
На уровне среднего класса. Первые этажи зданий по-прежнему составляют конкуренцию 
бизнес-центрам. Сегодня доля «встройки» достигает 30% рынка | 19

Развитие рынка торговых помещений рождает и спрос на услуги управляющих компаний. Пока значительная часть 
комплексов управляется фирмами, аффилированными с девелоперами, строившими торговые центры. Но со временем, 
полагают эксперты, ситуация будет меняться — это произойдет, когда на рынок придут институциональные инвесторы.

― управляющие  
компании ―

Перед управляющей компа-
ний обычно стоит три вида 
задач: первое — это марке-
тинг (реклама, регулирова-
ние арендных ставок, анализ 
текущего состояния рынка), 
второе — ведение бухгал-
терской отчетности и третье 
— facility management (уп-
равление коммунальным 
хозяйством объекта). Зачас-
тую первая и вторая задачи 
могут находиться в ведении 
одной управляющей компа-
нии, в то время как facility 
management выполняется 
отдельной управляющей 
компанией.

Сергей Богданчиков, уп-
равляющий директор Origin 
Capital, добавляет, что се-
годня наиболее востребо-
ванными становятся две 
услуги: постановка деятель-
ности и аудит деятельности 
компании. «Мы наблюдаем 
растущий спрос на эти услу-
ги и поэтому начали ими за-
ниматься. Многие собствен-
ники развивают несколько 
проектов, а некоторые даже 
ведут бизнес из-за границы. 
Поэтому им приходится ухо-
дить от непосредственного 
управления объектами. По-
становка деятельности ком-

пании подразумевает то, что 
управляющая компания уст-
раивает весь бизнес-процесс 
компании и затем передает 
готовое дело собственни-
ку. Вторая услуга связана с 
тем, что собственнику слож-
но контролировать свой 
бизнес без объективной 
оценки ее деятельности. По-

этому привлекается управ-
ляющая компания, которая 
осуществляет внешний ау-
дит деятельности. Мы про-
гнозируем, что спрос на эти 
услуги будет расти», — рас-
сказывает он.

Профильная управляю-
щая компания с компетент-
ной командой менеджеров 

вполне может значительно 
увеличить трафик и, со-
ответственно, доходность 
торгового центра за счет 
эффективного маркетин-
га, оптимального в каждом 
конкретном случае выбо-
ра арендаторов и других 
механизмов управления 
и оптимизации бизнеса. 

«Для уже существующих 
центров это прежде всего 
разработка единой концеп-
ции, ценовой политики, 
наиболее точно отвечающей 
требованиям локального 
рынка, формирование гиб-
кой системы арендных ста-
вок и формирование пула 
якорных объектов, генери-
рующих высокий трафик, а 
также использование тради-
ционных инструментов про-
движения — рекламы, PR, 
ко брендинговых и дисконт-
ных программ», — рассужда-
ет Максим Клягин, аналитик 
УК «Финам Менеджмент».

Плюсы и минусы
Вероника Лежнева, руко-
водитель отдела исследова-
ний петербургского офи-
са Colliers International, 
полагает, что для крупных 
единичных проектов, где 
у собственника нет задачи 
держать проект на протяже-
нии долгого периода време-
ни (более пяти лет), вариант 
с управлением проектом 
сторонней компанией вы-
глядит более предпочтитель-
ным. При этом она полагает, 
что для сетевых игроков ва-
риант с собственной управ-
ляющей компанией может 
стать гораздо вы-
годнее. 
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23 | Якорный арендатор особенно важен  
для микрорайонных торговых центров —  
он задает планку всему комплексу

18 | Формат и размер торгового центра  
не влияют на объем выручки провайдеров, 
предоставляющих в нем услуги связи 

Цветные тематические страницы №17–24
являются составной частью газеты «Коммерсантъ».
Рег. №01243 22 декабря 1997 года. 
Распространяются только в составе газеты.
Подписчики получат цветные тематические страницы:  
«Дом», «Телеком», «Банк», «Страхование», «Стиль», «Рождество» и другие.

В ожидании институциональных 
инвесторов

c20 c24
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Главным минусом  
внешней управляющей  
компании является  
ограниченная возможность 
«ежеминутно» контролировать  
ее деятельность. Именно  
поэтому владельцы торговых 
центров предпочитают  
управлять комплексом  
«своими» силами

Столице нашлось 
место в тройке
― мировые рынки ―

По данным нового исследования, прове-
денного международной консалтинговой 
компанией в области недвижимости CBRE, 
пять городов Германии впервые вошли в 
десятку самых привлекательных в Европе 
рынков для инвестирования в недвижи-
мость. Москва же занимает третье место в 
Европе по привлекательности инвестиций.

В то время как в первом полугодии 2013 
года покупатели, находящиеся за пределами 
Европы, стали проявлять большую актив-
ность, основные объемы инвестиций все 
равно сконцентрированы в небольшом коли-
честве европейских городов. Такие развитые 
рынки, как Лондон и Париж, продолжают 
лидировать на европейском рынке по объему 
инвестиций, занимая первое и второе места 
соответственно, в то время как Москва сейчас 
находится на третьем месте. Повышенный 
интерес со стороны международных и ло-
кальных инвесторов в недвижимость привел 
к росту активности в нескольких немецких 
городах: Дюссельдорф (+210%), Франкфурт 
(+72%), Гамбург (+52%) и Берлин (+24%) демон-
стрируют существенный рост по сравнению 
с аналогичным периодом 2012 года. Мюнхен 
(+2%) продолжает оставаться привлекатель-
ным городом для инвестирования в недвижи-
мость в Германии и одним из наиболее при-
влекательных рынков в Европе в целом.

В последние годы немецкие инвесторы 
полностью концентрируются на внутрен-
нем рынке; в первом полугодии 2013 года 
такая тенденция стала особенно заметной 
после того, как 76% сделок, осуществленных 
ими в Европе, пришлось на внутренние 
рынки (по сравнению с 53% в 2007–2009 го-
дах). Количество иностранных покупателей, 
выбирающих немецкий рынок в качестве 
рынка для инвестирования, также увеличи-
лось; так, за прошедший период 2013 года 
сделки по приобретению недвижимости в 
Германии были заключены ин-
весторами из 21 страны. 
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В первом полугодии 
2013 года в Петербурге 
не было введено 
ни одного склада, 
который бы включал 
холодильную секцию. 
Тем не менее спрос 
на такие помещения 
со стороны пищевиков 
стабильный,  
и в городской черте 
на такие помещения 
имеется дефицит.

― cклады ―

Как рассказала Наталья Затейщико-
ва, консультант отдела складских и 
индустриальных площадей Jones 
Lang LaSalle в Санкт-Петербурге, в 
настоящий момент на рынке суще-
ствует несколько крупных комплек-
сов, которые включают холодиль-
ный склад. Среди них «Осиновая 
Роща», «Интертерминал» на Парна-
се и «Петрофриго» на Волхонском 
шоссе. 

При этом эксперты отмечают, что, 
несмотря на то, что некоторые холо-
дильные склады сдаются в аренду, 
большинство сделок в этом сегменте 
— это ответственное хранение. Это 
связано с высокой стоимостью обо-
рудования (для организации сухого 
склада не требуется специального 
оборудования). Но, как говорят участ-
ники рынка, основное преимущест-
во такого хранения — оптимизация 
затрат и возможность делегирования 
ответственности за обслуживание 
оборудования, что является одним 
из ключевых и непростых вопросов 
в данном сегменте. 

Кроме того, в связи с существу-
ющим дефицитом морозильных и 
холодильных складов арендаторы 
нередко самостоятельно организо-
вывают холодильник на своих пло-
щадях. В качестве примера можно 
привести складские площади, кото-
рые арендуют крупные продуктовые 
ритейлеры и дистрибуторы.

Другой вариант — строительство 
холодильного склада под конкретно-
го заказчика. Концепция build-to-suit 
позволяет минимизировать риски, 
связанные с арендой спекулятивно-
го склада, что особенно актуально 
для холодильников, которые требу-
ют больших вложений. Вследствие 
высоких рисков прирост предло-
жения в сегменте складов и так не 
очень велик, а тем более он невелик 
в сегменте холодильных складов. 

Юрий Тараненко, директор де-
партамента коммерческой недви-
жимости группы компаний RRG, 
говорит, что складские комплексы, 
предлагающие специальные тем-
пературные режимы, можно разде-
лить на две основных категории: 
морозильные склады, предназна-
ченные для хранения мяса, рыбы, 
товаров, требующих заморозки, и 
склады, поддерживающие темпера-
туру от 0 до 6 градусов по Цельсию 
(в таких хранят овощи и другие то-
вары, требующие не заморозки, но 
пониженной температуры). Часто 
оба формата соседствуют в одном и 
том же складском комплексе, в ряде 
случаев вместе с ними представле-
ны и обычные складские площади, 
не предполагающие специального 
температурного режима.

Господин Тараненко говорит, 
что большая часть низкотемпе-
ратурных складских комплексов 
строится компаниями для соб-
ственных нужд, и на рынок они 
не выходят. «Некоторая часть — не 
более 15 процентов — это спекуля-
тивные склады, которые неизмен-
но востребованы. Как отдельный 
сектор рынка можно отметить ста-
рые складские помещения, рассчи-
танные на особый температурный 
режим хранения и построенные 
еще при Советском Союзе. Несмот-
ря на то, что по ряду параметров 
такие помещения давно устарели, 
они пользуются устойчивым спро-
сом со стороны мелких компаний», 
— говорит он.

По данным Colliers International, 
рынок аренды низкотемпературных 
складов ограничен и в основном 
сформирован из овощехранилищ, 
адаптированных под склады-холо-
дильники; хладокомбинатов, су-
ществующих с советских времен и 
требующих проведения капиталь-
ного ремонта; холодильных скла-
дов производственных компаний 
— мясокомбинатов и молокозаво-
дов, сдающих в аренду свободные 
площади; современных низкотем-
пературных терминалов.

В связи с низким предложением 
качественных складов охлажден-
ной продукции арендаторы вы-
нуждены инвестировать средства 
в дооборудование холодильных 
секций внутри отапливаемых ло-
гистических терминалов. В то же 
время девелоперы заинтересованы 
в строи тель стве холодильного скла-
да только под конкретного клиента 
на основании предварительного до-
говора аренды либо покупки. 

Ввиду высокой стоимости обору-
дования ставка аренды таких пло-
щадей превышает стоимость арен-
ды сухого склада на 20–30%. Более 
того, чаще всего арендатор допол-
нительно оплачивает электроэнер-

гию, так как такое хранение крайне 
энергозатратно. 

Ответственное хранение также 
имеет более высокую стоимость, не-
жели на сухом складе. Согласно дан-
ным Jones Lang LaSalle, максималь-
ные ставки аренды сухих складов 
составляют $125–135 за квадратный 
метр в год без учета операционных 
расходов и НДС.

Лилия Соболева, руководитель 
отдела промышленной недвижи-
мости и земельных участков компа-
нии «Петербургская недвижимость», 
подсчитала, что сегодня в общем 
объеме складского предложения 
15% площадей приходится на скла-
ды с холодильниками. «Как и в це-
лом на складском рынке, наиболь-
ший интерес представляют объекты 
в черте города, которые чаще всего 
заполнены на 100 процентов, скла-
дов в границах КАД мало. Если же 
говорить о предложении вне города, 
то там, скорее, рынок арендатора. В 
целом же площадей достаточно, о 

дефиците говорить не приходится», 
— отмечает госпожа Соболева.

Часто складские комплексы с 
холодильниками организованы на 
базе бывших производственных 
площадок (например, мясоперера-
батывающих заводов). 

Екатерина Лапина, директор 
департамента коммерческой не-
движимости АРИН, отмечает, что 
сделок по купле-продаже на рынке 
сейчас нет вообще, есть лишь пред-
ложения по земельным участкам с 
потенциально возможным строи-
тельством подобных объектов. 

Вера Бойкова, руководитель от-
дела по работе с клиентами Astera 
в альянсе с BNP Paribas Real Estate, 
резюмирует: «В целом спрос на дан-
ную группу складов нельзя назвать 
ажиотажным, это узкий сегмент. В 
основном на рынке представлены 
площади до 1000 кв. м, однако се-
годня уже есть предложения боль-
ших площадей».

Олег Привалов

Девелоперы сДержали обещания

В третьем квартале 2013 года петербургский рынок складской недвижимости вырос на  
27 тыс. кв. м. По данным Astera в альянсе с BNP Paribas Real Estate, заявленные на третий 
квартал 2013 года планы девелоперов по вводу в эксплуатацию спекулятивных складских 
комплексов были выполнены в полном объеме. В эксплуатацию введены два объекта клас-
са А суммарной арендопригодной площадью 27 тыс. кв. м. В результате рынок складской 
недвижимости Санкт-Петербурга насчитывает 1,487 млн кв. м качественных площадей. 
Прирост по итогам квартала составил 1,8%.

В августе логопарком «Осиновая Роща» была запущена вторая очередь в новом склад-
ском корпусе № 2 площадью 45 тыс. кв. м, из которых большая часть площадей предна-
значалась для 3PL-услуг (ответственное хранение, кросс-докинг, обработка грузов). Под 
сдачу в аренду складских площадей логистический оператор предусмотрел около 30% от 
общей площади. Следует отметить, что уже за несколько месяцев до открытия вся вводимая 
площадь была сдана в аренду по предварительным договорам. 

«До конца года заявлены к открытию четыре площадки совокупной арендопригодной 
площадью 88,7 тыс. кв. м. В случае реализации этих проектов рынок складской недвижи-
мости Петербурга будет насчитывать 1,576 млн кв. м качественных площадей, прирост 
за год составит 8,3%. При этом совокупный ввод складских площадей в текущем году 
будет сопоставим с объемом 2012 года. Спрос в третьем квартале 2013 года сохранялся 
на преж нем высоком уровне. Объем чистого поглощения складских площадей за третий 
квартал 2013 года составил 54,8 тыс. кв. м. По статистике обращений в компанию Astera 
в альянсе с BNP Paribas Real Estate наибольшая часть запросов поступила от производс-
твенных компаний, доля которых в общем объеме заявок составила 35 %, доля пред-
приятий торговли непродовольственными товарами составила 28,3 %», — говорится в 
исследовании Astera.

По итогам отчетного квартала, согласно исследованию Astera, уровень вакансии в склад-
ских комплексах класса A составил 2,09%, класса B — 2,53%. Высокий спрос на качествен-
ные площади в современных складских комплексах приводит к тому, что договоры аренды 
заключаются еще на этапе строительства, и к моменту ввода в эксплуатацию, как правило, 
вакантные площади в новых складах отсутствуют. Несмотря на достаточно высокие объемы 
ввода складских площадей, заявленные на четвертый квартал 2013 года, аналитики компании 
Astera не прогнозируют насыщения рынка в среднесрочной перспективе. Олег Привалов

Объекты, введенные в эксплуатацию в третьем квартале 2013 года    
Название Класс GBA, тыс. кв. м GLA, тыс. кв. м Направление
«Осиновая роща», корпус № 2, вторая очередь A 45 14 Северо-Запад

«Орион лоджистик», вторая очередь A 16 13 Северо-Запад

Источник: Astera в альянсе с BNP Paribas Real Estate

Складские комплексы, предлагающие 
специальные температурные режимы, можно 
разделить на две основных категории: 
морозильные склады для хранения мяса, 
рыбы, товаров, требующих заморозки, и 
склады, поддерживающие температуру от 
0 до 6 градусов по Цельсию (в таких хранят 
овощи и молочные продукты)

Мороз призывает  
к ответственности

Формат не имеет 
значения
― связь ―

Рынок интернет-услуг в торго-
во-развлекательных центрах 
Петербурга приносит провай-
дерам около 150 млн рублей 
выручки в месяц. При этом 
участники рынка отмечают, что 
формат и размер торгового цен-
тра вообще не влияют на объем 
выручки. Аналитики говорят, что 
от остального корпоративно-
го сегмента клиенты торговых 
центров отличаются большей 
пассивностью в требованиях к 
услугам, а также стараются за-
ключать договоры лишь с одним 
оператором в рамках города или 
даже страны.

