохода. Такие запасы площадей объясняются просто: ком-

пания активно занимается девелопментом торговых цент-

ров «Мега». «Более того, IKEA инвестирует не только в тор-

говую недвижимость, но и строит бизнес-парк класса А в

Химках»,— напоминает руководитель отдела торговой

недвижимости CB Richard Ellis Джефф Кершо. По его сло-

вам, такой же подход компания использует и в других стра-

нах, развивая девелоперские проекты в офисном и гости-

ничном сегментах. На шведского лидера равняются и дру-

гие участники российского рынка ритейла.

По данным экспертов, практически все российские се-

ти имеют опыт девелопмента. В частности, один из круп-

нейших игроков этого рынка, компания X5 Retail Group, по-

мимо основной деятельности, связанной с развитием се-

тей супермаркетов разных форматов, также строит собст-

венную сеть гипермаркетов «Перекресток». В качестве

еще одного примера руководитель департамента консал-

тинга компании Blackwood Ольга Широкова приводит ком-

панию «Ташир», которая уже построила 8 торгово-развле-

кательных комплексов и реализует еще 11 проектов. Пер-

вый и наиболее известный объект компании — торговый

центр «Рио» в Москве, концепция которого стала основой

сетевого девелопмента в регионах. При этом «Ташир» раз-

вивает собственные розничные сети — «Ташир-пицца»,

«Кебаб-тун», GFC, сеть гипермаркетов товаров для дома

«Наш дом» и магазины одежды «Супердисконт». «Один

из последних проектов ГК 
”
Ташир“ — открытие в России

сети бутиков элитного шоколада Daskalides, работающих

по франшизе бельгийского производителя. Операторы

”
Ташира“ занимают площади не только в собственных про-

ектах девелопера, но и арендуют их в других торговых и

торгово-развлекательных центрах», — рассказывает ген-

директор компании «Торговый квартал» Дмитрий Зотов.

Помимо приведенных примеров собственными торговы-

ми центрами и гипермаркетами владеет «Рамстор», само-

стоятельно занимаются девелопментом Metro и Auchan,

компания «Городской супермаркет», управляющая сетью

«Азбука вкуса», а «Гарант-Инвест» одновременно раз-

вивает сеть супермаркетов «Мой магазин» и является вла-

дельцем торговых центров «Ритейл-парк». «Конечно, эти

компании прежде всего ориентированы на строительство

”
под себя“, то есть строят гипермаркеты или более круп-

ные торговые центры, в которых сами могут стать якор-

ными арендаторами, но остальные площади они сдают в

аренду»,— говорит управляющий директор УК «Финам

Менеджмент» Сергей Хестанов.

В ОТКРЫТОЕ МОРЕ В последнее время намети-

лась следующая тенденция: на первое место выходит не

строительство помещения для собственного магазина се-

ти, а создание полноценного торгового комплекса для сто-

ронних арендаторов. «Компании строят прежде всего

комплексы под собственные нужды, однако в последнее

время девелоперы возводят комплексы для сдачи площа-

дей в аренду»,— отмечает директор департамента инве-

стиционных продаж Becar Commercial Property SPb Андрей

Лазутин. По его словам, наиболее заметны в этом сегмен-

те IKEA и «Рамстор», которые обычно занимают 30–40%

торгового комплекса, а остальную площадь предлагают

сторонним арендаторам. По мнению Андрея Бушина, ген-

директора «Миэль-Коммерческая недвижимость», это

объясняется подходом к девелопменту как самостоятель-

ному бизнесу. «Создание девелоперского подразделения

предполагает постоянный цикл деятельности компании,

поэтому строительство объектов исключительно для соб-

ственного размещения не оправдывает подобного реше-

ния»,— говорит Андрей Бушин.

Девелопмент торговых центров хотя бы частично «под

себя» эксперты объясняют желанием диверсифицировать

риски и получать дополнительный доход. «Основная при-

чина проявления интереса к этой отрасли — стремление

снизить риски за счет диверсификации бизнеса»,— пола-

гает Андрей Бушин. Дело в том, что на рынке существует

дефицит помещений, а вакантные площади зачастую не

обладают техническими характеристиками, которые тре-

буются ритейлерам. «Занятие девелопментом для ритей-

леров является выгодным и с точки зрения получения кре-

дитов на дальнейшее развитие сетей, увеличения своей

инвестиционной привлекательности для иностранных ин-

весторов, а также приносит прибыль от сдачи площадей в

аренду»,— добавляет исполнительный директор Praedi-

um Рубен Алчуджян. Иными словами, компания сможет

взять кредит на развитие сети под залог имеющейся нед-

вижимости.

