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Развитие сегмента торговой 
недвижимости, строитель-
ство новых объектов неиз-
бежно влечет за собой рост 
конкуренции, уровень кото-
рой уже запредельно высок в 
некоторых районах города. 
Именно поэтому многие 
девелоперы, пытаясь мини-
мизировать свои риски, изна-
чально устанавливают долгие 
сроки аренды для арендато-
ров своих комплексов. При 
этом, стоит отметить, долго-
срочные договоры аренды 
увеличивают инвестицион-
ную привлекательность объ-
екта. «В заключении долго-
срочных договоров аренды 
порой заинтересованы и 
сами арендаторы, поскольку 
это гарантирует стабильность 
их работы», — поясняет Денис 
Радзимовский, генеральный 
директор «S.A.Ricci — Санкт-
Петербург». 

Полина Фиофилова, руко-
водитель отдела торговой не-
движимости АРИН, впрочем, 
считает, что не все арендода-
тели склонны к увеличению 
сроков аренды: «Они в этом 
вопросе разделились прак-
тически пополам. Крупные 
торговые центры, в част-
ности, те, где в управлении 
представлены европейские 
компании, предпочитают 
заключать с арендаторами 
долгосрочные договоры. В то 
же время ряд компаний, на-
пример, небольшие торговые 
центры, торговые комплексы, 
которые не входят в холдин-
ги, заключают договоры на 
более короткие сроки — около 
пяти лет».

В последние несколько лет 
аналитики отмечали некото-
рые изменения в запросах со 
стороны ритейлеров, касаю-
щихся как размера арендуемо-

го помещения, так и сроков 
заключения договоров. Это 
было связано с динамикой 
развития рынка и с экономи-
ческими условиями. 

Анастасия Балмочных, ру-
ководитель отдела торговых 
площадей Jones Lang LaSalle в 
Санкт-Петербурге, рассказала: 
«Если говорить об эволюции 

размеров якорных аренда-
торов, то можно отметить, 
что некоторые операторы 
постепенно идут в сторону 
укрупнения площадей. Это 

наиболее заметно в сегменте 
детских развлекательных 
центров. Так, несколько лет 
назад было практически не-
возможно найти торговый 

комплекс, в котором была 
бы представлена развлека-
тельная зона площадью более 
1000 кв. м. 

(Окончание на стр. 14)
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Условия взаимоотношения владельцев торговых центров с арендаторами постепенно меняются. Так, за последние годы существенно выросли 
сроки, на которые заключаются договоры аренды. Растут и площади, которые желают снять торговые операторы.  
А к стандартным коммерческим условиям добавляется процент от товарооборота.

С якорными арендаторами договоры теперь, как правило, заключаются на срок от 10 до 25 лет
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Девелоперы, работающие на 
рынке торговой недвижимо-
сти, планируют в этом году 
сдать в полтора раза больше 
площадей, чем было введе-
но по итогам 2012 года. Для 
постоянно растущих объемов 
нужны арендаторы. Одним 
из наиболее распространен-
ных якорных арендаторов 
в торговых центрах сегодня 
являются кинотеатры. Анали-
тики говорят, что насыщен-
ность кинозалов в городе 
уже довольно высокая, но 
по-прежнему в Петербурге 
остаются районы, где ощу-
щается нехватка этого вида 
развлечений.

Общий объем предложения 
площадей под кинотеатры в 
Санкт-Петербурге, по экс-

пертным оценкам компании 
Knight Frank, составляет 
около 150 тыс. кв. м. Функ-
ционирующих кинотеатров в 
городе около 50 (225 залов и 
38 тыс. посадочных мест). По 
количеству кинозалов Санкт-
Петербург занимает второе 
место среди российских горо-
дов после Москвы.

В целом по рынку ставки 
аренды на подобные помеще-
ния варьируются в диапазоне 
$140–180 за квадратный метр в 
год в зависимости от площади, 
местоположения помещения и 
качества объекта. Ставка арен-
ды на помещение под кино-
театр значительного размера, 
расположенное в торговом 
комплексе в самом центре го-
рода рядом со станцией метро, 
может достигать $240–280 за 
квадратный метр в год. 

Насыщенность рынка 
кинотеатров в целом высо-
кая, однако предложение 
распределено неравномерно, 
что приводит к дефициту в не-
которых районах города. 

Анна Никандрова, 
директор департамента 
торговой недвижимости 
«Colliers International Санкт-
Петербург», указывает на то, 
что самым обеспеченным 
кинозалами районом, по срав-
нению с другими частями 
города, является Приморский 
район (15 мест на 1000 жите-
лей), наименее обеспеченным 
— Василеостровский (одно 
место на 1000 жителей).

Екатерина Марковец, 
директор по инвестициям 
и консалтингу компании 
London Real Invest, считает, 
что потенциал для откры-
тия новых кинотеатров еще 
остается в Калининском, 
Василеостровском и Петро-
градском районах. «Наиболее 
высока вероятность появле-
ния новых мультиплексов 
в составе ТРК на намывных 
территориях Васильевского 
острова. В перспективе новые 
кинотеатры будут востребо-
ваны на окраинах города, 
где реализуются масштабные 
проекты комплексной жилой 
застройки (Кудрово, Мури-
но, Девяткино, территория 
проекта 

”
Балтийская жемчу-

жина“)», — полагает госпожа 
Марковец.

Светлана Ким, директор 
по развитию A&A Group, 
обращает внимание, что в 
Василеостровском районе в 
2013 году должен появиться 
многозальный кинотеатр в 
ТРК «Шкиперский молл». 

«Уровень спроса на по-
мещения для кинотеатра на 
данный момент оценивается 
как умеренный, при этом 
в большинстве крупных 
торговых объектов, вводи-
мых в городе, многозальный 
кинотеатр присутствует в 
качестве якорного арендато-
ра. Поэтому в определенной 
степени можно сказать, что 
развитие рынка кинотеатров 
идет в ногу с развитием рын-
ка крупноформатной торгов-
ли. Спрос на помещения под 
кинотеатр сконцентрирован: 
в городе действует десять 
крупных сетей, большинство 
новых кинотеатров управ-

ляются 
”
Кронверк Синема“ 

(7 кинотеатров и 42 зала) и 

”
Каро-Фильм“ (7 кинотеатров 

и 44 зала). Новые форматы 
практически не появляются, 
развиваются уже существую-
щие: 3D, 4D-кинотеатры, 3D 
Imax и т. д.», — рассказала 
Тамара Попова, руководитель 
отдела исследований рынка 
недвижимости Knight Frank 
St. Petersburg.