По оценкам экспертов рынка не-
движимости, сейчас в Петербурге 
функционирует около сотни торго-
во-развлекательных центров разно-
го качества и формата.

По словам Андрея Гука, генераль-
ного директора компании «Обит», в 
среднем выручка с одного торгово-
развлекательного центра для про-
вайдера составляет 1–1,5 млн руб-
лей в месяц, или примерно 15% от 
общей выручки провайдера, если 
брать компанию, которая занимает-
ся комплексным предоставлением 
услуг. «При этом от вида торгово-раз-
влекательного центра показатель 
выручки не меняется», — говорит 
господин Гук.

Следовательно, все торговые 
центры Петербурга приносят опе-
раторам в целом примерно 150 млн 
рублей выручки в месяц.

По словам господина Гука, круп-
нейшими игроками на рынке пре-
доставления доступа к интернету 
в торговых центрах в Петербурге 
являются «Обит», «Билайн», МТС, 
«Вест колл» и «Мегафон». При этом, 
по данным игроков рынка, чаще 
всего в одном торговом центре ра-
ботает от трех до пяти операторов. 

Тимур Нигматуллин, аналитик 
«Инвесткафе», говорит, что круп-
нейшие российские игроки рынка 
b2b и b2c в целом схожи. «В первую 
очередь это 

”
Ростелеком“, 

”
ЭР-те-

леком“, 
”
Вымпелком“ и МТС. На 

долю остальных игроков рынка 
приходится менее 30 процентов. 
Доля торговых центров в портфелях 
интернет-провайдеров сильно раз-
нится в зависимости от региона и 
рыночной стратегии оператора. На 
мой взгляд, вряд ли она превыша-
ет 2–6 процентов», — рассказывает 
господин Нигматуллин.

По его словам, среди тенденций 
на рынке интернета на объектах 
торговой недвижимости можно от-
метить активное развитие беспро-
водных технологий и расширение 
канала доступа в интернет за счет 
этого. «Также можно отметить в ка-
честве тенденции подготовку необ-
ходимой инфраструктуры еще на 
стадии строительства центра, что 
позволяет в итоге оказывать комп-
лексные услуги. Например, видео-
наблюдение, облачные техноло-
гии», — говорит он.

Как ранее сообщал 
”
Ъ“ Вячеслав 

Волков, коммерческий директор 
телекоммуникационной компании 
«Миран», самой популярной услугой 
для якорных арендаторов торговых 
центров является связь с централь-
ными или бэк-офисами компаний. 
Для крупных сетевых магазинов ак-
туальна единая корпоративная сеть 
передачи данных с возможностью 
подключения к одной базе данных 
предприятия.

Директор по маркетингу ООО 
«ПиН Групп» Ксения Караджа рас-

сказала, что в их компании нет 
разделения между сегментами биз-
нес-центров и торговых центров, 
совокупная доля которых составля-
ет 8–10% от общей клиентской базы 
юридических лиц «ПиН Групп».

По словам Алексея Ефимова, 
директора коммерческого депар-
тамента ООО «Смарт Телеком», 
крупнейшими игроками на рынке 
предоставления интернет-услуг в 
торговых центрах в Петербурге яв-
ляются «Обит», «Билайн» и МТС. 

«Разумеется, рынок торгово-раз-
влекательных центров отличается 
от рынка жилого сектора. Этот сег-
мент рынка все же ближе к корпо-
ративному сегменту. Клиентами в 
ТРК выступают арендаторы (мага-
зины, офисы), а также пользователи 
бесплатных зон Wi-Fi. Я думаю, что 
более корректно сравнивать этот 
сегмент с корпоративным рынком. 
По сути, это те же b2b-клиенты, что 
и в бизнес-центрах, с теми же пра-
вилами работы для операторов», — 
говорит он. Оценить долю торговых 
центров в портфелях интернет-про-
вайдеров господин Ефимов не взял-
ся, сказав, что все зависит от каждо-
го конкретного игрока. 

«Как правило, интернет-про-
вайдеры закрепляются в торговых 
центрах еще на стадии его строи-
тельства. В большинстве случаев это 
не просто интернет-провайдеры, а 
операторы, предоставляющие весь 
комплекс услуг связи (интернет, 
телефонная связь, каналы переда-
чи данных). По сути, тут мы видим 
примерно те же правила игры, что 
и в бизнес-центрах», — заключает 
Алексей Ефимов.

По словам Андрея Гука, если гово-
рить в целом, то в отличие от других 
клиентов корпоративного сектора, в 
торговых центрах они имеют дело с 
большим количеством клиентов со 
сравнительно небольшими требова-
ниями к пакету услуг — им нужны 
телефония и доступ к интернету. 
«Кроме того, клиенты в торгово-раз-
влекательных центрах зачастую реа-
лизуют большое количество сетевых 
проектов, поэтому стараются заклю-
чать договоры централизованно: 
либо в рамках города, либо в рамках 
страны. При этом они требуют фик-
сированной цены на услуги, и нам 
приходится договариваться с други-
ми провайдерами, например, о том, 
что мы пускаем в эксклюзивно нами 
обслуживаемый торговый центр 

”
Билайн“, который по сетевому до-

говору обслуживает какого-то своего 
клиента, который в этом торговом 
центре работает, и наоборот», — рас-
сказывает господин Гук.

Это же подтверждает и Вячеслав 
Волков, который говорит, что по-
требитель услуг в торговом центре 
достаточно пассивен. «Оператор по-
лучает доход от абонентской платы 
за различные услуги. Потребитель 
услуг в бизнес-центре, напротив, 
очень активно использует все виды 
коммуникаций и в несколько раз 
увеличивает количество трафика. 
Соответственно, если оценить до-
ход оператора, то соотношение бу-
дет примерно 20 к 80, то есть сред-
ний счет, выставляемый клиенту 
бизнес-центра, в три-четыре раза 
больше, нежели у клиента торго-
вого центра», — рассказывал ранее 

”
Ъ“ господин Волков.

По оценке «Инвесткафе», в Пе-
тербурге оборот рынка интернет-
провайдеров в 2012 году оценива-
ется в 18–25 млрд рублей, из них 
1,5–3 млрд рублей приходится на 
корпоративный сектор.

Юлия Чаюн

Кадастровый рынок споткнулся о конкуренцию
― кадастровые услуги ―

Изменения в законодатель-
ной базе подталкивают рынок 
кадастровых услуг к активному 
развитию. Сейчас в Петербурге 
работает более 300 компаний, 
а скоро конкуренция станет 
еще более жесткой, полагают 
участники рынка. Конкуренция 
вынуждает модернизировать 
технологии, что положительно 
сказывается на качестве выпол-
няемых кадастровых работ.

В октябре на заседании федераль-
ного правительства была утвержде-
на федеральная целевая программа 
«Развитие единой государственной 
системы регистрации прав и кадаст-
рового учета недвижимости на 2014–
2019 годы», подготовленная Минис-
терством экономического развития. 
Основные задачи, обозначенные в 
программе, — объединение Едино-
го государственного реестра прав 
на недвижимость и сделок с ним 
(ЕГРП) и государственного кадаст-
ра недвижимости (ГКН) в единый 

государственный реестр объектов 
недвижимости (ЕГРОН), повышение 
качества данных ресурсов Росреес-
тра для перехода к единому налогу 
на недвижимость, обеспечение пе-
ревода услуг в режим «одного окна», 
снижение сроков государственной 
регистрации прав и кадастрового 
учета недвижимости. Некоторые за-
конодательные улучшения в области 
кадастровых услуг уже произошли в 
течение года, отмечают юристы. 

Без привязки к месту
Руководитель практики недвижи-
мости и градостроительства ком-
пании Rightmark Group Евгения 
Петрова рассказывает, что с 1 ок-
тября этого года вступили в силу 
существенные изменения в Феде-
ральный закон «О регистрации» и в 
Федеральный закон «О кадастре». В 
частности, исключены положения 
об осуществлении государственной 
регистрации прав по месту нахож-
дения недвижимости в пределах 
регистрационного округа, об осу-
ществлении государственного ка-

дастрового учета по месту нахожде-
ния объекта. Введена норма о том, 
что заявление о кадастровом учете 
предоставляется в орган кадастро-
вого учета или многофункциональ-
ный центр по месту расположения 
объекта недвижимости в пределах 
кадастрового округа. «Названные 
изменения направлены на то, чтобы 
в перспективе создать возможность 
подачи документов для государ-
ственной регистрации прав и госу-
дарственного кадастрового учета в 
любом офисе приема документов 
вне зависимости от места нахожде-
ния объекта недвижимости, то есть 
по экстерриториальному принци-
пу», — говорит госпожа Петрова.

В полной мере реализация этой 
идеи станет возможной после при-
нятия специализированного ве-
домственного нормативного пра-
вового акта Минэкономразвития 
России и проведения соответствую-
щих организационно-технических 
мер. Дорожной картой заложено, 
что эти меры должны быть реализо-
ваны к марту 2018 года. 

«Указанное изменение отражает 
последовательное движение к со-
зданию в перспективе единого го-
сударственного информационного 
ресурса в сфере недвижимости. Это 
позволит снизить риски операций 
на рынке недвижимости, а также 
создаст более комфортные усло-
вия для совершения сделок в сфе-
ре недвижимости для участников 
гражданского оборота», — говорит 
юрист.

Изменения коснулись и поста-
новки на кадастровый учет  мно-
гоквартирного дома. Так, орган 
кадастрового учета при постановке 
на учет многоквартирного дома осу-
ществляет постановку на учет всех 
расположенных в нем помещений, 
в том числе и составляющих общее 
имущество в таком многоквартир-
ном доме. 

Процедура упрощена
Партнер Capital Legal Services 
Елена Степанова отмечает, что 
общий срок государственной ре-
гистрации прав и кадастрового 

учета недвижимости сокращен с 
20 до 18 календарных дней. Кро-
ме того, упрощена процедура ре-
гистрации: подать документы на 
государственную регистрацию 
можно в интернете, не требуется 
предоставление документа об уп-
лате госпошлины. 

Госпожа Степанова констатиру-
ет, что в России существует доста-
точное количество объектов недви-
жимости, которые не поставлены 
на кадастровый учет или права на 
которые не зарегистрированы. «Уп-
рощение процедуры регистрации 
и повышение качества госуслуг в 
этой связи позволяют решить дан-
ный вопрос, что, возможно, под-
толкнет владельцев недвижимости 
к оформлению своих прав на нее 
и в целом увеличит количество 
регистрируемых объектов. Это, ве-
роятно, даст некоторый импульс 
для более активного создания и 
развития компаний, занимающих-
ся кадастровой деятельностью. Воз-
можность подачи документов на 
регистрацию в электронной форме, 

сокращение сроков кадастрового 
учета и государственной регистра-
ции прав на недвижимость, а так-
же предстоящее объединение двух 
государственных реестров — это 
преимущества, которые даются не 
только владельцам недвижимости, 
но и кадастровым инженерам для 
усиления своих позиций на рынке 
и привлечения новых клиентов», 
— рассуждает юрист. 

Контроль над рынком
Генеральный директор ГУП «ГУИОН» 
Александр Зленко рассказывает, 
что в Петербурге сегодня зарегис-
трировано около 800 кадастровых 
инженеров, в Ленобласти — вдвое 
меньше. При этом предприятия, ко-
торые работают на данном рынке, 
согласно законодательству, должны 
иметь в своем составе не менее двух 
таких специалистов. Некоторые ка-
дастровые инженеры работают как 
индивидуальные предпринимате-
ли. В составе ГУИОН работает 57 ат-
тестованных кадастровых 
инженеров. 
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На уровне 
среднего класса

― офисы ―

Многие встроенные помещения 
могут быть использованы и как 
офисные помещения, и как тор-
говые, и как помещения сферы 
услуг. При этом большинство 
объектов стрит-ритейла с витри-
нами и на основных проходных 
улицах используются, конечно, 
под торговую функцию. Офисы 
здесь в основном предпочитают 
представительства банков, тог-
да как другие компании могут 
арендовать помещения не на ос-
новных улицах, так как в менее 
популярных коридорах ставки 
ниже.

Юрий Тараненко, директор 
департамента коммерческой не-
движимости группы компаний 
RRG, добавляет: «Если мы гово-
рим о помещениях свободного 
назначения, используемых как 
офисы, их довольно сложно выде-
лить в самостоятельный сегмент. 
Здесь может быть две крайности: 
во-первых, помещение может 
быть непригодно под торговую 
функцию — находится далеко от 
основных потоков, его не видно 
с улицы, располагается на значи-
тельном удалении от метро и оста-
новок общественного транспорта, 
и офисная функция ему остается 
по остаточному принципу. Тогда 
ставки, скорее всего, будут замет-
но ниже, чем в качественном БЦ. 
Или это помещение в центре, с 
хорошей локацией, на первом эта-
же в престижном районе — тогда 
ставки могут быть выше средних 
по рынку».

Он говорит, что компании могут 
отдавать предпочтение офисам на 
первых этажах жилых домов исхо-
дя из специфики бизнеса. Напри-
мер, турфирмы заинтересованы в 
по стоянном потоке посетителей 
(причем это не обязательно посе-
тители «с улицы», так что допусти-
мо и размещение в доме, который 
не бросается прохожим в глаза), 
поэтому для них офис на первом 
этаже дома с отдельным входом 
предпочтительнее комнаты в биз-
нес-центре, поскольку во втором 
случае придется постоянно зани-
маться оформлением пропусков 
для клиентов. Офисы в жилых 
домах подходят и для размеще-
ния шоу-румов — когда основная 
функция все-таки не торговая, а 
заинтересованные клиенты гото-

вы приезжать в конкретную точ-
ку, адрес которой они выяснили 
заранее. 

«Таким образом, спрос на кон-
кретные помещения свободного 
назначения, пригодные под офис-
ную функцию, может быть выше, 
чем на помещения в бизнес-цент-
ре. Однако основная масса таких 
помещений — главным образом, 
в спальных районах — спросом 
не пользуется и котируется низ-
ко», — считает Юрий Тараненко.

Дмитрий Золин, управляющий 
директор сети бизнес-центров «Се-
натор», при этом обращает внима-
ние на то, что востребованность 
встроенных офисных помещений 
сильно зависит от локации. «Отде-
льный сегмент — 

”
имиджевые“ 

офисы на главных улицах города 
(Невский, Большой, Каменноос-
тровский проспекты); такие объ-
екты очень популярны. Но основ-
ная доля офисов в стрит-ритейле 
располагается во дворах или на 
улицах с низкой проходимостью 
в спальных районах города. Как 
правило, такой офис выбирают 
в качестве 

”
чернового“, то есть 

здесь не предполагается посетите-
лей. При этом даже если речь идет 
о 

”
черновом“ офисе, стрит-ри-

тейл никогда не выберет крупная 
компания, заботящаяся о своем 
имидже. Офисное помещение, в 
котором 

”
сидит“ арендатор, фор-

мирует определенное впечатле-
ние о нем», — уверен он.