Следующим шагом является увлечение ритейлеров де-

велопментом «сторонних» объектов и инвестициями в

смежные сегменты. Например, основной акционер «Седь-

мого континента» Александр Занадворов активно вклады-

вает средства в «чужие» девелоперские проекты и офис-

ную недвижимость. В частности, в марте 2007 года он ку-

пил у компании «Декра» за $150 млн компанию «Объеди-

ненная торговая недвижимость», владеющую 29 торговы-

ми объектами площадью 68 тыс. кв. м. Участники рынка

называют его и владельцем «Башни 2000» в «Москва-Си-

ти». «Это нормальная практика. Если люди вкладывают

деньги в девелопмент, то нет смысла ограничивать себя

исключительно торговыми площадями. Довольно часто в

связи с работой на рынке возникают хорошие бизнес-воз-

можности для развития и других сегментов коммерческой

недвижимости, прежде всего офисных центров»,— ут-

верждает Андрей Лазутин. По мнению Сергея Хестанова,

владельцы ритейловых сетей готовы на более венчурные

инвестиции, чем сами торговые сети. «Сами компании ча-

ще всего инвестируют в профильные для себя активы,
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СТРОЙ СРЕДИ ЧУЖИХ РОССИЙСКИЕ РИТЕЙЛЕРЫ УСПЕШНО ОСВАИВАЮТ

РОДСТВЕННЫЙ ДЛЯ НИХ СЕГМЕНТ БИЗНЕСА — ДЕВЕЛОПМЕНТ ТОРГОВОЙ НЕДВИЖИМОСТИ. 

ПРИЧЕМ В ПОСЛЕДНЕЕ ВРЕМЯ СТРОЯТ ОНИ НЕ ТОЛЬКО «ДЛЯ СЕБЯ», НО И ВОЗВОДЯТ КРУПНЫЕ

ТОРГОВЫЕ И БИЗНЕС-ЦЕНТРЫ ДЛЯ СТОРОННИХ АРЕНДАТОРОВ. БОЛЕЕ ТОГО, ВЛАДЕЛЬЦЫ 

ТОРГОВЫХ СЕТЕЙ, ПРОДАВ СОБСТВЕННЫЙ БИЗНЕС, ПРЕДПОЧИТАЮТ ВКЛАДЫВАТЬ ПОЛУЧЕННЫЕ

ДЕНЬГИ ИМЕННО В ДЕВЕЛОПЕРСКИЕ ПРОЕКТЫ. АЛЕКСЕЙ ЛОССАН, ОБОЗРЕВАТЕЛЬ ЖУРНАЛА «КОМПАНИЯ»

РАЗНЫЕ КОРЗИНЫ

Не секрет, что одним из основ-

ных активов любого ритейлера

являются либо права долгос-

рочной аренды недвижимого

имущества (магазинов), либо

права собственности на анало-

гичное имущество.

«Надо отметить, что первона-

чальным источником арендуе-

мых помещений были муници-

палитеты и городские власти,

заинтересованные в первую

очередь в развитии инфраст-

руктуры в подведомственных

районах, но не в получении ры-

ночной или максимально воз-

можной арендной платы за

сдаваемые помещения,— рас-

сказывает Михаил Ильин, уп-

равляющий директор по кон-

салтингу и оценке девелопер-

ских проектов консалтинговой

группы 
”
НЭО Центр“.— Таким

образом, для ритейлеров, осо-

бенно крупных, в чьем присут-

ствии в регионе особенно силь-

но заинтересованы местные

органы власти, арендные пла-

тежи не являлись существен-

ной угрозой для сокращения

их рентабельности».

Однако в последние годы ситу-

ация стала меняться. Все луч-

шие с точки зрения местополо-

жения участки разрабатыва-

лись профессиональными де-

велоперами, для которых полу-

чение наибольшего арендного

дохода является основной за-

дачей их деятельности. При

этом за наилучшие места за-

частую разворачивается насто-

ящая драка, которая приводит

либо к повышению арендной

ставки, либо к появлению дру-

гих нерыночных механизмов

выбора девелопером ритейле-

ра. В таких условиях многим

ритейлерам, особенно только

выходящим на рынок, не оста-

ется другого выбора, кроме как

строить самим.

Важно и то, что арендатор все-

таки «гость». Полностью соб-

люсти все стандарты ритейле-

ры могут только в принадлежа-

щих им объектах недвижимо-

сти, основная цель строитель-

ства которых — достичь мак-

симального эффекта от осуще-

ствления операционной дея-

тельности при сопутствующих

доходах от независимых арен-

даторов-паразитов.

Не надо забывать и о том, что

норма доходности девелопер-

ских проектов существенно вы-

ше аналогичных показателей

для торговли.
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