Кинотеатр по-прежнему 
остается самым популярным 
форматом развлечений. Во 
всех новых проектах торгово-
разлекательных комплексов 
обязательно предусмотрены 
площади под кинотеатры. 
«В Петербурге из 90 суще-
ствующих крупных торговых 
объектов мультиплексом обо-
рудовано более половины. По-
пулярность кинотеатра всегда 
стабильна, что обусловлено 
тем, что этот вид развлечений 
никогда не устаревает и не 
надоедает, благодаря тому, что 
репертуар всегда обновляет-
ся», — говорит Анна Никан-
дрова.

Светлана Ким отмечает, что 
в последнее время можно на-
блюдать консолидацию рынка 
кинотеатров страны и Санкт-
Петербурга. Она происходит 
через сделки по слиянию и 
поглощению: «Альфа Групп», 
владеющая сетью «Кронверк 
Синема», приобрела также 
сети кинотеатров «Формула 
Кино», «Синема Парк», «Кино-
стар де Люкс». 

Госпожа Ким обращает 
внимание, что экономика 
кинотеатров, расположен-
ных в торговых центрах, 
лучше, по этой причине был 
закрыт и выставлен на про-
дажу кинотеатр «Колизей». 
«В доходной части кинотеа-
тров кроме продажи билетов 
присутствует также прода-
жа дополнительных услуг 
(попкорн, напитки и пр.). 
Кроме того, в большинстве 
случаев кинотеатры имеют 
возможность сдавать свои 
площади в субаренду другим 
арендаторам, чем они также 
пользуются, размещая на 
своей территории игровые 
автоматы и другие элементы 
развлекательной составляю-
щей», — рассказывает она.

Андрей Чамкин, директор 
по коммерческой недвижи-
мости IM Company, отмечает, 
что последние несколько 
лет при аренде площадей 
под кинотеатры чаще всего 
применяется плавающая 
ставка аренды. «Это не-
большая постоянная часть, 
обычно не выше $100–200 за 
квадратный метр в год плюс 
переменная, привязанная 
к обороту. Плата с оборота 
составляет от 6 до 12 процен-
тов, хотя в отдельных случаях 
может быть и больше 15 про-
центов», — говорит он.

Из основных тенденций 
рынка кинозалов господин 
Чамкин отмечает переход 
владельцев кинозалов на 
«цифру», что позволяет сильно 
сэкономить на закупке филь-
мов за счет отказа от пленки. 
«Второй важный момент — с 
переходом на цифровое обо-
рудование киносети могут 

отказаться от проекционных, 
что процентов на 10 сможет 
удешевить новые проекты», — 
отмечает он.

Сегодня инвестиции в 
открытие кинотеатра оцени-
ваются экспертами в районе 
10–15 млн рублей на зал. Из 
них большая часть приходится 
на кинооборудование, потом 
по стоимости идут инженер-
ные системы, в том числе 
вентиляция и кондициониро-
вание, и ремонт. Срок окупае-
мости мультиплекса сегодня 
оценивается аналитиками 
приблизительно в семь лет.

Анна Никандрова указыва-
ет на то, что требуемые пло-
щади для кинотеатра в составе 
торгово-развлекательного 
центра — от 3 тыс. кв. м, при 

этом высота («в чистоте») 
помещений должна быть не 
менее 9 м.

Сегодня существуют ки-
нотеатры 4D, 5D, 6D и даже 
7D, когда можно не только 
видеть, но и чувствовать, 
в основном это маленькие 
залы, которые используют-
ся скорее как аттракцион. 
Не так давно в парках ста-
ли появляться вагончики 
с 4D-кинотеатрами внутри. 
Господин Чамкин считает, 
что в будущем площади 
под такие кинозалы будут 
расширяться: в качестве 
примера он приводит Юж-
ную Корею, где в формате 
5D уже показывают блокба-
стеры.

Олег Привалов
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Сейчас, напротив, стали 
появляться детские зоны 
площадью свыше 3–4 тыс. 
кв. м. Что касается других 
операторов, то каких-то 
серьезных изменений здесь 
не произошло: средняя за-
нимаемая площадь, как и 
ранее, составляет 1,5–2 тыс. 
кв. м. В отношении же мага-
зинов одежды есть несколь-
ко примеров когда бренд 
увеличивает свой формат 
присутствия, например, 
марка Oggi запустила линию 
мужской и детской одежды и 
представляет новый формат 
универмага, Incity запускает 
линию мужской одежды, 
магазин будет представлен в 
более крупных форматах».

Впрочем, господин Радзи-
мовский обращает внима-
ние, что не все операторы 
увеличивают арендуемые 
площади. «Увеличение или 
уменьшение запрашиваемых 
площадей в основном зави-
сит от профиля торговли. На-
пример, в связи с активным 
развитием ресторанного 
сегмента арендуемые площа-
ди увеличились в метраже, а 
операторы бытовой техники 
уменьшили арендуемые пло-
щади в связи с ростом обо-
ротов интернет-торговли», 
— говорит он.

Также, отмечают операто-
ры рынка, постепенно про-
исходило увеличение сроков 
заключаемых договоров. 
Если речь идет о торговой га-
лерее, то здесь срок договор-
ных отношений составляет в 
среднем от 3 до 7 лет (против 
3–5 лет несколькими годами 
ранее). В случае с якорными 
арендаторами договоры, как 
правило, заключаются на 
срок от 10 до 25 лет (10–15 лет 
несколькими годами ранее). 
Более жестко стали прописы-
ваться сроки открытия как со 
стороны девелопера, так и со 
стороны арендаторов. 

Специалисты компании 
Knight Frank говорят, что в 
последние годы укрепилась 
практика прописывать про-
цент от оборота как часть 
арендной ставки. Ранее 
такая практика применялась 

в основном на Западе, а в по-
следние годы она стала стан-
дартным условием договора 
аренды и в России. 