Впрочем, аналитики говорят, 
что спрос на эти помещения рас-
тет. Светлана Шалаева, директор 
по исследованиям и консалтингу 
в недвижимости ГК «Аверс», под-
считала, что сегодня предложение 
по аренде встроенных помеще-
ний под офисные цели по городу 
составляет более 200 тыс. кв. м. На 
продажу, по ее словам, выставлено 
более 120 тыс. кв. м. «Итого объем 
предложения по встройкам сегод-
ня составляет более 320 тыс. кв. м. 
Рост предложения с августа 2012 
года — не менее 45 процентов 
по площади, по нашим наблюде-
ниям», — говорит она. По словам 
госпожи Шалаевой, предложение 
постоянно растет начиная с сере-
дины 2012 года (в офисных здани-
ях — с конца 2011 года). Как гово-
рят эксперты, некоторые объекты 
держатся в листингах по полгода 
и более, и их число также растет. 
Более 70% предложений встроек 

сосредоточено в четырех цент-
ральных районах.

По словам госпожи Шалаевой, 
сегодня доля встроек от всего объ-
ема предлагаемых на офисном 
рынке помещений составляет 
примерно 60% предложений по 
числу (в штуках) и около трети 
— по площади (в квадратных мет-
рах).

Вера Бойкова, руководитель 
отдела по работе с клиентами 
Astera в альянсе с BNP Paribas Real 
Estate, по-иному оценивает долю 
офисного стрит-ритейла в общем 
объеме офисного рынка города. 
«Доля таких помещений в общем 
объеме офисного рынка невелика 
и составляет, по предварительным 
подсчетам, не более 20 процентов. 
Большинство арендаторов пред-
почитает арендовать помещения 
в бизнес-центрах, чтобы снять с 
себя нагрузку по управлению объ-
ектом недвижимости», — поясня-
ет она

Екатерина Лапина, директор 
департамента коммерческой не-
движимости АРИН, имеет отлич-
ную от коллег точку зрения: «На 
сегодняшний день объем офисов 
в стрит-ритейле сравним с поло-
виной объема помещений в биз-
нес-центрах».

«В среднем по офисным здани-
ям в целом и по встройкам разни-
ца в арендной ставке составляет 
немного — по наблюдениям раз-
ных периодов, от 2 до 10 процен-
тов в пользу офисных зданий (все 
классы, включая неклассифици-
рованные здания), в зависимости 
от структуры предложения. Меди-
анная цена встроенных помеще-
ний всегда соответствует пример-
но классу В– (или С+) и составляет 
сейчас 900–950 рублей за квадрат-
ный метр в месяц включая НДС и 
эксплуатационные расходы», — 
говорит Светлана Шалаева.

Владислав Фадеев, руководи-
тель отдела исследований Jones 
Lang LaSalle в Санкт-Петербур-
ге, согласен: «Что касается соот-
ношения ставок на встроенные 
помещения и на помещения в 
бизнес-центрах, то в большинс-
тве нецентральных локаций речь 
идет о ставках, которые сопоста-
вимы со ставками в бизнес-цент-
рах класса В (то есть не превыша-
ют 1 тыс. рублей за квадратный 
метр в месяц)».

Денис Кожин

Несмотря на активный ввод новых бизнес-центров, доля отдельных 
помещений под офисы на первых этажах зданий по-прежнему 
велика — сегодня она составляет примерно треть в общем объеме 
предложения. И, как говорят аналитики, предложение в этом сегменте 
резко выросло.

Медианная цена встроенных помещений всегда соответствует примерно классу В– или С+
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Московский район стал лиДероМ по ввоДу офисных поМещений

В третьем квартале текущего года в Петербурге введены в 
эксплуатацию девять качественных бизнес-центров суммарной 
арендопригодной площадью 86,7 тыс. кв. м. При этом около 50% 
введенных площадей были сконцентрированы в Московском 
районе. В результате в конце третьего квартала 2013 года объем 
предложения на рынке качественной офисной недвижимости 
насчитывает 1,93 млн кв. м. Такие данные в своем исследовании 
приводит компания Astera.

До конца года в Санкт-Петербурге откроются еще семь биз-
нес-центров, в результате объем рынка качественной офисной 
недвижимости города вырастет на 112,7 тыс. кв. м. При условии 
выполнения всех заявленных планов прирост предложения за 
весь 2013 год может стать максимальным за последние пять лет, 
составив 233,7 тыс.кв. м (+13%). Анализ заявок, поступивших 
в компанию Astera в течение третьего квартала, показал, что 
основной объем спроса формировали строительные и торговые 
компании, которые в сумме составили 27,6% от всех заявок. 
Спрос на крупные блоки (от 1000 кв. м) в качественных биз-

нес-центрах составил менее 10% от всех заявок. Наибольшим 
спросом у арендаторов пользовались помещения в диапазоне 
от 100 до 500 кв. м, их доля в общем объеме заявок составила 
около 60%. Фактические объемы ввода нового предложения 
свидетельствуют об активном росте рынка офисной недвижимос-
ти. При этом девелоперы отдают предпочтение высококлассным 
проектам, расположенным в центральных районах города и по-
пулярных деловых зонах. Средневзвешенный уровень вакансии в 
качественных бизнес-центрах, рассчитанный по итогам третьего 
квартала 2013 года, составил 9% против 7,5% в предыдущем 
квартале. В первую очередь это связано с вводом новых офис-
ных центров.

«Рост уровня вакансии за счет вывода на рынок площадей в 
новых бизнес-центрах продолжится и в четвертом квартале 2013 
года. При этом снижения средних арендных ставок в перспективе 
не ожидается», — подчеркнул Алексей Гулевский, руководитель 
отдела консалтинга Astera в альянсе с BNP Paribas Real Estate. 
Роман Русаков
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коммерческая недвижимость

В ожидании институциональных инвесторов
― управляющие компании ―

«Плюсы внешней уп-
равляющей компании: 

нераздувание собственного шта-
та, получение профессиональной 
команды, заинтересованность 
внеш ней управляющей компании 
в повышении стоимости проекта 
(качество арендаторов, привлече-
ние покупателей и, как следствие, 
— повышение средней арендной 
ставки по проекту) в случаях, когда 
оплата услуг управляющих завяза-
на на доходность проекта. Минусы 
внешней управляющей компании: 
ограниченная возможность 

”
еже-

минутно“ контролировать деятель-
ность компании и жизни проекта, 
плата за услуги», — рассуждает гос-
пожа Лежнева. 

Однако пока в Петербурге случаи 
привлечения сторонних управля-
ющих компаний для управления 
торговым объектом единичны. 
Борис Мошенский, генеральный 
директор компании Maris | Part of 
the CBRE Affiliate Network, считает, 
что в Санкт-Петербурге насчитыва-
ется не более десятка независимых 
управляющих компаний, неаффи-
лированных с собственником того 
или иного объекта (офисного, тор-
гового или любого иного). Как пра-
вило, такие компании занимаются 
не управлением, а эксплуатацией 

подобных объектов (то, что на раз-
витых рынках называют facility 
management). 

Объектов, которые находятся 
под полным коммерческим управ-
лением (property management), 
очень немного, а среди торговых 
комплексов их вообще единицы (из 
крупных — ТРЦ «Галерея», «Лето», а 
также несколько небольших торго-
вых центров).

Светлана Шалаева, директор 
по исследованиям и консалтин-
гу в недвижимости ГК «Аверс», к 
крупным независимым управляю-
щим компаниями относит Colliers 
International (управляет ТРК «Лето»), 
IB Group (по словам госпожи Шала-
евой, компания раньше управляла 
«Южным полюсом», теперь только 
торговыми центрами, с собствен-
никами которых связана, но услуги 
по независимому управлению по-
прежнему предлагает), NAI Becar (в 
Петербурге торговыми комплекса-
ми не управляет, только в Москве, 
в Петербурге предлагает услуги) и 
Astera Group в альянсе с BNP Paribas 
(предлагает услуги, управляет тор-
говым центром в Киеве). 

Светлана Чернышева, руководи-
тель отдела проектного брокериджа 
Astera в альянсе с BNP Paribas Real 
Estate, считает, что доля неаффили-
рованных управляющих компаний 
на петербургском рынке невели-

ка и составляет всего 5%. Светлана 
Шалаева обращает внимание, что 
торговые центры гораздо чаще 
управляются аффилированными 
компаниями, чем бизнес-центры. 
Сергей Богданчиков считает, что в 
Петербурге более благоприятная 
почва для развития независимых 
управляющих компаний, чем, на-
пример, в Москве, так как здесь 
больше иностранных компаний (в 
частности скандинавских), которые 
занимаются классическим девелоп-
ментом. При этом он указывает на 
такой момент: управляющая ком-
пания может повысить капитали-
зацию объекта. Но обращение к 
управляющим компаниям стоит не 
дешевле собственной службы.

Цена вопроса
Екатерина Лапина, директор департа-
мента коммерческой недвижимости 
АРИН, говорит, что услуги управле-
ния и эксплуатации торговым ком-
плексом стоят в пределах 10% от сум-
мы собираемых арендных платежей.

Светлана Шалаева подтверждает 
это мнение: «Astera, например, пред-
лагает услуги под 10 процентов от 
уровня месячной арендной платы. 
По имеющимся сведениям, это рас-
пространенная на рынке практика».

Владимир Стукан, генеральный 
директор ROSS Group, говорит об 
ином подходе к расчету стоимости 

услуг: «Мы рассчитываем стоимость 
своих услуг в процентах от чисто-
го операционного дохода объекта 
(NOI). В зависимости от величины 
NOI стоимость услуг может коле-
баться в пределах от 2 до 7 процен-
тов. И чем больше NOI, тем меньше, 
как правило, берется процент».

Елена Кислицына, директор по 
организации управления, отдел 
управления торговой недвижимос-
тью Jones Lang LaSalle, поясняет: 
«Стоимость услуг управляющей 
компании в целом состоит из двух 
составляющих: прямые расходы, 
понесенные управляющей компа-
нией в связи с оказанием услуг, и 
вознаграждение управляющей ком-
пании. В зависимости от объема 
предоставляемых услуг в прямые 
расходы входит (приведена укруп-
ненная деталировка): заработная 
плата управленческого персонала 
(PM-услуги); заработная плата тех-
нического персонала (FM-услуги); 
стоимость услуг подрядных органи-
заций по технической эксплуатации 
и обслуживанию объекта (клининг, 
охрана, лифты/эскалаторы/травола-
торы); расходы на запасные части, 
материалы, инструменты и приспо-
собления; прочие расходы.

В вознаграждение управляющей 
компании, как правило, входят кос-
венные расходы, понесенные ею в 
связи с оказанием услуг, и прибыль. 

В зависимости от характеристик 
объекта и объема работ стоимость 
услуг управляющей компании мо-
жет значительно варьироваться».

Светлое будущее
О том, как будет развиваться рынок 
управления, мнения экспертов рас-
ходятся. «Управляющие компании 
будут привлекаться в дальнейшем 
все чаще, как это происходит в об-
щемировой практике», — уверена 
госпожа Лежнева.

Владимир Стукан более скепти-
чен: «Предполагаю, что рынок неза-
висимого управления в ближайшие 
годы ждет слабое развитие, все-таки 
аффилированные структуры будут 
оставаться основным звеном оказа-
ния услуг управления».

«Особых признаков расширения 
рынка независимого управления 
торговых центров не видно — как 
и раньше, независимая управляю-
щая компания будет скорее исклю-
чением. Напротив, большинство 
собственников не заинтересованы 
в передаче управления 

”
на сторо-

ну“ — несмотря на большую тех-
ническую сложность управления 
торговыми центрами по сравне-
нию с офисными комплексами, 
представляется более выгодным 
оставить многие сведения внутри 
компании для конфиденциальнос-
ти, кроме того, есть интерес зарабо-

тать на продаже эксплуатационных 
и коммунальных услуг — главным 
образом мелким арендаторам. Меж-
дународных независимых управ-
ляющих (как ECE, например, — в 
Москве они есть) у нас тоже пока 
не ожидают. Если будет, как многие 
предвидят, макроэкономиче ский 
кризис, рынок таких услуг еще 
больше сузится», — также выражает 
сомнения госпожа Шалаева.

Господин Мошенский полагает, 
что развитие рынка коммерческо-
го управления, как в целом, так и 
по отдельным сегментам, будет за-
висеть в основном от прихода на 
наш рынок институциональных 
инвесторов, которые, покупая ком-
мерческие объекты (торговые цент-
ры, бизнес-центры, логистические 
комплексы), передают их в полное 
коммерческое управление, так как 
сами никогда не занимаются этим. 
«На сегодняшний день большин-
ство объектов, построенных в на-
шем городе, принадлежат тем деве-
лоперам и собственникам, которые 
их и строили. И, как правило, пос-
ледние предпочитают заниматься 
управлением самостоятельно, отда-
вая на аутсорсинг лишь отдельные 
виды или составные части работ 
(например, брокеридж или техни-
ческую эксплуатацию)», — резюми-
рует он.

Олег Привалов

В России существует достаточное количество объектов недвижимости, которые не поставлены на кадастровый 
учет или права на которые не зарегистрированы
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― кадастровые услуги ―

По оценкам господина Зленко, 
ГУИОН занимает более 50% на 

рынке кадастровых работ Петербурга. «Кон-
куренция, естественно, на рынке сущест-
вует, причем это касается как работ по объ-
ектам капитального строительства, где у 
нашего предприятия исторически сильные 
позиции, так и по земельным участкам», — 
говорит господин Зленко. 

В настоящий момент на кадастровом 
рынке Петербурге работает более 300 ком-
паний, в том числе и зарегистрированных 
в других регионах. 

В компании «Аэрогеодезия» отмечают вы-
сокую конкуренцию на кадастровом рынке 
среди частных компаний. Другая пробле-
ма — тендеры, выиграть которые можно, 
предложив наименьшую стоимость работ. В 
результате конкурсных процедур цены сни-
жаются, как правило, на 70–75%. Крупные 
компании не могут себе позволить взяться 
за такие контракты. Как правило, их полу-
чают небольшие организации. Но при этом 
заказчик может только мечтать о качестве 
работ. 

«Рынок кадастровых работ в городе на-
ходится в стадии формирования, связано 
это в первую очередь с законодательными 
изменениями в области учета объектов не-
движимости, вступившими в силу с 1 янва-
ря этого года. При этом совершенствование 
законодательства продолжается и в течение 
года, что влияет на появление новых пра-
вил работы на рынке. Кадастровые инже-
неры активно обучаются, а собственники 
объектов недвижимости осознают необхо-
димость учета своих активов», — говорит 
Александр Зленко. 

Сейчас ключевым параметром при внед-
рении новых технологий становится ско-
рость выполнения работ, говорит господин 
Зленко. С этой целью ГУП «ГУИОН» в начале 
года создало сеть из четырех базовых стан-
ций (спутниковых антенн), имеющих ра-
диус действия более 30 км. Станции были 
размещены в Сестрорецке, Ломоносове, 
Пушкине и на улице Белинского в цент-
ре города. «Это позволило нам с помощью 
отдельных спутниковых приемников (на 
данный момент у нас в комплекте 19 штук) 
ловить сигналы на территории Петербур-
га и районов вблизи КАД Ленинградской 

области. Например, сегодня одна базовая 
станция на улице Белинского способна ка-
чественно покрыть сигналом все районы 
города за исключением Кронштадтского и 
Курортного. Это уже позволяет нам рассчи-
тывать на использование ресурса осталь-
ных трех станций за пределами Петербур-
га», — рассказывает господин Зленко.

Приемники при расположении в любой 
точке города в реальном времени могут 
определить ее координаты с точностью до 
1 см. Для сравнения: погрешность GPS-
приемников составляет около 30 метров. 
Также в некоторых случаях приемники мо-
гут выступать как исходные пункты (более 
2,5 тыс. отличительных знаков, постепенно 
утерянных в городе в связи с частыми ре-
монтами дорог и фасадов зданий). От них 
необходимые координаты объектов можно 
получить с помощью тахеометров — стан-
дартного оборудования геодезистов в по-
следние десятилетия.

