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коммерческая недвижимость

Об этом косвенно свиде-
тельствуют ставки арен-

ды. По словам госпожи Ключинс-
кой, в действующих объектах сто-
имость аренды практически не 
меняется: максимальная остается 
на уровне $3–4,5 тыс. за 1 кв. м в 
год, средняя — $0,5–1,8 тыс. Ско-
рость заполнения торгового цент-
ра арендаторами по-прежнему за-
висит от его качества, считает ген-
директор Praktika Development Бу-
лат Шакиров: «Большое значение 
имеет концепция объекта: важно, 
чтобы это был торгово-досуговый 
центр, где можно не только делать 
покупки, но и заниматься спор-
том, ходить на концерты».

По словам Максима Палта, не-
которые новые объекты все-таки 
испытывают трудности с набором 
арендаторов, поскольку ритейле-
ры корректируют развитие сетей 
в условиях экономической неоп-
ределенности. Бывший топ-ме-
неджер одной из обувных сетей го-
ворит, что большинство ритейле-
ров зафиксировали падение объ-
ема продаж по итогам первой по-
ловины года на 20–25%. Публично 
о сокращении темпов развития по-
ка заявили немногие. Adidas пре-
дупредил, что в 2014–2015 годах 
откроет по 80 магазинов вместо 
запланированных 150. Финский 
Stockmann заявил, что выручка 
его магазинов в России в январе—
июне из-за волатильности кур-
са рубля упала на 15,4%, до €145,5 
млн. Из-за снижения покупатель-
ской активности и рисков, свя-
занных с взаимными санкциями 
США, ЕС и России, часть своих ма-
газинов в нашей стране решила за-
крыть Seppala. О сокращении ин-
вестиций в развитие в России за-
явила также польская LPP (бренды 
Reserved, House, Mohito).

Но несмотря на это, недавно LPP 
подписала договор аренды поме-
щений в почти построенном в под-
московном Красногорске торгцен-
тре «Красный кит» (девелопер — 
BTR Group). Правда, как ранее со-
общал „Ъ“, сроки открытия само-
го объекта могут несколько сдви-
нуться: местная прокуратура пы-
тается выяснить, каким образом 
заместитель главы администра-
ции Красногорска выдал разреше-
ние на реализацию проекта. «Мес-

тная администрация удовлетвори-
ла обращение прокуратуры, ситу-
ация урегулирована, нам выдано 
новое разрешение на строительс-
тво», конфликт исчерпан»,— гово-
рит коммерческий директор BTR 
Group Артем Еранов. Он добавил, 
что договоры с новыми арендато-
рами продолжают подписывать-
ся. Так, в «Красном ките» в Красно-
горске свое заведение намерена 
открыть сеть фитнес-клубов «Фи-
зика», сообщил господин Еранов. 
«Если бы ситуация с объектом бы-
ла бы критичной, то контрагенты 
вряд ли подписывали бы с нами 
договоры аренды»,— продолжает 
он. «Красный кит» — это не толь-
ко крупный субрегиональный 
торгцентр, который интересен ри-
тейлерам, но и объект с социаль-
ной составляющей (развлечения 
для детей, спортивные помеще-
ния и т. д.), говорит Максим Кар-
басникофф — партнер и руководи-
тель отдела торговой недвижимос-
ти Cushman & Wakefield (консуль-
тант BTR по этому объекту). Поэто-
му, убежден он, в его открытии за-
интересованы и местные власти. 
Кроме того, ритейлеров и других 
профильных арендаторов сейчас 
больше интересуют объекты ново-
го формата, каковым может стать 
торгцентр «Neopolis» в рамках од-
ноименного делового квартала, 
строящегося в районе Румянцево 
в Новой Москве.