Требования арендаторов 
стали жестче в плане сроков 
открытия торгового центра 
и процента заполнения при 
открытии. «Арендаторы хотят 
полностью функционировать 
и платить полную ставку 
аренды только тогда, когда 
откроется не менее 50–70 про-
центов площадей. Если же они 
начинают работать в полу-
пустом центре, то им даются 
скидки или они просто платят 
процент от оборота», — рас-
сказывают в Knight Frank. 

Также меняются требова-
ния к состоянию помещений 
при передаче под отделку, 
многие якорные арендаторы 
запрашивают частичную 
компенсацию отделки в за-
висимости от уровня проек-
та. Как правило, это якорные 
арендаторы, которых любой 
арендодатель желает видеть 
в торговом центре и без 
наличия которых торговый 
центр не будет успешным. 

Госпожа Балмочных го-
ворит: «

”
Звездные бренды“ 

выдвигают более жесткие 
коммерческие условия. По-
скольку планы по развитию 
на рынке Санкт-Петербурга 
у большинства известных 
операторов одежды до-
статочно ограничены, они 
стараются выбирать наибо-
лее качественные и инте-
ресные проекты торговой 
недвижимости. А поскольку 
многие девелоперы заин-
тересованы в привлечении 
международных ритейле-
ров, особенно, тех, которые 
еще не представлены на 
рынке Санкт-Петербурга, то 
операторы зачастую дикту-
ют свои условия, которые 
отличаются от общеприня-
тых на рынке». 

Директор департамента 
управления объектами NAI 
Becar в Санкт-Петербурге 
Наталья Скаландис рассказа-
ла: «Арендаторы стали более 
внимательны к составу до-
говора, стараясь максималь-
но предугадать все риски, 
условия расторжения и необ-
ходимость дополнительных 
затрат будущей индексации».

Ольга Штода, директор по 
развитию и маркетингу УК 
Black Stone Keeping Company, 
говорит, что нередко в до-
говорах стали появляться 
обязательства арендаторов 
принимать участие в общих 
рекламных кампаниях, 
акциях и мероприятиях, 
организованных в торговом 
центре. Также, по ее словам, 
стали внедряться более де-
тальные правила и регламен-
ты для арендаторов, которые 
становятся приложениями к 
договорам аренды.

Сергей Богданчиков, 
управляющий директор 
Origin Capital, комментиру-
ет: «Составление договора 
аренды, в частности в торго-
вых центрах, — это продол-
жительный процесс, требую-
щий немалого опыта. Исходя 
из практики эксплуатации 
объекта форма договоров 
постоянно изменяется и со-
вершенствуется: в настоящее 
время договоры аренды тор-
говых центров имеют очень 
насыщенное содержание. 
Собственник и арендатор 
стараются как можно четче и 
детальнее прописать все вза-
имные обязательства, вклю-
чая штрафные санкции. Это 
позволяет им оперативно 
решить любую возникшую 
конфликтную ситуацию». 

Светлана Ким, директор 
по развитию A&A Group, 
вспомнила такой случай: 
«В связи с ростом конку-
ренции арендодателей за 
арендаторов в прошлом году 
ТРК 

”
Радуга“ пытался запре-

тить своим арендаторам 
открывать новые магазины 
в радиусе 3 км, впрочем 
вмешательство ФАС все-
таки позволило желающим 
арендаторам открыть свои 
новые магазины в 

”
РИО“. К 

общим тенденциям рынка 
этот факт относить еще рано, 
но запрет расторгать договор 
аренды досрочно по ини-
циативе арендатора — это 
повсеместная практика. Хотя 
арендодатели в последнее 
время все чаще произво-
дят реконцепцию торговых 
центров и соответствующую 
смену арендаторов». 

Валерий Грибанов,

Олег Привалов

Торговые перемены
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телеком
С каждым годом число торго-
вых площадок в Петербурге 
растет, благодаря чему растет и 
объем потребления услуг связи. 
За работу в торговых центрах 
конкурирует около 300 опера-
торов связи, что дает собствен-
никам площадок возможность 
выбирать более качественные 
услуги за меньшую сумму. 
Правда, потребители услуг в 
торговых центрах достаточно 
пассивны, поэтому провайдеры 
делают ставку на доход от або-
нентской платы за различные 
услуги.

По данным Colliers 
International, в Петербурге 
действует 91 торговый центр, 
42 гипермаркета, 25 DIY-
центров и восемь мебельных 
центров площадью свыше 
4 тыс. кв. м, суммарная торго-
вая площадь составляет  
3 млн кв. м. 

По экспертным оценкам, 
в Петербурге насчитывается 
около 300 операторов связи, 
предоставляющих свои услуги 
в торговых центрах по всей 
территории города. Около 
60% этих компаний являются 
операторами федерального 
уровня, однако с каждым годом 
число новых провайдеров 
неумолимо растет.

Игроки телекоммуникаци-
онного рынка констатируют 
ежегодный рост потребляемых 
услуг за счет открытия новых 
торговых площадок, но в дей-
ствующих торговых центрах 
объем услуг, как правило, 
стабилен. Правда, Наталья Рез-
никова, директор по маркетин-
гу и рекламе «Смарт Телеком», 
замечает, что в сравнении с до-
кризисными годами динамика 
является незначительной.

Дмитрий Вихров, руково-
дитель группы продаж ООО 

«ПиН Телеком», рассказывает, 
что помимо основных услуг 
связи — интернета и телефонии 
— в петербургских торговых 
центрах все больше получает 
распространение услуга IP-TV, 
а также Free Wi-Fi zone. Объяс-
няется это задачей владельцев 
торговых центров удержать по-
сетителей на территории ком-
плексов. По оценке господина 
Вихрова, на данный момент 
почти все городские операторы 
связи готовы предоставлять 
данные услуги.

Наталия Резникова называ-
ет наиболее востребованной 
среди арендаторов торговых 
центров услугу организации 
каналов передачи данных.

Вячеслав Волков, коммерче-
ский директор телекоммуника-
ционной компании «Миран», 
называет самой популярной 
услугой для якорных арен-
даторов торговых центров 
связь с центральными или 
бэк-офисами компаний. Для 
крупных сетевых магазинов 
актуальна единая корпоратив-
ная сеть передачи данных с 
возможностью подключения 
к одной базе данных пред-
приятия.