Новые технологии позволяют ГУИОН 
с помощью только одного приемника оп-
ределять координаты 30–40 объектов в не-
делю, тогда как с помощью тахеометров и 
старых исходных пунктов производитель-
ность труда была в 3–4 раза ниже. Кадастро-
вые работы на стандартном объекте, вклю-
чающие определение координат четырех 
точек, оцениваются в 12–15 тыс. рублей. 

«Наибольшее количество заказов к нам 
поступает от собственников отдельно стоя-
щих жилых домов (объектов индивидуаль-
ного жилищного строительства), крупного 
строительного бизнеса, промышленных 
предприятий, которым необходима тех-
ническая документация на такие объекты, 
как производственные корпуса, железнодо-
рожные ветки, дороги. Часто заказчиками 
являются представители районов, которые 
располагаются вблизи КАД», — говорит гос-
подин Зленко. 

Результатом кадастровых работ является 
технический план. Это один из необходи-
мых документов для постановки объек-
та недвижимости на кадастровый учет, а 
также для ввода объекта в эксплуатацию. 
Кроме того, собственник получает необхо-
димые сведения об объекте для возможных 
дальнейших операций с ним, например, 
продажи или изменения конфигурации 
или границ.

Кристина Наумова

Торговля в подвешенном 
состоянии

― проекты ―

В России уже есть примеры строительства 
переправ с коммерческими площадями си-
лами девелоперов. В Петербурге несколько 
лет работает надземный пешеходный пере-
ход у торгового комплекса «Миллер» через 
проспект Испытателей. Здесь располагают-
ся магазины и рестораны. Но через реки в 
Петербурге пока частные структуры мосты 
не строили. Аналитики, когда говорят о 
мосте к стадиону на Крестовский, вспоми-
нают об уже реализованном московском 
проекте — торгово-пешеходном мосте «Баг-
ратион», связывающем набережные Тараса 
Шевченко и Краснопресненскую и являю-
щемся частью комплекса «Москва-Сити».

Однако есть ряд существенных отличий: 
мост в Санкт-Петербурге примерно в два 
раза длиннее (более 400 м) и ведет не к де-
ловому центру, а к рекреационной зоне.

«Речь о коммерческой окупаемости та-
кого проекта и интересе к нему сторонних 
инвесторов вряд ли может вестись, однако 
определенные коммерческие помещения 
могут здесь разместиться. В первую очередь 
— кафе и рестораны, магазины аксессуаров, 
отдельные развлечения. По имеющимся 
данным, на первом этаже предполагается 
организовать велодорожки и пешеходный 
променад, на втором — торговлю. На наш 
взгляд, целесообразно скорректировать зо-
нирование — рестораны и магазины долж-
ны размещаться непосредственно вдоль 
пешеходного променада, в то время как 
дорожки для роллеров и велосипедистов 
— на другом уровне», — рассуждает Леонид 
Захаров, руководитель отдела стратегиче-
ского консалтинга Jones Lang LaSalle в 
Санкт-Петербурге. 

«Проект двухуровневого пешеходного 
моста из парка 300-летия Санкт-Петербурга 
на Крестовский остров, к строящемуся ста-
диону, включающий в себя велодорожки и 
дорожки для роллеров, будет востребован 
жителями Приморского района. При этом 
пешеходный поток будет иметь явно вы-
раженную сезонность — интенсивность в 
теплое время года, разумеется, будет значи-
тельно выше. В выходные и летними вече-
рами он будет востребован, в остальное вре-
мя пешеходов там будет крайне немного», 
— продолжает он.

Альберт Харченко, генеральный дирек-
тор East Real, согласен: «Достаточно слож-
но спрогнозировать пешеходные потоки в 
дни, когда не будут проводиться футболь-
ные матчи и другие крупные мероприятия. 
Эти факторы заставляют задуматься об оку-
паемости проекта». 

Более оптимистичен Владимир Скигин, 
председатель совета директоров УК Satellit 
Development: «Парк хорошо посещается 
летом, стадион — во время футбольных 
матчей. Тем не менее ряд форматов будет 
здесь актуален. Так, видовые характеристи-
ки делают целесообразным создание здесь 
ресторанов. Также интересно размещение 
здесь спортивных магазинов, спортбаров, 
небольшого супермаркета, сувенирных ла-
вок. Кроме того, не стоит забывать о распо-
лагающемся поблизости ТРК 

”
Питерлэнд“, 

который будет представлять серьезную кон-
куренцию для ритейлеров».

Начальник отдела продаж ЗАО «БФА-Де-
велопмент» Светлана Денисова также по-
лагает, что инвесторов найти в этот проект 
можно: «Место это достаточно событийное, 
всегда будет востребовано торговцами зем-
ли. Летом здесь продают воздушные шары, 
попкорн, еще какие-то предметы, которые 
приобретают гуляющие с детьми родите-
ли. Если же мост будет упираться только в 
стадион и больше никуда, то вариантов с 
торговыми площадями может быть мало: 
футбольная атрибутика и, возможно, ка-
кие-то точки общепита. Если же маршрутов 
с моста будет несколько, то мост будет боль-
ше заселен. Я полагаю, что можно подумать 
о стационарных павильонах, в которых 
будут торговать не событийным товаром, 
приуроченным к футбольным матчам, а 
продукцией для детей и их родителей: воз-
душные змеи, шары, попкорн. Можно по-
ставить даже аптечный киоск».

Александр Веселов, директор по раз-
витию Astera в альянсе с BNP Paribas Real 
Estate, тем не менее идею считает интерес-
ной и полагает, что окупиться этот проект 
сможет за десять лет.

Екатерина Лапина, директор департа-
мента коммерческой недвижимости АРИН, 
полагает, что инвестиции в проект могут 
составить около 1,5 млрд рублей. «Это сум-
ма, достаточная для строительства торго-
вого центра площадью 45–50 тыс. кв. м. 
Окупаемость проекта находится в районе 
12–15 лет», — говорит она. 

«Функционал торговых площадей 
будет зависеть от технических характе-
ристик конструкции. При разработке 
проекта нужно учесть нерегулярность 
проведения в Петербурге спортивных 
мероприятий, а значит, продумать до-
полнительные способы генерирования 
здесь пешеходного потока — за счет 
уникальной архитектурной концепции, 
видовых характеристик, размещения 
арт-объектов. Именно этим туристов и 
жителей Праги привлекает Карлов мост», 
— отмечает господин Веселов. 

Денис Кожин

Недавно городские власти анонсировали проект строительства пешеходного моста 
от парка 300-летия Петербурга к стадиону на Крестовском острове. Впервые власти 
пытаются привлечь инвестора к строительству моста. Возврат вложенных средств,  
как предполагается, будет осуществляться за счет расположенных на мосту коммерческих 
помещений. Аналитики считают, что такой проект может быть интересен девелоперам,  
но им придется придумать какую-то особую концепцию.

В Петербурге несколько лет работает надземный 
пешеходный переход у торгового комплекса «Миллер» 
через проспект Испытателей. Здесь располагаются 
магазины и рестораны. Но через реки в Петербурге 
частные структуры мосты пока не строили

Кадастровый 
рынок споткнулся 
о конкуренцию
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Памятники нуждаются 
в инфраструктуре
― наследие ―

В ближайшее время начнется 
реставрация музея-усадьбы «При-
ютино». Международный банк 
реконструкции и развития напра-
вит на ее реставрацию 650 млн 
рублей. В соседнем регионе, в 
Новгородской области, готовятся 
выставить четыре усадьбы на кон-
курс с целью привлечь инвесто-
ров в их реставрацию. Участники 
рынка расходятся во мнениях о 
том, кто должен брать на себя 
заботы по реставрации памят-
ников и можно ли такие объекты 
приспособить под современные 
функции.

Как сообщает пресс-служба прави-
тельства Ленобласти, усадьба «При-
ютино» включена в проект «Сохране-
ние культурного наследия России», 
реализуемый Министерством культу-
ры Российской Федерации совместно 
с администрацией Ленинградской 
области. В рамках реконструкции 
будут отреставрированы постройки 
усадьбы, приведен в порядок парк, 
проложены современные инженер-
ные коммуникации. После реставра-
ции предполагается создать на базе 
усадьбы крупный музейный ком-
плекс.

В соседнем регионе пошли иным 
путем. Департамент имущественных 
отношений и государственных заку-
пок Новгородской области готовит к 
приватизации усадебные комплексы 
на территории региона. «До конца 
2013 года планируется выставить 
на продажу четыре объекта: усадьбу 
Зубовой-Жеребцовой в деревне Ров-
ное, усадьбу А. Корсакова в деревне 
Петровское Боровичского района, 
усадьбу А. Татищева в деревне Усть-
Волма Крестецкого района, усадьбу 
Н. Лунина в деревне Тухомичи Холм-
ского района», — сообщили в пресс-
центре правительства Новгородской 
области. Предполагается, что прива-
тизация усадеб позволит привлечь 
инвесторов для сохранения и восста-
новления культурных объектов.

Переложить на частного 
инвестора
Как правило, региональные власти 
заинтересованы в передаче памят-
ников архитектуры частным инвес-

торам. Стоимость активов обычно 
номинальная — основная мотивация 
заключается в возможности перело-
жить издержки на дорогостоящий 
ремонт и содержание объекта на биз-
нес. Это довольно распространенная 
на западных рынках практика. В та-
кой модели архитектурные памятни-
ки фактически находятся в частной 
соб ственности или долгосрочной 
аренде, при этом владелец ограничен 
в функциональном использовании 
объекта, несет нагрузку по его содер-
жанию и в соответствии с разработан-
ным графиком предоставляет доступ 
к объекту всем желающим. 

«В таких случаях прибыль инвес-
тора генерируется за счет внедрения 
различных коммерческих решений, 
в большей степени, конечно, ориен-
тированных на туристско-рекреаци-
онную и культурно-познавательную 
сферу деятельности. В России такие 
форматы только начинают приобре-
тать некоторую популярность», — го-
ворит Максим Клягин, аналитик УК 
«Финам Менеджмент».

Участники рынка пока по-разному 
оценивают перспективы региональ-
ных памятников истории и культу-
ры в части приспособления их под 
современные функции. По крайней 
мере, у значительной части экспер-
тов есть сомнения в том, что такие 
проекты могут окупаться.

Президент ГК «Размах» Игорь Ту-
пальский считает, что окупаемость 
таких проектов сомнительна даже 
в течение 25 лет. «Одиночные реги-
ональные памятники, находящие-
ся в плачевном состоянии, должны 
быть восстановлены как объекты 
культурного наследия государством 
или независимыми меценатами в 
благотворительных целях. Памят-
ники, расположенные в городской 
среде, окружены хотя бы какой-то 
инфраструктурой и исходя из этого 
можно строить планы и просчиты-
вать инвестиционную привлекатель-
ность проекта. Но даже, например, 
в Петербурге реконструированные 
здания промышленной архитектуры 
до сих пор не всегда являются при-
влекательными для потребителя. В 
первую очередь с точки зрения их 
месторасположения в депрессивной 
зоне. В большинстве случаев такие 
памятники — это бывшие промыш-

ленные участки, еще полностью не 
обустроенные современной инфра-
структурой. И должно пройти лет 
пять-десять, когда приспособленные 
под новое назначение памятники 
начнут приносить доход», — считает 
господин Тупальский.

Без брендов
Он также отмечает, что в регионах 
слабо развита маркетинговая поли-
тика. «У нас нет городов-брендов, ко-
торые были бы привлекательны для 
внутреннего туриста, не то, что для 
внешнего. Те туристические потоки, 
которые есть сейчас, просто мизерны 
для того, чтобы считать инвестици-
онную привлекательность восстанов-
ления памятника с точки зрения его 
посещаемости. Таким образом, инте-
рес частного инвестора заниматься 
такими объектами из коммерческих 
целей снижается», — полагает он.

С ним согласен Борис Мошен-
ский, генеральный директор компа-
нии Maris | Part of the CBRE Affiliate 
Network. Он считает, что в рекон-
струкции исторических объектов 
главный вопрос не в том, дорого или 
нет и не в том, где этот памятник на-
ходится. «Любой объект всегда можно 
приспособить или просто сделать из 
него музей-памятник, открытый для 
посещения населением. Самый глав-
ный и нерешенный вопрос — это 
прозрачный и понятный для инвес-
тора регламент получения, реконс-
трукции и дальнейшего использова-
ния такого объекта. Иными словами, 
сегодня, когда государство предла-
гает инвестору взяться за подобный 
объект, инвестор не может найти для 
себя ответ на простой вопрос: «Что он, 
инвестор, получит от обладания по-
добным объектом? Деньги? Льготы? 
Общественное признание? Удоволь-
ствие? Наша компания проводила ис-
следование, как решаются подобные 
вопросы в странах Западной и Вос-
точной Европы. В результате нашего 
исследования мы выяснили, что в 
европейских странах установлены 
очень четкие, прозрачные, а главное 
логичные правила, по которым вы-
страиваются взаимоотношения меж-
ду инвестором и государством в во-
просах восстановления памятников 
архитектуры», — говорит 
господин Мошенский. c24

«Мы стараемся вести 
переговоры гибко»

― интервью ―

— Ирина, скажите, как проходи-
ла реализация проекта?
— Сама концепция — объединить 
органы государственной власти и 
представителей бизнеса в одном 
комплексе — возникла в 2006 году. 
В 2008 году был объявлен конкурс 
на лучшую архитектурную кон-
цепцию, победителем стала «Ар-
хитектурная мастерская 

”
Евгений 

Герасимов и партнеры“», в 2009 
году началось проектирование, а 
непосредственно к строительству 
первой очереди мы приступили 
в 2010 году. Объект расположен в 
Центральном районе города, он 
будет включать в себя семь бизнес-
центров класса А, четырехзвездоч-
ный отель и здание администра-
ции города. Проект возводится в 
три очереди. Общая площадь все-
го комплекса составит примерно 
360 тыс. кв. м.
— А что входит в первую оче-
редь?
— Два бизнес-центра и здание ад-
министрации, куда переедут наши 
исполнительные органы государ-
ственной власти. Общая площадь 
первой очереди, включая подзем-
ный паркинг, — около 200 тыс. 
кв. м.
— Летом этого года администра-
ция официально заявила о том, 
что будет переезжать в «Невскую 
ратушу». За какую сумму она 
должна будет выкупить эти по-
мещения?
— В нашем договоре с городом го-
ворится о том, что мы продаем зда-
ние администрации по себестои-

мости, ориентировочно цена была 
заявлена в 10 млрд рублей.
— А когда власти города начнут 
сюда переезжать и когда закон-
чится этот процесс?
— Изначально мы ориентирова-
лись на лето следующего года. Но 
мы получили последнее распо-
ряжение губернатора с оконча-
тельным списком комитетов и их 
подведомственных учреждений, 
которые переедут в «Ратушу», и 
этот список несколько отличается 
от того, который был в 2010 году. 
Поменялись требования к техни-
ческим условиям, появились но-
вые архивные помещения, новые 
склады, поэтому нам потребуется 
время на перепроектирование. Я 
надеюсь, что мы закончим работы 
к концу следующего года. Иными 
словами, администрация начнет 
переезжать либо в конце 2014 года, 
либо в первом квартале 2015 года.
— А как это перепроектирова-
ние скажется на стоимости про-
екта?
— На данный момент техниче-
ское задание находится в адми-
нистрации города. Как только нам 
его выдадут, мы сможем оценить 
полный масштаб требуемых пе-
ределок с точки зрения объемов 
работ, денег и сроков. Пока нам 
предстоит радикально поменять 
планировки второго и третьего 
этажей. Мы надеемся, что типо-
вые этажи с четвертого по десятый 
более или менее останутся нетро-
нутыми. Здание уже построено, 
поэтому, конечно, мы не можем 
поменять его конфигурацию, из-
менить его основные планировки, 