Многие опрошенные „Ъ“ деве-
лоперы уверяют, что розничные 

сети, ссылаясь на снижение пот-
ребительского спроса, пытаются 
договориться о выгодных для се-
бя условиях аренды и требуют ус-
тупок в виде альтернативных ва-
риантов снижения арендных пла-
тежей в будущих проектах. По сло-
вам Татьяны Ключинской из JLL, 
во втором квартале арендаторы 
настаивали на жесткой фиксации 
валютного коридора при заключе-
нии договора, выросло и количес-
тво контрактов, номинированных 
в рублях. «Самый распространен-
ный вариант компромисса — при-
вязывать на месяц или год ставку 
аренды к нижней границе оборо-
та магазина»,— поясняет госпожа 
Ключинская. Это, продолжает она, 
говорит о том, что девелоперы го-
товы делить риски с арендаторами 
на этапе запуска проекта.

Один из девелоперов говорит, 
что сейчас проще договорить-
ся с российскими сетями, потому 
что многие из них не успели оп-
тимизировать свои планы откры-
тия новых точек. Представитель 
«М.Видео» сообщил, что в прошлом 
году сеть вместо запланированных 
30 новых магазинов открыла 40 то-
чек. Другой девелопер говорит, что 
намерен ориентироваться на сети, 
развивающие магазины недоро-
гой одежды, так как их продукция 
всегда пользуется спросом.

Регионы копируют столицу
В регионах ситуация тоже не-
простая. «Сейчас во всей стране 

затруднен процесс заполнения 
торгцентров из-за того, что боль-
шинство сетей меняет стратегию 
своего развития»,— отмечает ди-
ректор по маркетингу «Росевро-
девелопмента» (развивает регио-
нальные торгцентры) Кирилл Сте-
панов. Он добавляет, что дополни-
тельные трудности связаны с пос-
тоянными перепадами валютных 
курсов: «Из-за того что договоры 
аренды, как правило, заключают-
ся в долларах и евро, затягивают-
ся переговоры с новыми аренда-
торами, а имеющиеся все чаще 
выступают за пересмотр ставок». 
Новое предложение в сегменте 
торговой недвижимости в стра-
не пока прирастает теми же тем-
пами, что и в прошлом году. По 
оценкам Cushman & Wakefield, за 
этот год объем предложения вы-
растет на 18% по сравнению с 2013 
годом. В 2014 году будет построе-
но около 50 торгцентров общей 
площадью 2,2 млн кв. м (без учета 
Москвы). Темпы прироста сохра-
нились с прошлого года, когда на 
рынке появилось 1,7 млн кв. м но-
вых торговых площадей.

Кирилл Степанов говорит, что 
рынок растет за счет проектов, ко-
торые начали реализовываться в 
2012–2013 годах. За посетителей 
приходится бороться — в этом ре-
гионы похожи на Москву. По дан-
ным Watcom, посещаемость тор-
гцентров в Москве падает: перед 
1 сентября значение Shopping 
Index (отражает количество посе-

тителей на 1 тыс. кв. м арендуе-
мой площади) было на 23% ниже, 
чем в прошлом году. Хотя, по сло-
вам гендиректора Watcom Романа 
Скорохода, все ждали традицион-
ного осеннего всплеска. «В реги-
онах падение посещаемости ока-
залось менее значительным, но 
ощутимым — в среднем на 10%»,— 
 отмечает один из ритейлеров.

«Региональные девелоперы, 
как, впрочем, и столичные, боль-
ше вкладываются в отделку»,— от-
мечает Кирилл Степанов. Это при-
шлось делать из-за ритейлеров, 
которые теперь более придирчи-
во выбирают объекты, соглашает-
ся коммерческий директор «Тор-
гового квартала менеджмент» Ро-
ман Гусейнов. Он добавляет, что 
теперь розничные сети неохотно 
перечисляют депозиты до нача-
ла строительства. Дешевая арен-
да (по сравнению с московской) не 
является абсолютным преимущес-
твом региональных торговых объ-
ектов. Господин Степанов говорит, 
что средняя ставка в трех торговых 
центрах «Росевродевелопмента» в 
Красноярске, Уфе и Новосибирс-
ке составляет $550 за 1 кв. м в год. 
Это более чем в два раза ниже сред-
невзвешенной ставки в Москве. 
«К концу года доллар может еще 
вырасти. Это окажет заметное вли-
яние на рынок: долларовые став-
ки начнут снижаться, но прибыль 
арендаторов расти не будет, разви-
тие сетей замедлится, как и рын-
ка торговой недвижимости в це-

лом»,— предупреждает господин 
Гусейнов.