Павел Попечителев, руково-
дитель коммерческого отдела 
Санкт-Петербургского филиала 
«Вест Колл», констатирует, что 
нишу торговых центров, как 
правило, занимают операторы 
второго эшелона. 

Игроки рынка констати-
руют: сегодня операторы 
стремятся предоставлять 
все услуги связи «из одного 
окна». «Это явный шаг в 
сторону европейского опыта, 
в сторону универсальности. 
Но по-прежнему на рынке 
существуют 

”
малые“ операто-

ры, имеющие ограничения по 
лицензиям. 

(Окончание на стр. 16)

Торговые 
комплексы  
выходят 
на связь
Покупателей стараются привлечь 
всеми возможными способами

анонс
1 марта 2013 года в Санкт-
Петербурге откроется XXVI 
«Ярмарка недвижимости». На 
три дня в выставочном ком-
плексе «Ленэкспо» соберутся 
400 компаний, работающих на 
рынке городской, загородной и 
зарубежной недвижимости.

Для 30 тыс. посетителей 
будут представлены варианты 
выбора жилья, дана возмож-
ность ознакомиться со всеми 
игроками рынка, получить 
специальные предложения, 
скидки и бонусы от участников 
выставки. 

Ярмарка недвижимости, 
одна из крупнейших спе-
циализированных российских 
выставок, проходит в Санкт-
Петербурге более 12 лет. Се-
годня ярмарка состоит из трех 
самостоятельных выставочных 
проектов.

Первый проект — «Ярмарка 
городской недвижимости». 
Он представляет посетителям 

полный спектр предложений 
строящейся и вторичной не-
движимости Санкт-Петербурга, 
банковских кредитных про-
грамм, юридических услуг и 
информационных ресурсов, 
связанных с недвижимостью. В 
выставке осенью 2012 года при-
няли участие 167 компаний.

Вторая выставка — «Салон 
зарубежной недвижимости». 
Здесь все три дня для горожан 
работают более 50 компаний, 
предлагающих разнообразные 
объекты: квартиры, апарта-
менты, дома, инвестиционные 
объекты от Израиля до Вели-
кобритании, от Эстонии до 
Испании. 

Третья выставка — «Аль-
тернатива городу. Коттеджи и 
загородное строительство». Это 
самая крупная в Петербурге 
тематическая выставка. Тради-
ционное мероприятие объеди-
няет все актуальные предло-
жения по обустройству жизни 
за чертой города: земельные 
участки, загородное жилье, 

малоэтажное и коттеджное 
строительство, готовые дома и 
проекты, строительные мате-
риалы и технологии. Около  
160 компаний принимают 
участие в этой выставке.

Деловая программа «Ярмар-
ки недвижимости» — это более 
50 семинаров и консультации 
для посетителей выставки по 
актуальным вопросам город-
ской, загородной и зарубежной 
недвижимости.

Большое внимание в 
деловой программе уделяется 
вопросам грамотного поведе-
ния покупателей на первичном 
и вторичном рынке: выбору 
застройщика, оформлению до-
кументов, возможности исполь-
зования ипотеки, взаимодей-
ствию с агентами и многому 
другому.

В зале «Загородная недви-
жимость» профессионалы 
консультируют посетителей по 
вопросам грамотного приоб-
ретения загородной недвижи-
мости, тонкостям управления 

загородным жильем, правилам 
оформления документов и осо-
бенностям строительства. 

В ходе семинаров, которые 
пройдут в рамках «Салона 
зарубежной недвижимости», 
слушатели узнают, как из-
бежать стандартных ошибок 
при покупке недвижимости за 
рубежом и какие в этом сезоне 
самые выгодные ценовые пред-
ложения Испании, Греции, 
Болгарии и Кипра.

К каждой выставке готовит-
ся новый выпуск «Путеводите-
ля по рынку недвижимости», 
который содержит информа-
цию об участниках ярмарки 
и их проектах. Путеводитель 
бесплатно распространяется 
на мероприятии, после чего 
отправляется в региональную 
программу по всей России. 
Жители регионов получают 
полную и актуальную инфор-
мацию о предложениях на 
рыке недвижимости Санкт-
Петербурга.

Денис Кожин

«Ярмарка недвижимости» стартует в первый день весны
Выставка пройдет в 26-й раз

сетевой ритейл
Петербург является лидером 
на российском рынке по числу 
гипермаркетов. Многие феде-
ральные сети зародились имен-
но здесь. При этом Петербург 
— это единственный в стране 
город, где гипермаркеты имеют 
формат «магазин у дома». В Мо-
скве, где обеспеченность гипер-
маркетами на душу населения в 
два раза меньше, значительная 
часть крупных продовольствен-
ных магазинов расположена за 
пределами МКАД.

Несмотря на уже существую-
щую высокую насыщенность 
рынка Петербурга продукто-
выми гипермаркетами, их 
количество в 2012 году вырос-
ло. Теперь в городе работает 
67 магазинов восьми сетевых 
операторов («О’Кей» — 18, 
«Карусель» — 17, «Лента» — 16, 
«Ашан» — 5, Prisma — 5, Metro 
Cash & Carry — 3, «Сезон» — 2, 
K-Ruoka — 1).

«Таким образом, на сегодня 
общая площадь продоволь-
ственных гипермаркетов 
Санкт-Петербурга составляет 
около 600 тыс. кв. м», — говорит 
Юрий Борисов, управляю-
щий партнер холдинга «АйБи 
Групп», вице-президент Гильдии 
управляющих и девелоперов.

В 2012 году состоялось откры-
тие нескольких гипермаркетов: 
во втором квартале открылся 
гипермаркет «Лента» в Невском 
районе на пр. Обуховской Обо-
роны, 305; в четвертом квартале 
открылся первый в России про-
дуктовый гипермаркет K-Ruoka 
на ул. Планерной, 17; в декабре 
открылось сразу три гипермар-
кета Prisma — в ТРК «Континент» 
на ул. Бухарестской, 32, в ТРК 
«Балкания Nova» на ул. Балкан-
ской, 17, в ТРК «Гранд Каньон» 
на пр. Энгельса,154А; в третьем 
квартале состоялось открытие 
гипермаркета «Ашан» в ТК 
«Северный молл»; в декабре 
состоялось открытие гипермар-
кета «О’Кей» в Ленинградской 
области на Таллинском  
шоссе, 27.