мы постараемся обойтись малыми 
изменениями и как можно скорее 
закончить работы. Я не могу сей-
час оценить затраты, но не думаю, 
что они будут колоссальными. Как 
только мы поняли, что нам пред-
стоит сделать перепланировку, 
мы сместили акценты в работах 
по инженерным системам — про-
должаются работы по основным 
магистралям, а работы по тем ин-
женерным сетям, которые уходят 
в кабинеты и другие помещения, 
приостановлены, потому что как 
раз кабинетные планировки мо-
гут измениться.
— Расскажите, пожалуйста, в 
чем состоит социальная значи-
мость проекта?
— Если смотреть с точки зрения 
объединения органов власти в 
одном месте, то это воплощает в 
жизнь идею об открытости пра-
вительства. Комитеты админи-
страции больше не разбросаны 

по разным местам города, теперь 
они будут сосредоточены в новом 
современном здании, с удобной 
инфраструктурой. Кроме того, в ку-
поле здания администрации пла-
нируется сделать смотровую пло-
щадку, открытую для посещения, 
и разместить макет города. Также 
стоит сказать, что проект реализу-
ется в достаточно депрессивном 
индустриальном районе, несмотря 
на то, что это исторический центр 
города. Комплекс фактически при-
влекает новую жизнь в район — 
вместе с нами он начинает застра-
иваться современными зданиями. 
Реновация каких-либо участков в 
таких депрессивных районах авто-
матически вызывает регенерацию 
самого района.
— Есть ли у вас предваритель-
ные договоры аренды с какими-
либо компаниями?
— В городе не так много таких 
крупных объектов с комплексным 

развитием территорий, поэтому 
интерес к нам проявляют компа-
нии из всех сфер. Конечно, активно 
проявляет интерес нефтегазовый 
и IT-сектор. У нас уже есть согла-
шения о намерениях, а примерно 
через месяц будем заключать дого-
воры аренды. Что касается между-
народных компаний, то они тоже 
приходят и смотрят помещения, 
но из-за экономического кризиса 
подходят к вопросу переезда очень 
аккуратно.
— А какие у вас будут арендные 
ставки?
— Высокие! Но на самом деле все 
будет зависеть от того, кто наш 
арендатор, каков его статус, на-
сколько мы друг другу интересны, 
каковы сроки и площадь аренды 
помещений. Мы стараемся вести 
переговоры гибко.
— Когда планируется начать 
строительство второй очереди?
— Мы хотели бы начать вторую 

очередь весной следующего года, 
но это зависит от того, когда мы 
завершим корпуса первой очереди 
и как быстро заполним их аренда-
торами. 
— Во второй очереди планирует-
ся гостиница. Оператор для нее 
уже выбран?
— Мы рассматривали кандидатуры 
многих управляющих компаний, 
но пока ни на ком свой выбор не 
остановили. Гостиницу мы будем 
создавать под конкретного опера-
тора, так как нет смысла сначала 
строить объект, а потом в авраль-
ном режиме вносить изменения 
в планировки — ведь у каждого 
оператора свои технические требо-
вания. 
— Это будет кто-то из уже пред-
ставленных на рынке Петербур-
га компаний или какой-то но-
вый игрок?
— Скажем так, это будет оператор, 
уже работающий на российском 
рынке.
— Расскажите, пожалуйста, об 
общественной зоне проекта. Что 
она из себя представляет?
— Общественная зона — это пеше-
ходная площадь между зданиями 
комплекса. Сейчас здесь ведутся 
работы с фонтаном, идет монтаж 
оборудования. На первых этажах 
бизнес-центров будут помещения 
для заведений общественного 
питания, летом будут выносные 
столики. Площадь будет с озеле-
нением, вымощена натуральным 
камнем. Здесь мы планируем про-
водить различные общественные 
мероприятия, возможно, деловые 
или праздничные.
— А столкнулись ли вы с трудно-
стями во время реализации это-
го проекта?
— Не без этого. Технические труд-
ности в Петербурге все те же — гид-
рогеологические условия. Паркинг 
в проекте подземный двухуровне-
вый, пришлось работать с протеч-
ками. Все, кто заглубляется больше 
двух метров в Петербурге, с этими 
трудностями сталкивается. Но мы 
работаем над этой проблемой и ре-
шим ее. 

Руководитель проекта «Невская ратуша» 
ИРИНА АНИСИМОВА рассказала в интервью 
корреспонденту ”Ъ“ ЮЛИИ ЧАЮН о том, как 
продвигается строительство административно-
делового комплекса «Невская ратуша», с 
какими трудностями столкнулись строители и о 
том, когда ожидается переезд правительства 
Петербурга в новое здание.
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коммерческая недвижимость
Несамостоятельное просвещение

Роботизированный имидж
― парковки ―

Бизнес-центры премиального класса 
активно обзаводятся модными техни-
ческими новинками — уже третий по 
счету офисный комплекс в центре уста-
новил автоматический робот-паркинг. 
Участники рынка разошлись во мнени-
ях. Одни полагают, что это дань моде, 
маркетинговая «фишка» и имиджевый 
атрибут, другие уверяют, что установ-
ка такого оборудования экономически 
оправданна. С ужесточением правил 
парковки в центре города такие проекты 
могут быть вполне успешным экономи-
ческим начинанием.

Автоматический паркинг, уже третий 
по счету в Петербурге, открылся в бизнес-
центре «Давыдовъ». Инвестиции в проект 
составили 40 млн рублей. Участники рынка 
говорят, что для бизнес-центров высокого 
класса наличие таких парковщиков стано-
вится необходимостью — в центре с пло-
щадями под парковку ситуация обстоит на-
пряженная, а без паркинга премиальным 
бизнес-центр считаться не может. 

Площадь бизнес-центра «Давыдовъ» 
составляет 6,3 тыс. кв. м. Паркинг распо-
лагается в подземном пространстве биз-
нес-центра на двух уровнях. Количество 
машино-мест на парковке — 36. Управля-
ющей компанией бизнес-центра является 
ООО «ЭК 

”
Невский альянс“», застройщиком 

выступило ООО «Московский проспект 97».
«Для России подобные проекты еди-

ничны. В крупных мегаполисах система 
паркинга-робота позволяет решать ост-
рую проблему с дефицитом парковочных 
мест в деловых районах города с высокой 
проходимостью. Преимущества парковки-
робота в том, что система полностью ав-
томатизирована и не требует присутствия 
человека. Помимо этого, сокращается вре-
мя при парковке. Общее время постановки 
(возврата) автомобиля составляет не более 
двух минут», — рассказал генеральный 
директор ООО «Московский проспект 97» 
Илья Пименов.

Оборудование автоматического паркин-
га произведено компанией XJ Automation. 
Поставка парковочного оборудования, его 
монтаж и пусконаладка осуществлялись 
ООО «СЗПК». В компании «Московский про-
спект 97» сообщили, что инвестиции в со-
здание паркинга составили 40 млн рублей.

Имидж — все
Среди экспертов есть те, кто полагает, что ус-
тановка робота-парковщика — это больше 
имиджевый ход. В компании ГК «Автоспец-
центр» указывают: «Создание парковки на 
36 машино-мест для такого крупного биз-
нес-центра, как 

”
Давыдовъ“, на наш взгляд, 

просто экономически неоправданно, со-
вершенно очевидно, что для размещения 
автомобилей всех сотрудников бизнес-цен-
тра их недостаточно. Скорее всего, данная 
инициатива может расцениваться больше 
как имиджевый ход, ведь не может совре-
менный офисный центр обходиться без 
собственной парковки, так как это может 
негативно повлиять на его статус».

Директор департамента брокериджа NAI 
Becar в Санкт-Петербурге Александра Смир-
нова солидарна с этим мнением: «На мой 
взгляд, создание такого вида паркинга боль-
ше является неким имиджевым шагом, пос-
кольку с экономической точки зрения дан-
ная инициатива неоправданна. Стоимость 
услуг эксплуатации паркинга-робота будет 
достаточно высокой, отчего увеличится и 
уровень арендных ставок в бизнес-центре. 

Я считаю, что арендаторы не будут готовы 
переплачивать за новую систему паркинга, 
даже учитывая все ее преимущества».

Вынужденная мера
Но есть и те, кто верят в экономическую 
целесообразность установки такого обору-
дования. Альберт Харченко, генеральный 
директор East Real, говорит, что сегодня 
создание паркинга-робота в бизнес-центре 
уже не ново, первый автоматизированный 
паркинг был открыт в БЦ Bolloev Center, 
а затем в БЦ Quattro Corti. «Что касается 
затрат, то стоимость оборудования одного 
парковочного места в автоматизированном 
паркинге составляет около €20 тыс. Строи-
тельство автоматизированных паркингов 
зачастую связано с тем, что площадь участ-
ка не позволяет делать как наземный, так и 
подземный многоуровневый паркинг», — 
отмечает он.

Дмитрий Золин, управляющий дирек-
тор сети бизнес-центров «Сенатор», отмеча-
ет, что для бизнес-центра высокого класса 
наличие паркинга необходимо. «Таким 
образом, если построить обычный подзем-
ный паркинг по техническим причинам 
невозможно, на наземную парковку нет 
свободного участка, то робот-парковщик 
становится скорее необходимостью. До-
рогим является не только сам объект, но и 

обслуживание, поскольку такой паркинг 
нуждается в качественном инженерном 
сопровождении. Окупить вложения за 
адекватные сроки (7–9 лет) возможно, если 
продать места в паркинге в собственность», 
— предполагает господин Золин.

Игорь Кокорев, заместитель руководи-
теля отдела стратегического консалтинга 
Knight Frank St. Petersburg, при этом заме-
чает: «Автоматизированные паркинги поз-
воляют существенно экономить площадь 
и объем помещения паркинга в расчете на 
одно машино-место. Таким образом, допол-
нительные затраты на оборудование частич-
но компенсируются экономией на создании 
помещений. Но, что более важно, в некото-
рых случаях автоматизированный паркинг 
может стать единственным выходом, позво-
ляющим достигнуть необходимой обеспе-
ченности парковочными местами. А хоро-
шая обеспеченность парковкой в последнее 
время становится все более актуальным 
атрибутом современной качественной ком-
мерческой и жилой недвижимости».

Окупятся быстро
Вероника Лежнева, руководитель отдела 
исследований Colliers International в Санкт-
Петербурге, добавляет, что окупаемость 
такого паркинга достаточно длительная 
— 8–10 лет, но наличие его позволяет при-
влекать более качественных арендаторов 
на офисные площади. «Да, такой паркинг 
на первых порах существенно увеличива-
ет объем инвестиций в проект, но в долго-
срочной перспективе косвенно влияет на 
качество арендаторов и арендную ставку в 
проекте», — говорит госпожа Лежнева.

Максим Клягин, аналитик УК «Финам 
Менеджмент», согласен с коллегой: «По-
добные проекты выглядят очень перспек-
тивно. Главными конкурентными преиму-
ществами выступают компактный размер, 
автономность и сравнительно небольшая 
капиталоемкость. Во-первых, такие объек-
ты позволяют разместить на 100–150 кв. м 
городского пространства минимум 40–50 
автомобилей, то есть примерно в три-четы-
ре раза больше, чем на обычном паркин-
ге, при этом при повышении этажности 
вместимость возрастает в несколько раз. 
Несомненно, это чрезвычайно актуальные 
решения для загруженных мегаполисов, 
испытывающих острый дефицит свобод-
ных локаций. Другим преимуществом яв-

ляется высокий уровень автоматизации, 
позволяющий не только оптимизировать 
издержки управления, но и сделать сервис 
удобным и привлекательным для потреби-
телей. Одновременно важно подчеркнуть, 
что стоимость таких проектов формируется 
на сравнительно невысоком уровне и начи-
нается от $1 млн, а окупиться такой проект, 
по условным расчетам, вполне может в те-
чение шести-семи лет», — говорит госпо-
дин Клягин. 

При этом он полагает, что этот сегмент 
может стать действительно привлекатель-
ным только в среднесрочном горизонте. 
«Сейчас этот сектор даже в большинстве 
крупных городов страны только начинает 
развиваться. И пока интерес инвесторов к 
проектам наземных парковок и более мас-
штабным многоярусным парковочным бок-
сам за исключением отдельных локальных, 
наиболее капиталоемких рынков, напри-
мер, столичного региона, в целом неочеви-
ден. Пока целый ряд факторов негативно 
влияет на сроки окупаемости и уровень 
рентабельности таких проектов», — сетует 
господин Клягин. 

Более динамичному развитию рынка 
могут способствовать, с одной стороны, 
дополнительные законодательные ограни-
чения (в части правил парковки) иниции-
руемые сейчас во многих крупных городах, 
с другой — комфортный климат для ин-
весторов, которые готовы реализовывать 
такие проекты, субсидии и другие формы 
государственной поддержки. 

Генеральный директор финского про-
ектного бюро Rumpu Евгений Богданов из 
минусов установки такого оборудования 
называет то, что в России нет опыта эксплу-
атации таких высокоавтоматизированных 
продуктов. «Необходимо продумать риски, 
связанные с поломками: не случится ли си-
туации, когда заблокированными окажутся 
все автомобили, размещенные на парков-
ке. И еще одна проблема. Конструкции ав-
томатизированного паркинга — не моно-
литные, поэтому в зимнее время на крышу 
машины неизбежно будут капать грязь и 
реагенты с колес автомобиля, припаркован-
ного выше, а это может серьезно повредить 
лакокрасочное покрытие крыши. Паркин-
ги-роботы это распространенная практика 
для чистой Европы, а не для 

”
грязной“ Рос-

сии», — делится он сомнениями.
Олег Привалов

Если построить обычный подземный паркинг  
по техническим причинам невозможно, на наземную 
парковку нет свободного участка, то робот-парковщик 
становится скорее необходимостью

― ниша ―

По сути, научно-развлекательные 
центры являются одним из форма-
тов детских развлечений, которые 
сейчас активно развиваются как 
«якоря» в торговых центрах. 

Не просто шопинг
«Уже несколько лет назад стало оче-
видным, что посещение торгового 
центра становится не просто шо-
пингом, а способом провести сво-
бодное время. Таким образом, раз-
влекательный 

”
якорь“ становится 

инструментом повышения прохо-
димости торговой галереи, а также 
повышения лояльности к объекту. 
Девелоперы торговых центров пос-
тоянно ищут новые форматы для 
развлекательной зоны, чтобы вы-
делиться и привлечь большое ко-
личество посетителей. Детские раз-
влечения соответствуют наиболее 
распространенной концепции тор-
гового центра — покупки и отдых 
для всей семьи. Для родителей это 
возможность занять детей на время 
собственного шопинга», — рассуж-
дает Владимир Скигин, председа-
тель совета директоров УК Satellit 
Development.

В компании Colliers International 
отмечают, что в целом концепция 
детских развлечений претерпела 
существенные изменения в по-
следние годы. «Обучение, интерак-
тивность, возможность 

”
потрогать 

и попробовать“ стали доминирую-
щими функциями в развлекатель-
ных проектах. Направленность при 
этом может быть разная — как на-
учная (

”
Лабиринтум“ и 

”
Умникум“), 

так и сказочная (
”
Музеус“ в 

”
Новом 

Оккервиле“, музей-театр 
”
«Сказкин 

дом“ в 
”
Сити Молле“). Площади 

таких проектов варьируются от 
500 до 1000 кв. м. 

”
Города профес-

сий“ могут занимать и гораздо боль-
шие площади. Расположение таких 
центров в торгово-развлекательных 
комплексах во многом продиктова-
но высокой проходимостью ТРК, а 
также самим наличием площадей 
подходящего размера, что реже 
встречается в формате встроенного 

помещения», — говорят в Colliers 
International. 