Конкуренты не дремлют
Пока девелоперы утверждают, 
что, несмотря на существующую 
в ритейле тенденцию к ограниче-
нию темпов развития, у них нет 
проблем с поиском арендаторов. 
«Мы не испытываем существен-
ных сложностей с привлечени-
ем арендаторов в наши проекты, 
хотя замечаем некоторое увели-
чение процента отказов со сторо-
ны потенциальных партнеров»,— 
рассказывает первый вице-прези-
дент «ТПС Недвижимости» Алек-
сей Чиналев. По двум московским 
проектам «ТПС Недвижимости» — 
торгово-развлекательных центров 
на Кутузовском проспекте и Хоро-
шевском шоссе, ввод которых на-
мечен на конец 2015 года,— под-
писано по 35% предварительных 
соглашений. Заместитель генди-
ректора Rose Group Петр Исаев не 
чувствует изменений в работе с 
арендаторами универмага «Цвет-
ной». Но ситуация может изме-
ниться. В 2014–2015 годах прирост 
новых площадей будет существен-
ным. Суммарный прирост предло-
жения торговой недвижимости по 
всей стране в нынешнем году со-
ставит 3,2 млн кв. м, на будущий 
год заявлено 1,1 млн кв. м, сейчас в 
России — 16,8 млн кв. м, приводит 
свои данные управляющий парт-
нер Colliers International в России 
Николай Казанский.

Конкуренция среди девелопе-
ров, снижение потребительской ак-
тивности (рост оборота розничной 
торговли в этом году ожидается на 
уровне 1,9% против 3% по итогам 
2013 года) и замедление роста эко-
номики заставят участников рынка 
проявлять еще большую осторож-
ность, принимая решения. «Маржи-
нальность бизнеса будет снижать-
ся, арендные ставки — тоже»,— про-
гнозирует Максим Палт. Но, продол-
жает он, до конца года снижения 
арендных ставок не произойдет. 
Сейчас ставки в успешных торгцен-
трах Москвы превышают $2 тыс. за 
1 кв. м в год. Если в 2015 году ставки 
и вырастут, то в пределах статисти-
ческой погрешности — на 1,5%, ре-
зюмирует господин Палт.

Екатерина Геращенко

Девелоперы устраивают распродажи 
Динамика ввода торговых площадей в России (тыс. кв. м)    

Город 2008 год 2009 год 2010 год 2011 год  2012 год 2013 год 2014 год*
Москва 252,3 491 389,5 149,3 243,4 203,7 730

Санкт-Петербург 182,7 40 145,7 200,6 187,5 283,5 119

Екатеринбург 33,2 127,6 41 0 85,8 96,2 90

Нижний Новгород 50 0 0 11,6 96 40 75

Ростов-на-Дону 18,3 78 0 0 80 0 0

Самара 0 126,6 20 122,7 0 0 0

Казань 40 0 22,4 59,3 0 0 0

Новосибирск 40 0 38,2 62 0 17,7 52,5

Уфа 46,5 0 27,6 110 25,5 63,4 42

Воронеж 0 0 332,7 0 0 0 0

Омск 109 122,7 0 0 0 0 0

Челябинск 26 0 7,5 148,1 0 0 0

Волгоград 57 0 0 0 68 92,1 0

Красноярск  112 0 0 0 0 42,2 0

Пермь 20,5 0 0 6,3 0 0 0

Краснодар 177 144 45,5 0 205,2 26 0

*Прогноз.   Источник: JLL.

+7(831) 432-14-48

NAI Becar Управление и развитие
входит в группу компаний IDEM

ВАША НЕДВИЖИМОСТЬ
МОЖЕТ ПРИНОСИТЬ

БОЛЬШЕ ПРИБЫЛИ

ТОРГОВЫЕ ЦЕНТРЫ

БИЗНЕС-ЦЕНТРЫ

ГОСТИНИЦЫ

АПАРТ-ОТЕЛИ

ИНВЕСТИЦИОННЫЕ
СДЕЛКИ

www.razvitierf.ru

— торговые центры —

с13