Москва отстает
При этом, как отмечает Тамара 
Попова, руководитель от-

дела исследований рынка 
недвижимости Knight Frank 
St. Petersburg, рынок про-
дуктовых гипермаркетов в 
Петербурга насыщен неравно-
мерно — в некоторых районах 
ощущается их переизбыток, в 
других — недостаток. В целом 
потенциал для рынка все еще 
большой, причем как в районах 
интенсивной новой жилой за-
стройки, так и в некоторых уже 
существующих и давно сформи-
ровавшихся районах.

Петербург является лидером 
на российском рынке по числу 
гипермаркетов, поскольку мно-
гие федеральные сети имеют 
корни в Санкт-Петербурге («Ка-
русель», «Лента», «О’Кей»), кроме 
того, на петербургском рынке 
работают и другие федеральные 
операторы. 

«При этом Петербург — это 
единственный в стране город, 
где гипермаркеты имеют фор-
мат 

”
магазин у дома“», — гово-

рит Роман Евстратов, директор 
по развитию бизнеса «S.A.Ricci 
— Санкт-Петербург». 

Менеджер департамента 
коммерческой недвижимо-
сти ООО «Александр Недви-
жимость» Оксана Ковалева 
говорит, что Санкт-Петербург 
отстает по обороту розничной 
торговли на душу населения, 
например, от Москвы, но лиди-

рует по насыщенности сетевой 
торговли и обеспеченности 
площадями гипермаркетов на 
душу населения.

Георгий Рыков, генеральный 
директор компании «Бестъ. 
Коммерческая недвижимость», 
приводит такие данные: «В 
Санкт-Петербурге обеспечен-
ность гипермаркетами — 
1,21 штуки на 100 тыс. человек, 
а в Москве — 0,6 штуки на 
100 тыс. человек».

Вадим Каминский, руко- 
водитель отдела геомаркетин-
га и ГИС-анализа группы ком-
паний RRG, приводит другую 
методику расчета, которая, 
тем не менее, не противоре-
чит данным его коллеги,  
и также указывает на ли-
дерские позиции города по 
стране в обеспеченности 
населения сетевой торговлей 
в формате гипермаркет: «По 
данным компании RRG, обес- 
печенность гипермаркетами 
в Санкт-Петербурге составляет 
73,9 кв. м на 1000 жителей 
(без учета Metro C&C). Это до-
статочно высокий показатель, 
один из самых высоких в 
стране. Чуть больше, пожалуй, 
только в Краснодаре — 80. При 
этом, если сравнивать с дру-
гими странами, то там этот 
показать значительно выше: 
например, в Варшаве — 128,5. 

А вот в Первопрестольной обе-
спеченность продуктовыми 
гипермаркетами значительно 
уступает Северной столице: 
37,6 кв. м на 1000 жителей — 
это не только вдвое меньше, 
чем в Петербурге, но и ниже, 
чем в таких городах, как Сама-
ра (61,4) и Казань (40,9)».

«Думаю, такая разница 
связана с историческим 
развитием торговой недви-
жимости в двух столицах. 
Если в Санкт-Петербурге 
развитие гипермаркетов шло 
внутри жилых кварталов 
(обеспечивая пешеходную 
доступность), чему способ-
ствовало наличие свободных 
земельных участков и их 
стоимость, то в Москве на 
сегодняшний день половина 
всех гипермаркетов рас-
положена за МКАД. Но скоро 
участки на МКАД закончатся, 
да и транспортная ситуация 
там не лучшая. Поэтому в 
Москве ритейлерам придет-
ся уходить от классического 
формата гипермаркета в 
формат так называемого 

”
городского гипермаркета“ 

с площадью торгового зала 
5–7 тыс. кв. м и расположен-
ного внутри жилых спаль-
ных кластеров», — объясняет 
сложившуюся ситуацию 
господин Каминский.

Все сети на одном  
пятачке

В Петербурге существуют 
локации, в которых функцио-
нируют практически все сети. 
Например, на Пулковском шос-
се стенка к стенке стоят почти 
все основные игроки. Здесь 
представлено сразу пять сетей: 
«Карусель», «О’Кей», «Лента», 
«Ашан», Metro Cash & Carry. При 
одинаковом местоположении, 
удобстве доступа и параметрах 
парковки покупатели выбира-
ют наиболее комфортный для 
себя формат. 

«При этом периодически 
появляются заявления о вы-
ходе или открытии новых 
сетей гипермаркетов. В планах 
компании Kesko открытие еще 
четырех магазинов K-Ruoka. 
Дмитрий Костыгин и Август 
Мейер, бывшие совладельцы 

”
Ленты“, приобрели четыре 

земельных участка под продук-
товые гипермаркеты в Санкт-
Петербурге. Рабочее название 
новых гипермаркетов — 

”
Новая 

лента“», — рассказывает госпо-
дин Евстратов.

Как отмечает господин 
Рыков, многие компании — 
операторы гипермаркетов заяв-
ляют о развитии других видов 
форматов. «Для достижения 
данной цели одни продукто-
вые ритейлеры покупают сети 
целевого формата, другие — на 
протяжении долгого времени 
осваивают на российском рын-
ке новые форматы, активно 
применяющиеся в мировой 
практике. К одним из таких 
новых для России форматов 
относится формат 

”
дрогери“ — 

формат, ориентированный на 
продажу товаров первой необ-
ходимости, чаще всего непродо-
вольственных», — рассказал он.