Все еще не насыщен
Людмила Рева, директор Astera в 
альянсе с BNP Paribas Real Estate, 
считает, что, несмотря на большое 
количество анонсированных про-
ектов, сегмент развлекательно-об-
разовательных услуг для детей все 
еще нельзя назвать насыщенным. 
«В ближайшей перспективе востре-
бованы будут различные форматы: 
как развлекательные, так и обра-
зовательные, которые предоставят 
возможность детям весело отдох-
нуть в выходные дни, а в будние — 
дополнить основное образование. 
Считаю, что подобные проекты бу-
дут востребованы в любом район-
ном торговом комплексе. Неплохой 
потенциал имеют и отдельно стоя-
щие проекты. Такие проекты, как 
центр 

”
Эврика“ в Хельсинки или 

Legoland в Дании и Германии, при-
нимают в период школьных кани-
кул семьи из России, что говорит о 
наличии спроса».

Если говорить о других форма-
тах, которые сегодня активно раз-
виваются как «якоря» в торговых 
центрах, то Альберт Харченко, гене-
ральный директор East Real, отме-
чает, что сегодня активно развива-
ются центры физического развития 
детей: спортивно-развлекательный 
центр «Круча», реализованный так-
же в рамках «Дивного города», ска-
лолазно-веревочные парки и т. д. 
«Подобные центры со временем 
должны вытеснить с рынка такие 
зоны отдыха для детей, как Fun City 
или Crazy Park», — считает он.

Также господин Харченко гово-
рит, что в Петербурге по-прежнему 
не реализованы проекты по созда-
нию тематических парков для отды-
ха и развлечения детей, например, 
как «Парк Муми-троллей» на остро-
ве Кайло (Финляндия), музей ска-
зок Астрид Линдгрен «Юнибакен» в 
Стокгольме. 

Екатерина Лапина, директор 
департамента коммерческой не-
движимости АРИН, согласна: «В Пе-
тербурге достаточно много форма-

тов еще не охвачено. Если раньше 
торговые центры выполняли лишь 
свою первоначальную функцию, 
то сегодня населению необходимы 
развлекательные и образователь-
ные центры. Это, в том числе, и биз-
нес, рассчитанный на образование 
для детей». Она полагает, что в буду-
щем количество подобных центров 
увеличится, причем с возможнос-
тью развития в сторону культуры 
и искусства. В Европе на сегодняш-
ний день уже много идей о том, как 
обучать детей элементарным вещам 
в интересной для них форме. 

Сложная экономика
Окупаемость таких проектов зави-
сит от многих факторов, поэтому 
для каждого конкретного комплек-
са она будет индивидуальной. При 
этом уровень дохода у такого му-
зейного центра будет невысоким по 
сравнению с доходностью самого 
торгового центра или, например, 
бизнес-центра. Поэтому крупные 
девелоперы могут развивать такой 
проект не столько для извлечения 
прибыли, сколько для повышения 
проходимости торгового центра, 
для создания дополнительной точ-
ки притяжения, формирующей тра-
фик покупателей. 

Леонид Захаров, руководитель 
отдела стратегического консалтинга 
Jones Lang LaSalle в Санкт-Петербур-
ге, отмечает: «Музейные центры, 
наподобие 

”
Умникума“ и 

”
Лабирин-

тума“, так же как и новые форматы 
образовательно-развлекательных 
центров (

”
Кидбург“, 

”
Минополис“ и 

”
Мастерград“), являются хорошим 

”
якорем“ для торгово-развлекатель-

ных центров, поскольку привлека-
тельны для семейного посещения. 
Если рассматривать их отдельно, 
то ввиду низких арендных ставок 
($100–200 за квадратный метр в год, 
triple net) они мало интересны для 
девелоперов, ведь фактически такая 
арендная ставка находится ниже чер-
ты рыночной окупаемости проекта. 
Тем не менее привлекаемый ими по-
ток позволяет сделать весь ком плекс 
более посещаемым и увеличить про-
дажи других арендаторов».

Площадь «Умникума» и «Лаби-
ринтума» находится в диапазоне 
700–1000 кв. м, площадь тематичес-
ких центров, таких как «Кидбург», 
— 4–5 тыс. кв. м. К настоящему 
моменту уже заявлено открытие 
«Минополиса» в ТРК «Европолис» 
и «Мастерграда» в «Питерлэнде» в 
2014 году. 

«Однако ожидать дальнейшей ак-
тивной экспансии подобных фор-
матов в Петербурге не приходится. 
Данные операторы при решении о 
развитии будут осторожны и изби-
рательны, им более целесообразно 

двигаться в регионы, в которых по-
добные форматы пока не представ-
лены, чем создавать конкуренцию 
самим себе», — резюмирует госпо-
дин Захаров.

«Что касается подобных проек-
тов в отдельно стоящем здании, то 
они тоже имеют право на жизнь, 
но экономика у таких проектов бо-
лее сложная. В данном случае про-
ект может рассчитывать только на 
собственный трафик, отсутствует 
синергия с другими арендаторами. 
Особенность научно-просветитель-
ского центра — необходимость 
привлечения 

”
научного“ ресурса. 

Например, 
”
Лабиринтум“ для созда-

ния проекта привлекал несколько 
университетов города», — отмечает 
господин Скигин.

Господин Харченко полагает, что 
такие проекты могут окупаться и 
как самостоятельные объекты и в 
России. «Первым подобным цент-
ром стал проект 

”
Дивный город“ 

в ТРК 
”
Гранд Каньон“. Он доказал, 

что такие проекты имеют право на 
жизнь и могут окупаться, несмотря 
на включение в свой состав театра, 

”
Академии талантов“ и других те-

матических операторов, которые не 
готовы платить рыночную аренд-
ную ставку. В этом проекте совокуп-
ность операторов детского досуга и 
ритейла является примером синер-
гии, которая работает на развитие 
проекта и всего комплекса в целом», 
— считает господин Харченко.

В Colliers International отмечают: 
«Развлекательный и научный центр 
в отдельном здании может оказаться 
менее выгодным с экономической 
точки зрения и с точки зрения сро-
ков окупаемости. Крупные развле-
кательно-научные центры подобно-
го рода за границей финансируются 
из фондов или за счет государствен-
ных структур (как, например, центр 

”
Эврика“ в Хельсинки). Или же рас-

положение и конструкция таких 
центров довольно просты и не тре-
буют серьезных затрат — основные 
инвестиции идут в оснащение му-
зея и экспонаты. Если сравнивать 
подобные проекты в Петербурге и, 
например, у наших северных сосе-
дей в Финляндии и Скандинавии, 
то можно отметить, что в нашем 
городе такие проекты пока сильно 
меньше по размерам и создаются не 
государственными, а коммерчески-
ми структурами».

Альберт Харченко говорит: «Фор-
мат научно-просветительских цен-
тров для детей только начинает за-
рождаться. Сейчас такие операторы 
разбросаны по городу». Он считает, 
что в Петербурге на два-три смеж-
ных района должно быть создано 
по одному или два таких центра 
площадью 800–1000 кв. м, включа-
ющих в себя 5–6 операторов науч-
но-просветительского формата, ко-
торые будут занимать помещения 
от 80 до 500 кв. м в зависимости от 
проходимости и набора услуг.

Госпожа Рева указывает, что ос-
новной фактор успеха такого ком-
плекса — это концепция. «Предло-
жение на этом рынке постепенно 
растет, равно как и запросы пот-
ребителей. В случае качественной 
реализации окупаемость может 
составить 5–7 лет. Площадь научно-
просветительских центров в петер-
бургских торговых центрах старту-
ет от 200 кв. м и выше. Арендные 
ставки составляют 400–700 рублей 
за квадратный метр в месяц», — 
считает она. 

Рассуждая об окупаемости обра-
зовательных проектов, госпожа Ла-
пина отмечает: «Сегодня некоторые 
арендаторы такого профиля стара-
ются возложить часть расходов на 
других инвесторов, предоставляя 
им площадки для рекламы. Напри-
мер, если ребенка, пусть и в игровой 
форме, обучают простым жизнен-
ным вещам (работе в банке, рестора-
не и т. д.), то это может быть какой-то 
определенный банк или ресторан, 
который полностью или частично 
возьмет на себя расходы по оформ-
лению площадки 

”
под себя“». 

Денис Кожин

В Петербурге растет число интерактивных 
музеев. Они пришли в Россию из европейских 
стран и сегодня становятся популярными 
якорными арендаторами для торговых центров — 
они гарантированно формируют хороший трафик 
посетителей. Но самостоятельно окупаться такие 
проекты пока ни на Западе, ни в России не могут.

Обучение, интерактивность, возможность 
«потрогать и попробовать» стали 
доминирующими функциями  
в развлекательных проектах
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Арендаторы диктуют условия
― стандарты ―

Средняя доля сетевых операторов в 
общем объеме арендаторов торго-
вых комплексов сегодня достигает 
70–80% и постепенно увеличива-
ется. При этом владельцы зданий 
говорят, что работа с сетевиками 
имеет как плюсы, так и минусы. 
Среди плюсов — большая финан-
совая устойчивость по сравнению 
с «одиночками», среди минусов — 
менее гибкая арендная политика. 

Сегодня на рынке профессиональ-
ных торговых центров в качестве арен-
даторов преобладают сетевые ритейле-
ры (международные, федеральные и 
региональные), при этом существуют 
единичные операторы с интересной 
концепцией. 

У большинства сетевых ритейлеров 
существуют корпоративные правила и 
стандарты, требования к арендуемым 
помещениям: по площади, протяжен-
ности витрин, геометрии помещения. 
С одной стороны, четко прописанные 
стандарты упрощают девелоперам ра-
боту с такими арендаторами, но с дру-
гой — могут привести к необходимос-
ти изменения концепции комплекса. 

«Диктовать собственникам свои ус-
ловия могут только крупные якорные 
арендаторы, как в продуктовом, так и в 
fashion-сегменте, формирующие пото-
ки покупателей. Но в большин стве слу-
чаев при обоюдном желании о вхожде-
нии оператора в проект соб ственники 
и арендаторы договариваются об усло-
виях аренды», — рассуждает Валерий 
Трушин, руководитель отдела консал-
тинга East Real.

Светлана Чернышева, руководитель 
отдела проектного брокериджа Astera 
в альянсе с BNP Paribas Real Estate, 
среднюю долю сетевых операторов в 
общем объеме арендаторов торговых 
центров оценивает в 70%, и эта доля 
постепенно растет. 

Владимир Стукан, генеральный 
директор ROSS Group, полагает, что с 
учетом франчайзи доля сетевиков мо-
жет доходить и до 90%. «Учитывая, что 
рынок ритейла продолжает структури-
роваться, полагаю, что доля сетевиков 
в объектах будет возрастать и дальше», 
— утверждает он

Анастасия Балмочных, руководи-
тель отдела торговых площадей ком-
пании Jones Lang LaSalle в Санкт-Пе-
тербурге, объясняет это так: «Процент 
единичных магазинов невелик, по-
скольку это, как правило, неизвестные 
или малоизвестные бренды, размеще-
ние которых обычно не приветствуется 

собственниками торговых объектов из 
опасения за имидж проекта, даже во-
преки тому, что подобные арендаторы 
готовы платить более высокую ставку».

Анна Никандрова, директор депар-
тамента торговой недвижимости петер-
бургского офиса Colliers International, 
обращает внимание, что в профессио-
нальных торговых центрах соотноше-
ние сетевых и несетевых операторов 
от особенностей конкретного рынка 
(города) и формата проекта. Но она так-
же согласна с тем, что имеется тренд 
к росту процента сетевых операторов 
в составе арендаторов торговых цен-
тров. «Имея большую сеть, оператор 
имеет больше возможностей привлечь 
покупателей, формируя более выгод-
ное предложение. Поэтому при прочих 
равных девелоперы всегда склонны 
выбирать сетевой формат, гарантиру-
ющий стандарт качества магазина с 
точки зрения дизайна, ассортимента 
и цен. Большее количество сетевых 
операторов представлено на более 
развитых рынках: Москва, Санкт-Пе-
тербург, города-миллионники. В ме-
нее насыщенных городах даже в про-
фессиональных торговых проектах 
много несетевых магазинов, однако 
тенденция роста процента сетевиков 
наблюдается и там. Эта же тенденция 
характерна и для Европы. По нашим 
оценкам, сегодня любые несетевые 
форматы способны выдержать конку-
ренцию с сетевиками в большей степе-
ни за счет программ по поддержке ма-
лого бизнеса, реализуемых на уровне 
государства. Исключение составляют 
рестораны и операторы сервиса, кото-
рые могут быть несетевыми — с одной 
стороны, а с другой стороны — быть 
очень качественными и являться 

”
изю-

минками“ проекта», — рассуждает гос-
пожа Никандрова.

Что касается арендной политики, 
то в этом вопросе сетевые арендаторы 
менее гибки, чем одиночные, и готовы 
идти на уступки лишь в случае высо-
кой степени заинтересованности кон-
кретными комплексами. Большинство 
сетевых арендаторов имеет четкий биз-
нес-план с просчитанной экономикой 
торговой точки и придерживается его. 

Екатерина Лапина, директор депар-
тамента коммерческой недвижимос-
ти АРИН, считает, что с одиночными 
арендаторами управляющей компа-
нии работать намного легче — в силу 
скорейшего принятия решения и воз-
можности оперативно решать любые 
вопросы с первым лицом. 

«Сетевые операторы обычно пред-
ставляют собой крупные структуриро-

ванные компании. В связи с этим все 
коммуникации и согласования зани-
мают больше времени, нежели в слу-
чае с единичными торговыми точка-
ми. Это нормальная практика, ведь в 
крупной компании каждый документ 
перед согласованием проверяется и 
визируется несколькими функцио-
нальными подразделениями», — до-
бавляет госпожа Чернышева. 

Максим Клягин, аналитик УК «Фи-
нам Менеджмент», не согласен с точ-
кой зрения о том, что сетевики менее 
мобильны. «Сетевые компании, как 
правило, более технологичны, ори-
ентированы на быстрое масштабиро-
вание бизнеса и оперируют стандарт-
ными параметрами, разработанными 
для типовых объектов и форматов. В 
этом плане они могут быть достаточно 
удобными партнерами для типичных 
торговых центров со стандартным 
набором базовых функций. Вместе 
с тем требования крупного ритейла 
могут одновременно быть достаточ-
но высокими в части технических 
параметров объекта, удобства распо-
ложения, транспортной доступности 
и показателей трафика», — рассужда-
ет он. Господин Клягин отмечает, что 
небольшие проекты локального уров-
ня нередко не соответствуют целому 
ряду условий.

Исполнительный директор по ком-
мерческой недвижимости ООО «КВС» 
Дмитрий Беляев согласен, что сетевые 
операторы менее гибкие. «Однако се-
тевые операторы более стабильны, так 
как небольшие компании или инди-
видуальные предприниматели готовы 
платить более высокую арендную став-
ку, но склонны к высокой ротации. Ос-
новной спор сетевика и арендодателя 
состоит в требованиях к долгосрочно-
му договору», — говорит он.

Господин Беляев считает, что в 
первую очередь сетевые компании 
пытаются ограничить арендодателя 
в проценте ежегодной индексации 
арендной платы, а второе — это огра-
ничение арендодателя в возможности 
в одностороннем внесудебном порядке 
расторгнуть договор аренды, причем 
за собой такую возможность они со-
храняют по умолчанию. «В данном слу-
чае арендодатель рискует, так как при 
сильном изменении на рынке (напри-
мер, при резком росте ставок аренды 
помещений или высокой инфляции) 
придется исполнять обязательства по 
договору без возможности изменить 
условия до окончания его сроков дей-
ствия», — отмечает господин Беляев.

Роман Русаков

Районные торговые центры экспериментируют

― микрорайонные комплексы ―

Первые проекты районных торго-
вых центров (ТЦ) появились еще в 
самом начале 2000-х, но не были 
успешными, поскольку потреб-
ность в них к тому моменту еще не 
сформировалась: те, кто стремился 
к экономии, предпочитали рынки, 
а аудитория, готовая к цивилизо-
ванной торговле, выбирала моллы, 
дающие возможности для досуга. В 
районные центры приходили в ос-
новном владельцы торговых точек 
на рынках. 