Дарья Гончарова, руко-
водитель отдела по работе 
с клиентами департамента 
коммерческой недвижимости 
АРИН, замечает: «За прошед-
ший год развивающиеся сети 
продуктовых гипермаркетов 
внесли заметные корректиров-
ки в ситуацию на этом рынке. 
Уровень открывающихся ги-
пермаркетов стал значительно 
выше. Ярким примером может 
служить открытие Prisma в ТРК 

”
Гранд Каньон“, супермаркета 

”
Азбука вкуса“ на Выборгском 

шоссе, финской сети гипермар-
кетов K-Ruoka. Активно ведет 
развитие сеть супермаркетов 
под всемирно известным товар-
ным знаком Spar. Все выше-
сказанное указывает на то, что 
данный сегмент рынка нельзя 
назвать насыщенным. Многие 
сети заинтересованы в аренде 
площадей в новых жилых квар-
талах, более того, арендуются 
даже двухэтажные площадки, 
что раньше было неприемлемо 
для подобного формата».

Эксперименты
Руководитель направления ком-
мерческой недвижимости КЦ 
«Петербургская недвижимость» 
Любава Пряникова обращает 
внимание, что некоторые 
операторы экспериментируют с 
форматами: «В начале прошлого 
года сеть гипермаркетов 

”
Кару-

сель“ объявила о сокращении 
торговых площадей в своих точ-
ках до 3,5–4,5 тыс. кв. м, плани-
руя освободившиеся метры сда-
вать в аренду». Участники рынка 
говорят, что обычно на сопут-
ствующих арендаторов сегодня 
приходится 10–20% площадей 
гипермаркета. В основном эта 
зона имеет мелкую нарезку, и в 
ней представлены операторы, 
предлагающие товары импульс-
ного спроса. Достаточно редко 
часть площадей сдается другому 
«якорю». «Среди таких приме-
ров можно отметить торговый 
центр Prisma, расположенный 
на Выборгском шоссе, 503. В 
этом торговом центре, помимо 
гипермаркета Prisma, работает 
магазин бытовой техники 

”
Эль-

дорадо“», — рассказал господин 
Евстратов. 

Роман Русаков

Гипермаркет шаговой доступности
Развитие рынка продуктовых магазинов в Петербурге пошло по особому пути

Обеспеченность городов  
Европы гипермаркетами	
Город	 Обеспеченность 
	 (кв. м/1000 жителей)
Варшава	 128,5

Краснодар	 80

Санкт-Петербург	 73,9

Самара	 61,4

Казань	 40,9

Москва	 37,6

ИСТОЧНИК: RRG

Санкт-Петербург отстает от Москвы по обороту розничной торговли на душу населения, но лидирует по насы-
щенности сетевой торговли и обеспеченности площадями гипермаркетов
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Ввод офисных площадей в Москве сокращается

Компания Jones Lang LaSalle подсчитала, что за четвертый квартал 2012 года 
в Москве было введено около 162,5 тыс. кв. м офисных площадей (на 9% 
меньше по сравнению с аналогичным периодом предыдущего года). Таким 
образом, совокупный объем строительства офисных площадей за год до-
стиг 567 тыс. кв. м, снизившись на 33% по сравнению с 2011 годом. Данный 
показатель является минимальным за последние десять лет и в четыре раза 
уступает максимальному уровню 2008 года, когда на московский рынок вышло 
2,1 млн кв. м офисов.

Только 18% построенных в 2012 году зданий расположены в центральном 
деловом районе. Объем купленных и арендованных площадей за 2012 год 
составил около 1,5 млн кв. м. Около 90% всех купленных и арендованных 
площадей приходится на класс А и класс В+. «Рекордно низкий ввод офисов 
в Москве вместе со стабильно высоким уровнем спроса привели к снижению 
доли свободных помещений — в среднем по рынку показатель составляет 
13,5 процента. Московский офисный рынок со ставками в премиальном 
сегменте в $1150 за квадратный метр в год остается самым дорогим в Европе 
после Лондона. В 2013 году общий объем нового строительства в Москве про-
гнозируется на уровне 1,1 млн кв. м. Нехватка качественных площадей класса 
А в центральном деловом районе может привести к небольшому росту аренд-
ных ставок в премиальном сегменте — не более 3 процентов», — сообщили в 
Jones Lang LaSalle. Олег Привалов

итоги
В 2012 году в Петербурге было 
введено 170–180 тыс. кв. м 
офисных площадей. Рынок по-
степенно возвращается к до-
кризисным объемам, говорят 
эксперты. В нынешнем году 
в строй может быть введено 
300 тыс. кв. м офисов. По 
прогнозам аналитиков, доля 
бизнес-центров класса А в 
структуре нового предложения 
составит 82%.

Менеджер коммерческого 
отдела офиса на Московском, 
216, компании «Александр 
Недвижимость» Игорь Важов 
говорит, что средний рост 
ставок на офисы в рублевом 
эквиваленте составит  
около 5% . 

Директор по развитию 
A&A Group Светлана Ким к 
наиболее крупным объек-
там, начавшим работу в 2012 
году, относит бизнес-центры 
«Собрание», «Мега Парк» и 
вторую очередь бизнес-центра 
«Русские самоцветы». 

Арендные ставки по ито-
гам 2012 года в качественных 
бизнес-центрах находятся 
в диапазоне от 550 до 2150 
рублей за квадратный метр в 
месяц в зависимости от место-
положения и уровня запол-
няемости бизнес-центра. 

По данным Astera в альян-
се с BNP Paribas Real Estate, 
доля бизнес-центров класса 
А в общем объеме введенных 
в эксплуатацию в 2012 году 
объектов составила 55,3% по 
сравнению с 25,4% в классе 
B+ и 19,3% в классе B. В 2013 
году бизнес-центры этой 
категории сохранят лидер-
ские позиции. При условии 
реализации всех заявленных 
проектов в наступившем году 
будет введено рекордное за 
весь посткризисный период 
количество новых офисных 
площадей в качественных 
бизнес-центрах. По прогно-
зам аналитиков Astera, доля 
бизнес-центров класса А в 
структуре нового предложе-
ния составит 82%. 

В Astera добавляют, что 
в течение всего 2012 года 
наблюдалась тенденция 
миграции арендаторов: из 
бизнес-центров класса C в 
бизнес-центры класса B, из 
класса B — в класс A. Наи-
больший спрос на офисные 
помещения в бизнес-центрах 
формировали компании, за-
нятые в строительной сфере, 
в сфере общепита, банковских 
и образовательных услуг.

Наиболее востребован-
ными на рынке офисов в 
настоящее время являются 
помещения площадью от 100 
до 500 кв. м, их доля в общем 
объеме запросов клиентов со-
ставила 62%. По сравнению с 
аналогичным периодом 2011 
года спрос на помещения до 
100 кв. м уменьшился на 60%. 

«Во втором полугодии 
крупные сделки на рынке 
аренды заключались преиму-
щественно в бизнес-центрах 
класса А. Благодаря этому объ-
ем вакантных площадей еще 
больше сократился. Наиболь-
шую активность проявили 
компании, занятые в сырье-
вом секторе, IT-компании, а 

также компании, занятые в 
банковской сфере», — говорит 
Марина Пузанова, руководи-
тель направления офисной 
недвижимости Knight Frank 
St. Petersburg.

«На рынке офисной недви-
жимости Санкт-Петербурга мы 
отмечаем достаточно высо-
кую активность арендаторов 
во втором полугодии 2012 
года. При этом арендаторы 
по-прежнему пребывают в 
посткризисном состоянии, 
что отражается на их ожи-
даниях по ставкам аренды. 
Сейчас клиенты ищут хорошее 
дешевое предложение. В такой 
ситуации арендные ставки 
не растут так, как хотелось 
бы собственникам бизнес-
центров. А поскольку себе-
стоимость строительства не 
уменьшается, сами проекты не 
становятся дешевле, да и в свя-
зи с последними городскими 
тенденциями на рынке нового 
строительства и с позицией 
администрации количество 
бизнес-центров не увеличива-
ется, соответственно, девелопе-
ры ожидают других ставок», — 
продолжает Марина Пузанова. 

Кроме того, Марина Пузано-
ва отметила, что те сделки, ко-
торые совершаются в послед-
нее время, происходят тогда, 
когда ожидания арендаторов 
и арендодателей сходятся в 
одной точке компромисса. «В 
подавляющем большинстве 
случаев это движение с обеих 
сторон: арендаторы несколь-
ко увеличивают свой бюджет 
от изначально заявляемых, 
и арендодатель предлагает 
определенный дисконт от 
того, что он ожидал первона-
чально. При этом в большей 
степени 

”
двигается“ по усло-

виям арендодатель. Особенно 
если речь идет о крупных 
клиентах в расчете на то, что 
сейчас они заполнят сво-

бодные площади в офисном 
центре и со временем смогут 
увеличить свою доходность 
за счет индексации аренд-
ных ставок. В любом случае 
это выгоднее, чем содержать 
пустующие помещения», — по-
яснила эксперт Knight Frank 
St. Petersburg. 

«Если говорить о геогра-
фическом расположении 
существующих качественных 
офисных площадей, то боль-
шинство из них — около 52% 
— находится в историческом 
центре города (Центральный, 
Петроградский, Адмиралтей-
ский и Василеостровский 
районы). Из децентрализован-
ных локаций наибольший 
объем ввода зафиксирован в 
Московском районе. Здесь же 
мы наблюдаем самые высокие 
темпы поглощения офисных 
площадей. Вслед за ним идут 
Центральный и Петроград-
ский районы», — рассказал 
Андрей Розов, руководитель 
филиала Jones Lang LaSalle в 
Санкт-Петербурге. 

Зося Захарова, генераль-
ный директор компании 
London Real Invest, считает, 
что рынок приближается 
к докризисным показате-
лям объема ввода офисов. 
«Увеличение объема ввода 
офисных площадей связано, 
во-первых, с вводом проек-
тов, которые были заявлены 
еще до кризиса; в частности, 
это проекты УК 

”
Сенатор“ 

и УК 
”
Теорема“. Кроме того, 

это связано с повышением 
интереса девелоперов к 
этому сегменту недвижимо-
сти в целом, что связано с 
восстановлением спроса на 
офисы. Уровень заполняемо-
сти в бизнес-центрах класса 
А составляет примерно 78%, 
класса В+ — 93%, класса 
В — 91%. Низкая заполняе-
мость характерна для части 
бизнес-центров, введенных в 
эксплуатацию в 2011 году и в 
первом полугодии 2012 года. 
В целом на рынке наблюдает-
ся высокая динамика погло-
щения офисных площадей 

в наиболее востребованных 
локациях. По сравнению с 
2009–2010 годами наблю-
дается сокращение доли 
вакантных площадей в 
бизнес-центрах классов В+ и 
В. В классе А значительный 
объем ввода новых объектов 
препятствует сокращению 
доли вакантных площадей, 
несмотря на постепенное вос-
становление спроса», — рас-
суждает госпожа Захарова 

«Что касается доли свобод-
ных офисных площадей, то в 
течение года мы наблюдали 
снижение данного показа-
теля с 13,5% (на начало 2012 
года) до 9,7% (конец третьего 
квартала 2012 года). При 
этом, если на начало 2012 
года общий объем вакансии 
в сегменте класса А составлял 
23,8%, то к концу третьего 
квартала 2012 года он сни-
зился до 12,2%», — добавляет 
господин Розов. 

На рынке офисной недви-
жимости Санкт-Петербурга в 
2013 году ожидается суще-
ственное увеличение пред-
ложения — к вводу заявлено 
более 300 тыс. кв. м каче-
ственных арендопригодных 
офисных площадей. При 
этом большую часть нового 
предложения составит первая 
очередь административно-
делового квартала «Невская 
ратуша». «Если сроки ввода в 
эксплуатацию объектов, заяв-
ленных к выходу в 2013 году, 
будут соблюдены, то общий 
объем арендопригодных 
офисных площадей увели-
чится на 18% по сравнению с 
этим же показателем на конец 
2012 года», — полагает Мари-
на Пузанова.

Андрей Розов говорит: 
«2013 год будет отмечен вы-
водом на рынок большого 
количества качественных 
площадей в таких проек-
тах, как 

”
Невская ратуша“, 

Renaissance Pravda, вторая 
очередь Technopolis».

Олег Привалов

Офисный рынок тяготеет  
к премиальному сегменту
Доля бизнес-центров класса А в общем объеме ввода может превысить 82%

телеком
(Окончание. Начало на стр. 15)
Такие операторы нередко 

обращаются к более крупным 
коллегам по рынку с запросом 
на предоставление услуг, на-
пример, телефонной связи по 
агентской схеме. С конечным 
потребителем, в свою очередь, 
заключаются прямые догово-
ры», — рассказывает господин 
Попечителев.