Сегодня покупатели уже пони-
мают, что крупный торговый ком-
плекс уровня «Меги» удовлетворяет 
не все потребности, что такой фор-
мат не подходит для ежедневных 
мелких покупок. Таким образом, 
потребность в развитии формата 
районных центров весьма высока, 
такие проекты сегодня в дефиците. 
Согласно исследованию, проведен-
ному компанией RRG, наибольший 
потенциал для развития проектов 
районных и микрорайонных тор-
говых комплексов — это удаленные 
от центра кластеры. «Срок окупае-
мости микрорайонных торговых 
центров (площадью 5–10 тыс. кв. м), 
если они располагаются внутри 
жилого кластера, можно оценить в 
8–11 лет, а в ряде случаев — даже 
меньше. Для сравнения: крупный 
торговый комплекс окупается в 
среднем 9–14 лет», — говорит Юрий 
Тараненко, директор департамента 
коммерческой недвижимости груп-
пы компаний RRG. 

Оптимальный по своим парамет-
рам ТЦ районного и микрорайон-

ного масштаба — это двухэтажное 
здание с наземной парковкой, рас-
положенное в центре жилого мик-
рорайона около станции метро. 

Районный центр в первую оче-
редь ориентирован на удовлетво-
рение ежедневных потребностей 
окрестных жителей, отсюда следует 
и ценовая категория формата — 
как правило, это эконом или чуть 
выше. В традиционно престижных 
районах (запад, юго-запад, центр) 
она может быть и выше. 

Такие комплексы, как правило, 
включают в свой состав двух якор-
ных арендаторов: продуктовый 
супермаркет и сетевого оператора 
спортивных товаров, электроники 
и бытовой техники, а также неболь-
шую торговую галерею. 

«На сегодняшний день стандарт-
ных районных торговых центров 
не так много. На практике их заме-
нили отдельно стоящие 

”
коробки“, 

в которых размещаются сетевые ги-
пермаркеты, а в прикассовой зоне 
— операторы услуг (прачечная, хим-
чистка, парикмахерская, аптека, 
банковское отделение) и товары им-
пульсного спроса. При этом нельзя 
говорить о том, что существует не-
достаток таких центров, поскольку 
большинство жителей совершают 
ежедневные покупки в магазинах 
у дома, а в выходные выезжают в 
крупные торговые центры, где со-
вершают необходимые покупки и 
проводят время в развлекательной 
части таких комплексов», — рассуж-
дает Валерий Трушин, руководитель 
отдела консалтинга East Real.

Юлия Дальнова, директор управ-
ления коммерческой недвижимос-

ти «МД Групп», говорит, что, поми-
мо районных центров, в городе есть 
потребность и в микрорайонных 
комплексах. Их площадь может со-
ставлять от 2 до 5–10 тыс. кв. м, в 
то время как площадь районного 
комплекса колеблется от 10 до 15–
20 тыс. кв. м. 

«Конкретная цифра для каждого 
ТЦ, разумеется, зависит от района, 
характеристик населения, парамет-
ров площадки. Располагаться мик-
рорайонные торговые центры могут 
в точках, обеспечивающих стабиль-
ный охват населения, проживающе-
го в пешеходной доступности. Для 
районных ТЦ идеальное местополо-
жение — площадки вблизи станций 
метро. Такая локация обеспечивает 
постоянный поток посетителей, ко-
торые пользуются метрополитеном 
ежедневно и регулярно приобрета-
ют товары первой и второй необхо-
димости, а также реализуют потреб-

ность в будничных развлечениях 
(это может быть, например, посеще-
ние кинотеатра или фудкорта)», — 
говорит Юлия Дальнова. 

Значительное количество район-
ных и в особенности микрорайон-
ных торговых центров отличаются 
непродуманной концепцией. Боль-
шинство игроков, реализующих 
подобные проекты, — несетевые 
девелоперы, что вполне объяснимо: 
создание торгового центра неболь-
шой площади требует вполне подъ-
емных инвестиций. «Существенная 
часть районных и микрорайонных 
центров — это первые проекты та-
кого рода для компаний-девелопе-
ров, чем и объясняются многочис-
ленные погрешности в концепциях. 
По сути, это экспериментальные де-
велоперские проекты», — обращает 
внимание госпожа Дальнова.

В то же время, отмечает она, от-
личительная особенность микро-
районных ТЦ — это высокая адап-
тивность к потребностям целевой 
аудитории. Во-первых, такие ТЦ 
имеют больше возможностей для 
общения с коммьюнити — их охват 
меньше, чем у крупных объектов, 
зато аудитория заходит за покупка-

ми регулярно. Кроме того, договоры 
аренды в таких торговых центрах 
обычно заключаются на короткий 
срок, что позволяет реагировать на 
потребности покупателей и вно-
сить коррективы в пул арендаторов. 
Как правило, арендаторами микро-
районных ТЦ являются несетевые 
компании, заинтересованные в 
том, чтобы размещаться в торговом 
центре, что дает ТЦ возможность 
диктовать свои условия. 

«В результате мы видим, что 
торговые центры малой площади 
быстро реагируют на потребнос-
ти рынка. Поэтому даже проекты 
с изначально неудачной концеп-
цией через незначительное время 
адаптируются под нужды целевой 
аудитории и начинают приносить 
стабильный доход при наличии 
сколь бы то ни было грамотной 
управляющей компании. Однако 
при появлении в зоне охвата более 
сильного конкурента у ТЦ с неудач-
ной концепцией может не оказать-
ся в запасе времени на то, чтобы ни-
велировать недостатки», — говорит 
госпожа Дальнова.

«Центральный момент при созда-
нии районного и микрорайонного 
ТЦ — правильный выбор якорно-
го арендатора. 

”
Якорем“ для таких 

ТЦ должен быть супермаркет, и его 
уровень задает планку всему торго-
вому центру. Так, важно понимать, 
что якорь-дискаунтер определяет и 
состав всех остальных арендаторов 
комплекса», — резюмирует госпожа 
Дальнова.

Она считает, что районные и 
микрорайонные ТЦ — крайне пер-
спективный для девелопера формат. 
Рынок еще далек от насыщения, и 
потребность в торговых центрах 
малой площади весьма высока. 
«Поэтому площадки, подходящие 
для строительства таких объектов, 
очень востребованы девелоперами 
— случаи, когда в ходе торгов цена 
такой площадки поднимается в де-
сять раз, абсолютно нормальны для 
рынка», — говорит она.

Олег Привалов

в ожиДании рекорДа

До конца 2013 года заявлено открытие пяти торговых центров суммарной арендопригодной 
площадью 128,4 тыс. кв. м. По данным аналитиков компании Astera в альянсе с BNP Paribas 
Real Estate, в случае реализации этих планов на рынке торговой недвижимости Петербурга 
будет отмечен рекордный с 2007 года объем ввода площадей — 327,4 тыс. кв. м.

С начала года в эксплуатацию введено восемь торговых центров, по итогам трех квар-
талов прирост арендопригодных площадей составил 199 тыс. кв. м. Уровень обеспечен-
ности жителей Петербурга качественными торговыми площадями по сравнению с началом 
2013 года вырос на 7%, достигнув показателя 598 кв. м на 1000 человек. Общий объем 
предложения на рынке торговой недвижимости составил около 3 млн кв. м. По итогам 
третьего квартала 2013 года средневзвешенный уровень вакансии в торговых центрах 
Санкт-Петербурга составил 3,1%, что на 0,4% меньше по сравнению с итоговым значением 
предыдущего квартала.

«Несмотря на замедление темпов роста потребительской активности, наблюдаемое с 
начала года, участники рынка торговой недвижимости продолжают оптимистично смотреть 
на перспективы развития своего бизнеса», — подтвердила Ольга Аткачис, руководитель 
отдела торговой недвижимости Astera в альянсе с BNP Paribas Real Estate. Олег Привалов

В Петербурге хватает торговых центров 
районного, регионального и суперрегионального 
уровня. Однако по-прежнему недостает 
микрорайонных комплексов небольшого 
масштаба. При этом, как говорят 
профессионалы, очень часто в комплексах такого 
формата присутствует большое количество 
концептуальных ошибок: так как такие проекты 
требуют относительно небольших инвестиций, 
нередко они становятся экспериментальными 
площадками для начинающих девелоперов.

Центральный момент при создании 
районного и микрорайонного торгового 
центра — правильный выбор якорного 
арендатора. «Якорем» для таких комплексов 
должен быть супермаркет, и его уровень 
задает планку всему торговому центру

А
л

е
к

С
А

н
д

р
 к

о
р

я
к

о
в



24   l   kommersant.ru   l   Четверг 17 октября 2013 №190   l   Коммерсантъ

коммерческая недвижимость

Те
ма

ти
че

ск
ие

 ст
ра

ни
цы

 о
тп

еч
ат

ан
ы 

в т
ип

ог
ра

ф
ии

 О
ОО

 «
ЛД

-П
РИ

НТ
» 

19
66

44
, С

ан
кт

-П
ет

ер
бу

рг
, К

ол
пи

нс
ки

й 
р-

н,
 п

ос
. С

ап
ер

ны
й,

 
те

рр
ит

ор
ия

 п
ре

дп
ри

ят
ия

 «
Ба

лт
ик

а»
, д

. б
/н

, л
ит

. Ф
. З

ак
аз

 №
 6

21
2

― наследие ―

Он продолжает: «Памятники 
архитектуры будут интересны 

инвесторам, если появятся прозрачные 
правила, будет понятен правовой режим, 
объем инвестиций, проектно-сметная до-
кументация, понимание льгот, которые 
может получить компания. Важна инф-
раструктура объекта. Например, имеет 
значение вопрос, потребуется ли ремонт 
дорог, которые ведут к памятнику архи-
тектуры, или это будут скрытые инвес-
тиции. Если это 

”
кот в мешке“, и список 

того, что нужно и можно, непонятен, у 
объекта нет инфраструктуры и инвестор 
не может заранее просчитать доходную 
часть объекта, то такие памятники неин-
тересны. И не важно, где они находятся».

Для представительских  
целей
Сергей Богданчиков, управляющий ди-
ректор Origin Capital, считает, что на мес-
те заброшенных архитектурных памятни-
ков (а некоторые объекты в Новгородской 
области представляют собой руины) могут 
появиться как объекты жилые (усадьбы, 
дома), так и коммерческие (дома отдыха, 
гостиницы, офисы). 

Ирина Харченко, генеральный дирек-
тор компании «Высота», рассуждает: «В 
реконструированных домах-памятниках, 
расположенных в пределах центров ре-
гиональных городов, можно разместить 
офисы. Такие помещения охотно арен-
дуют большие российские или западные 
компании для размещения своих фи-
лиалов. Местный бизнес — например, 
крупные производители — могут органи-
зовать в таких особняках фронт-офисы. 
Кроме того, исторические здания в цент-
рах городов популярны у арендаторов из 
банковской сферы. Приспособить архи-
тектурные памятники, расположенные за 
пределами городов (например, усадьбы), 
будет гораздо сложнее. Очевидно, что как-
то их перепрофилировать, например, под 
санатории, как часто делалось в советское 
время, — это решение, грозящее полной 
утратой таких исторических объектов».

При этом Валентин Заставленко, вице-
президент ГК Springald, отмечает, что не 
всякий памятник можно приспособить 
для современного использования: «Осо-
бенно трудно приспособить к современно-
му использованию бывшие промышлен-
ные здания — кардинально поменялись 
технологии производства, а приспособ-
ление крупных промышленных зданий, 
особенно многоэтажных зданий прядиль-
ных мануфактур, пошивочных цехов, под 
офисные здания, особенно в небольших 
городах, не имеет экономического смыс-
ла — окупаемость инвестиций будет на-
столько долгосрочной по времени, что в 

конечном итоге приведет к операционно-
му убытку».

Виталий Никифоровский, другой ви-
це-президент ГК Springald, добавляет: «В 
России, кроме крупных городов, вообще 
никак не развита туристическая инфра-
структура. Никто не захочет ехать любо-
ваться на родовое поместье Суворова, 
если там негде остановиться. Но исклю-
чительно на деньги инвестора туристи-
ческие инфраструктурные проекты не 
реализовать. Необходима комплексная 
программа развития архитектурного на-
следия Северо-Запада с государственно-
частным партнерством, с гарантирован-
ными долгосрочными условиями. Думаю, 
если бы существовала возможность полу-
чения в долгосрочную аренду (от 50 лет) 
памятников архитектуры — усадеб, ро-
довых поместий, для использования их 
в личных целях, с условием обеспечения 
лимитированного доступа туристов на 
территорию, значительная часть таких 
памятников обрела бы новых хозяев. Хо-
роший пример в этом отношении — Ев-
ропа, где существуют родовые поместья 
и замки, принимающие в определенные 
дни на своей территории экскурсии».

«Чтобы окупить 
”
памятник“, нужно его 

не только восстановить, но и сформиро-
вать вокруг него смежную инфраструкту-
ру: зоны отдыха, рестораны, отели — как 
это сделано в Европе. Все это можно было 
бы сделать с минимальным риском, если 
бы у конкретного региона была понятная 
политика продвижения себя и привле-
чения туристов. Но на данный момент 
любой инвестор, заинтересовавшийся ре-
конструкцией объекта культурного насле-
дия в регионе, должен будет позаботиться 
и о рекламе всего этого региона», — согла-
сен господин Тупальский.

Тем не менее есть эксперты, которые 
полагают, что все трудности преодолимы, 
а конечная выгода все перекрывает.

Ирина Калинина, генеральный дирек-
тор агентства недвижимости TWEED, счи-
тает, что исторические усадьбы — перспек-
тивный объект для вложений. «Покупатели 
на элитном загородном рынке интересу-
ются объектами с историей, и вековая ре-
путация, 

”
намоленность“ места для них яв-

ляется заметным преимуществом объекта. 
На загородном рынке уже есть поселки, 
возникшие вокруг исторических усадеб, 
и они весьма востребованы. Например, 
поселок Покровское-Рубцово, на терри-
тории которого находится домик Чехова. 
Практика показывает, что состоятельные 
покупатели интересуются поселками 

”
с 

прошлым“, поэтому одна из очевидных 
стратегий для инвестора в данном случае 
— создание премиальных коттеджных 
поселков на территории отреставрирован-
ных усадеб», — отмечает она. 

Валерий Грибанов

Управятся без европейцев

― индустриальная  
недвижимость ―

Аналитик «Инвесткафе» Даниил 
Маркелов констатирует, что по ито-
гам 2012 года на территории России 
действовало 96 индустриальных 
парков, причем государственных и 
государственно-частных 38 и 6 со-
ответственно. На данный момент 
крупнейшими управляющими 
компаниями в России являются 
представительства иностранных 
компаний: CB Richard Ellis, Maris 
Properties, NAI Becar, Cushman & 
Wakefield, GVA Sawyer, говорит гос-
подин Маркелов. 

Руководитель отдела индустри-
альной, складской недвижимости и 
земли Knight Frank Saint-Petersburg 
Михаил Тюнин отмечает, что в це-
лом управляющая компания берет 
на себя решение организационно-
правовых вопросов по размеще-
нию и дальнейшему пребыванию 
резидента в парке. Основными 
услугами управляющей компании 
индустриального парка являются 
предоставление в аренду или про-
дажа в собственность земельных 
участков, помещений и объектов 
инфраструктуры, обеспечение ре-
зидентов индустриального парка 
энергоресурсами, водообеспечение 
и водоотведение на территории 
индустриального парка, обслужива-
ние инженерных сетей и имущес-
твенного комплекса, предоставле-

ние инженерных, логистических, 
консультационных, телекоммуни-
кационных и иных видов услуг. 