Арендаторы торговых 
центров всегда заключают 
договоры с операторами связи 
напрямую. Это обусловлено 
тем, что арендодатель не 
вправе заключать договоры на 
услуги связи от своего имени 
по любым видам лицензируе-
мой деятельности.

Для обеспечения торговых 
центров связью на разных пло-
щадках используются различ-
ные решения, исходя из разме-
ров общей торговой площади. 
«Где-то требуется установка 
телефонной станции, коммута-
тора, с которого подключаются 
конечные абоненты, в отдель-
ных случаях подключение 
осуществляется только через 
сеть передачи данных. Главное 
— это наличие как минимум 
2 кв. м охлаждаемого поме-
щения для размещения там 
соответствующего оборудова-
ния», — делится Павел Попечи-
телев. По его словам, нередко 
встает вопрос об обеспечении 
местной распределительной 
сети, доступ к которой огра-
ничивается администрацией 
торгового комплекса. В этом 
случае оператору приходится 
строить слаботочную сеть 
своими силами.

По данным игроков рынка 
связи, чаще всего в одном 
торговом центре работает от 
3 до 5 операторов. «Понятие 

”
эксклюзивности оператора“ 

на данном рынке давно уже 
кануло в Лету. Оптимальный 
вариант на сегодняшний день 
— это присутствие на террито-
рии одного торгового центра 
двух-трех игроков телекомму-
никационного рынка», — рас-
сказывает Наталья Резникова.

Дмитрий Вихров говорит, 
что, несмотря на все преиму-
щества конкуренции,  
в Петербурге остаются торго-
вые площадки, на которых 
взаимоотношения с одним 
монопольным провайдером 

выстроены в течение долгих 
лет. «Но с каждым годом число 
таких белых пятен на карте 
Санкт-Петербурга и области 
все меньше и меньше», — до-
бавляет господин Вихров.

Вячеслав Волков из «Ми-
рана» объясняет, что один 
провайдер может сохранять-
ся в тех торговых центрах, 
инфраструктура которых была 
выстроена достаточно давно 
одним оператором и возмож-
ности по параллельному раз-
витию внутренних коммуни-
каций нет.

При значительном выборе 
операторов связи собственни-
ки торговых центров получа-
ют обширные возможности по 
выбору своего провайдера. Но 
часто ли они пользуются этим 
правом выбора?

Дмитрий Вихров рассказы-
вает, что если договор заклю-
чается на стадии строитель-
ства центра, его владельцы 
чаще всего проводят некий 
тендер, который определя-
ет наличие того или иного 
провайдера на территории. 
«Некоторые из собственников 
торгового центра дают воз-
можность якорным арендато-
рам привести своего партнера 
по связи. В случае выбора 
оператора на стадии эксплуа-
тации торгового центра мы за-
ходим на общих основаниях, 
заключая агентский договор», 
— делится господин Вихров.

Вячеслав Волков говорит, 
что грамотные собственники 
торгового центра проводят 
условные тендеры на право 
предоставления телекомму-
никационных услуг. «Чаще по-
беждает и первым входит тот 
оператор, который предлагает 
компенсацию затрат или пол-
ное строительство внутренних 
инженерных сетей структури-
рованной кабельной системы 
(СКС) здания и последующую 
его эксплуатацию. Реже 
собственник самостоятельно 
строит СКС и взимает аренд-
ную плату с присутствующих 
операторов», — рассказывает 
господин Волков.

Светлана Чернышева, руко-
водитель отдела проектного 
брокериджа Astera в альянсе с 
BNP Paribas Real Estate, уверена, 
что частные договоренности 
все еще играют очень важную, 
порой решающую, роль на этом 
рынке. «Однако торговые цен-

тры, которые предпочитают 
проводить тендеры, встречают-
ся все чаще. Зачастую торговый 
комплекс заключают договор 
на оказание услуг с одним про-
вайдером, но в ряде случаев 
арендатор имеет возможность, 
по договоренности с основ-
ным оператором связи, начать 
сотрудничество с другим про-
вайдером», — говорит госпожа 
Чернышева.

А вот в бизнес-центрах, по 
словам аналитика, в большин-
стве случаев выбор провайде-
ра производится на тендерной 
основе, при этом договор 
заключается с двумя-тремя 
провайдерами сразу. «Таким 
образом, арендаторы имеют 
возможность выбора. Обычно 
арендаторов устраивает имею-
щийся в бизнес-центре набор 
операторов связи, в обратном 
случае управляющая компа-
ния готова рассматривать 
пожелания о смене провайде-
ра от крупных арендаторов», 
— рассказывает Светлана 
Чернышева.

По мнению Романа Евстра-
това, директора по развитию 
бизнеса «S.A.Ricci — Санкт-
Петербург», в целом рынок 
предоставления услуг связи в 
торговых центрах практиче-
ски не отличается от рынка 
услуг связи в бизнес-центрах. 
«Но в бизнес-центрах услуги 
связи еще более важны для 
арендаторов, поскольку для 
большинства офисных работ-
ников они являются одним 
из основных инструментов 
работы», — замечает господин 
Евстратов.

Вячеслав Волков видит 
кардинальное различие между 
двумя рынками. «Потреби-
тель услуг в торговом центре 
достаточно пассивен, то есть 
оператор получает доход от 
абонентской платы за раз-
личные услуги. Потребитель 
услуг в бизнес-центре, напро-
тив, очень активно использует 
все виды коммуникаций и в 
несколько раз увеличивает 
количество трафика. Соответ-
ственно, если оценить доход 
оператора, то соотношение 
будет примерно 20 к 80, то 
есть средний счет, выставляе-
мый клиенту бизнес-центра, в 
3–4 раза больше, нежели у кли-
ента торгового центра», — рас-
сказывает господин Волков. 

Влада Гасникова

Из нецентральных локаций наибольший объем ввода зафиксирован в Московском районе. Здесь же наблюдают-
ся и самые высокие темпы поглощения офисных площадей

Торговые комплексы выходят на связь
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