Функции управляющей компа-
нии (УК) в рамках индустриальных 
площадок аналогичны функциям 
УК в других объектах коммерческой 
недвижимости. Главное отличие в 
объектах управления в индустри-
альных парках — это прежде всего 
километры сетей. В индустриаль-
ных парках имеется оборудование, 
не представленное в традиционных 
офисах и торговых центрах. В част-
ности, к такому оборудованию мож-
но отнести очистные сооружения, 
насосные станции хозяйственно-
бытовых стоков, рассказывает Мак-
сим Соболев, директор по коммер-
ческой недвижимости компании 
«ЮИТ Лентек».

Специфика деятельности ре-
зидентов (в сфере производства) 
накладывает особые требования 
к сбросам в сети канализации. 
ГУП «Водоканал Санкт-Петербурга» 
предъявляет одинаковые требова-
ния ко всем водопользователям, но 
при этом их реализация на произ-
водственных объектах оказывается 
значительно более сложной, чем в 
офисном или торговом центре. В 
частности, особого внимания, по 
словам Максима Соболева, требует 
работа по экологическому контро-
лю за деятельностью предприятия, 
тем более что любые ошибки чрева-
ты миллионными штрафами. 

Услугами специальных компа-
ний для управления индустриаль-
ными площадками пользуются не-
многие, отмечают участники рынка 
и эксперты. 

Максим Соболев рассказывает, 
что в настоящее время в Петербур-
ге и Ленобласти лишь отдельные 
индустриальные зоны (не более 
десяти) управляются как единый 
комплекс недвижимости. «При-
мечательно, что зоны, которые 

сформированы государственными 
органами, за исключением ОЭЗ и 
площадок, переданных инвесторам, 
не имеют управляющей компании 
— они обслуживаются коммуналь-
ными службами города», — говорит 
господин Соболев. 

В качестве тенденции участники 
рынка отмечают, что, как правило, 
каждая зона управляется силами 
девелопера, реализующего проект. 
«Такой подход девелоперов обус-
ловлен как спецификой объектов 
управления, так и желанием сэ-
кономить. Однако, на мой взгляд, 
в перспективе, по мере развития 
рынка управляющих компаний, 
девелоперы будут передавать тех-
ническое обслуживание внешним 

управляющим компаниям», — по-
лагает Максим Соболев.

Другая тенденция, которую от-
мечает господин Соболев, состоит 
в том, что в рамках управления ин-
дустриальными зонами сегодня вос-
требована именно техническая экс-
плуатация (facility management). Что 
же касается property management, 
то ее девелоперы пока не готовы 
отдавать наемным УК, говорит собе-
седник издания. 

Директор департамента коммер-
ческой недвижимости АРИН Ека-
терина Лапина отмечает, что, как 
правило, в штате девелопер ских 
компаний состоят сотрудники, 
которые ответственны за подбор 
арендаторов, эксплуатацию, уборку. 
Однако есть и другая схема, когда, 
например, логистический ком плекс 
сдают крупному оператору, на ко-
торого и ложатся обязательства по 
эксплуатации всех зданий. 

Даниил Маркелов полагает, что 
большой разницы между управлени-
ем индустриальным парком сторон-
ней УК, либо УК, принадлежащей 
девелоперу, нет. Разница есть только 
с точки зрения собственника пло-
щадки, полагает эксперт. «В случае 
частных индустриальных парков уп-
равляющая компания в большинс-
тве случаев является собственником 
данной площадки. В случае госу-
дарственных и государственно-час-
тных ИП собственником является 
государство, а с УК заключается кон-
тракт, либо место УК занимает ком-
пания-партнер по промышленному 
парку. Если владельцем является 
государство, то целью реализации 
парка будет стимулирование роста 
экономики. Однако это не предпо-
лагает каких-либо преимуществ или 
недостатков, так как речь идет лишь 
о разных целях», — рассуждает гос-
подин Маркелов. 

Заместитель директора Tellus 
Group Сергей Васильев рассказы-
вает, что оператором проектов ком-
пании выступает организация, пол-
ностью аффилированная с Tellus 
Group. Эффект от такой системы уп-
равления, когда оператором высту-

пает девелопер, в первую очередь 
экономический. «Сначала инвестор 
зарабатывает на продажах, а потом 
на управлении объектом. Это обес-
печивает постоянный финансовый 
доход, особенно когда вся инфра-
структура новая», — говорит госпо-
дин Васильев. 

Руководитель индустриального 
парка «Мариенбург» Александр Ла-
зуков также отмечает, что компания 
выступает одновременно соинвес-
тором, девелопером и оператором 
промышленной площадки. «В пер-
вую очередь самостоятельное уп-
равление своим объектом позволя-
ет получать заработать на проекте. 
Кроме того, такая система управле-
ния, на мой взгляд, более целевая. 
Все сведения об объекте циркули-
руют в рамках одной структуры», — 
говорит господин Лазуков. 

В России индустриальные парки 
— это по-прежнему нечто новое. В 
Европе такие проекты практически 
всегда управляются специальны-
ми компаниями. Некоторые евро-
пейские управляющие компании 
пытаются зайти и на российский 
рынок, однако здесь их услуги пока 
не востребованы, констатируют де-
велоперы. В силу особенностей на-
логообложения, управления, орга-
низационных нюансов инвесторам, 
как правило, выгоднее самим быть 
операторами проектов. 

Руководитель промышленного 
парка Trigon Сергей Горлач отме-
чает, что самостоятельное управле-
ние объектом позволяет инвестору 
сформировать долгосрочный план 
развития и получать прибыль от 
проекта до тех пор, пока это эконо-
мически целесообразно. Господин 
Горлач отмечает, что, с одной сторо-
ны, на российском рынке мало про-
фессиональных управляющих ком-
паний, которым можно доверить 
проект. С другой стороны, крупные 
игроки не выходят в Россию, потому 
что здесь их услуги пока не востре-
бованы. Кроме того, сейчас в регио-
не не так много площадок, которые 
стабильно приносят доход. 

Кристина Наумова

В индустриальных парках имеется 
оборудование, не представленное  
в традиционных офисах и торговых 
центрах, что, несомненно, накладывает 
свою специфику на бизнес по управлению 
промышленными объектами

Европейские компании, специализирующиеся 
на управлении индустриальными парками, 
не один год безуспешно пытаются войти на 
рынок Петербурга. Специфика российского 
рынка заключается в том, что инвесторы 
индустриальных парков, как правило, 
одновременно выступают девелоперами  
и операторами собственных проектов.  
В первую очередь это позволяет больше 
заработать на проекте и строить долгосрочные 
планы, отмечают участники рынка. 

Памятники нуждаются 
в инфраструктуре
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Столице нашлось место в тройке
― мировые рынки ―

В частности, существенная часть 
инвестиций, поступающих из-за 

пределов Европы, приходится на долю Франк-
фурта (в общей сложности 39%).

Фабиан Кляйн, руководитель отдела инвес-
тиций в Германии, CBRE, прокомментировал 
сложившуюся ситуацию следующим образом: 
«После крупных инвестиций в немецкую не-
движимость, осуществленных покупателями 
из Северной Америки и Кореи, мы ожидаем, 
что азиатские государственные инвестицион-
ные фонды и институциональные инвесторы, 
наиболее активными из которых станут ки-
тайские страховые фонды, будут продолжать 
активный поиск новых возможностей за пре-
делами своих национальных границ. Немец-
кая недвижимость является выгодным предло-
жением для инвесторов, которые находятся в 
поиске международных рынков, сочетающих 
привлекательные ставки доходности со ста-
бильностью и прозрачностью, что позволяет 
соблюдать требования к управлению рисками, 
связанными с распределением их активов».

На фоне остальных
Лондон и Москва выделяются на фоне осталь-
ных рынков самой высокой долей иностран-
ных инвестиций, 60% которых в обоих городах 
были осуществлены покупателями, находящи-
мися за пределами Европы. Увеличение доли 
таких инвестиций является основным факто-
ром развития рынка; на долю покупателей из 
неевропейских стран приходится 28% сделок, 
осуществленных в первом полугодии 2013 
года, что выше показателя первого полугодия 
2012 года, который находился на уровне 22%.

Будучи одним из крупнейших городов в 
Европе по численности населения, Москва 
уже давно укрепила свою позицию как рынок 
для инвестирования в недвижимость; пока-
зав рост в 63% в первом полугодии 2013 года. 
российская столица переместилась на третье 
место в рейтингах. Очевидно, что количество 
жителей в городе само по себе не способству-
ет росту инвестиций, а является показателем 
экономической значимости города. Сущест-
венный приток капитала, особенно из Север-
ной Америки, стал основной причиной повы-
шения инвестиционного рейтинга Москвы в 
первом полугодии 2013 года. 

В течение первых шести месяцев 2013 года 
наблюдалось незначительное снижение ак-
тивности в Париже, но этот город по-прежне-
му является очень привлекательным рынком 
для инвестирования, занимая второе место в 
общем списке. В то время как инвестиции в 
Париж, поступающие из-за пределов регио-
на, в целом остаются на одном уровне, размер 
иностранных инвестиций из Европы оказался 
гораздо ниже стандартных 17% от общих ин-
вестиций, осуществленных в первом полуго-
дии, по сравнению с долгосрочным средним 
результатом на уровне 30%.Но это падение 
было компенсировано большой долей инвес-
тиций со стороны французских инвесторов.

Валентин Гаврилов, директор отдела ис-
следований рынка CBRE в России, сказал: «Не-
смотря на все сложности, Москва постепенно 

закрепляется в тройке европейских городов, 
характеризующихся высокой привлекатель-
ностью инвестиций в коммерческую недви-
жимость. В основном это связано с выросшей 
активностью игроков, уже имеющих опыт 
работы в России. Приток новых инвесторов, к 
сожалению, пока остается на низком уровне».

Опережая прогнозы
Мировой рынок инвестиций в коммерческую 
недвижимость продолжает расти с опереже-
нием прогнозов, свидетельствуют данные 
Jones Lang LaSalle. Согласно подсчетам анали-
тиков компании, объем прямых инвестиций 
в коммерческую недвижимость в третьем 
квартале 2013 года достиг $125 млрд, что на 3% 
выше показателя предыдущего квартала и на 
25% выше результата аналогичного периода 
2012 года. Объем транзакций за три квартала 
2013 года составил $350 млрд и на 16% пре-
высил показатель соответствующего периода 
прошлого года. На протяжении шести послед-
них кварталов глобальный объем инвестиций 
в коммерческую недвижимость не опускался 
ниже $100 млрд. Согласно ожиданиям, четвер-
тый квартал, в котором активность инвесторов 
традиционно высока, не станет исключением. 
Jones Lang LaSalle повышает свой прогноз на 
2013 год до $475–500 млрд, с высокой вероят-
ностью итогового результата ближе к верхней 
границе этого диапазона.

Артур де Хааст, руководитель группы ми-
ровых финансовых рынков и инвестиций 
компании Jones Lang LaSalle, заявил: «Расту-
щий мировой объем вложений в коммерчес-
кую недвижимость свидетельствует о том, 
что инвесторы все активнее ищут варианты 
размещения средств вне своих 

”
домашних“ 

рынков. Инвесторы сейчас более готовы к 
рискам, поэтому — в условиях благоприят-
ной экономической конъюнктуры — сегодня 
они могут рассматривать в качестве объекта 
покупки активы разных сегментов рынка по 
всему миру».

Инвесторы продолжают проявлять актив-
ный интерес к объектам на развитых рынках. 
Во всех трех рассматриваемых регионах (Аме-
рика, EMEA, Азиатско-Тихоокеанский регион) 
объем инвестиций за первые три квартала 
превышает показатель за аналогичный пери-
од прошлого года. В то ж время в Азиатско-Ти-
хоокеанском регионе наблюдалось снижение 
по сравнению со вторым кварталом 2013 года. 
На рынках Северной и Южной Америки объем 
инвестиций в коммерческую недвижимость в 
третьем квартале вырос на 15% по сравнению 
с предыдущим кварталом 2013 года и достиг 
$60 млрд (на 35% выше показателя соответ-
ствующего периода прошлого года). Регион 
EMEA (Европа, Ближний Восток и Африка) так-
же показал активный рост: в третьем квартале 
объем инвестиций здесь составил $42 млрд, 
что на 27% выше показателя аналогичного пе-
риода прошлого года. В странах Азиатско-Ти-
хоокеанского региона в недвижимость было 
инвестировано $23 млрд, что на 1% выше по-
казателя за третий квартал 2012 года и на 20% 
ниже результата прошлого квартала.

По итогам первых трех кварталов крупней-
шие рынки мира продолжают демонстриро-

вать хорошие результаты: Австралия — +13% к 
результату за аналогичный период прошлого 
года, Китай — +10%, Япония — +64%, США — 
+21%, Великобритания — +10%, Франция — 
+24%, Германия — +35%. При этом активность 
инвесторов постепенно смещается из круп-
нейших городов в региональные центры; в 
больших городах растет спрос на объекты, 
менее привлекательные с точки зрения место-
положения и других параметров.

Дэвид Грин-Морган, директор отдела ис-
следований мировых финансовых рынков 
и инвестиций компании Jones Lang LaSalle, 
отметил: «Федеральный резерв США и цент-
робанки других стран готовы продолжать мяг-
кую монетарную политику как минимум еще 
в течение следующих нескольких кварталов. 
Это снимает опасения относительно роста 
стоимости привлечения финансовых средств 
и, как следствие, благоприятно влияет на объ-
емы транзакций. Данные факторы, а также 
рост вложений институциональных инвесто-
ров на этом рынке дают основания прогнози-
ровать, что за весь 2013 год объем инвестиций 
на мировом рынке коммерче ской недвижи-
мости составит почти $500 млрд или даже пре-
высит эту отметку».

В России инвестиции растут
По итогам первых трех кварталов 2013 года рос-
сийский рынок инвестиций в недвижимость 
показал рост активности (+1,3%) в сравнении с 
соответствующим периодом прошлого года, не-
смотря на снижение в третьем квартале. Общий 
объем вложений в недвижимость России соста-
вил $5,3 млрд, подсчитали аналитики Jones Lang 
LaSalle. В том числе $1,5 млрд были инвестиро-
ваны в третьем квартале (снижение на 37,8% к 
аналогичному периоду предыдущего года).

Олеся Дзюба, заместитель директора отде-
ла исследований компании Jones Lang LaSalle, 
Россия и СНГ, отмечает: «На рынке инвести-
ций в недвижимость по-прежнему наблюдает-
ся позитивная динамика, и замедление роста 
экономики России не оказало влияния на ак-
тивность инвесторов. Учитывая объем сделок 
в офисном и складском сегментах на стадии 
переговоров, мы пересмотрели наш прогноз 
на 2013 год и повысили его до $8 млрд». Про-
должается рост активности в регионах, ин-
вестиции в «нестоличные» города составили 
$299 млн, или 20% от общего объема сделок 
третьего квартала по сравнению с 13% в про-
шлом квартале. Интерес инвесторов был по-
прежнему сосредоточен в офисном и торго-
вом сегментах рынка: их доли в общем объеме 
вложений составили 38 и 35% в трех кварталах 
2013 года соответственно. Олеся Дзюба отме-
тила: «Как мы и прогнозировали, за девять ме-
сяцев доля складов в общем объеме инвести-
ций увеличилась до 17% по сравнению с 10% в 
соответствующем периоде 2012 года. Данный 
результат был достигнут благодаря крупной 
сделке по продаже портфеля MLP».

Доля иностранного капитала составила 42% 
за девять месяцев 2013 года против 19% в соот-
ветствующем периоде 2012 года. Аналогичный 
показатель в Москве достиг 46% по сравнению 
с 19% за аналогичный период 2012 года.

Денис Кожин
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