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Коммерческая недвижимость

Приземленная элитность Коммерческая недвижимость 
становится неотъемлемой частью строящихся ЖК, и премиальные комплексы — 
не исключение. Первые этажи в формате стрит-ритейла или в виде стилобатной 
части реализуются под торговую функцию практически в каждом проекте. Хотя 
участники рынка отмечают, что подбор арендаторов в такие помещения ведется 
гораздо более жесткий, чем в более демократичных сегментах. Максим Каверин

Эксперты говорят, что застройщики пре-
миальных домов (элитного и бизнес-клас-
са) все чаще стали более детально подхо-
дить к концепции встроенных помещений 
на первых этажах, так как их будущим по-
купателям важна инфраструктура. В  по-
следние годы застройщик все чаще остав-
ляет за собой нежилые помещения на 
первых этажах, чтобы сдавать их в аренду 
и управлять инфраструктурой самосто-
ятельно, или даже вкладываются и сами 
частично создают инфраструктуру в виде 
своего фитнес-центра, спа-центра, дет-
ского центра или ресторана. «Безуслов-
но, основной заработок в этой ситуации 
идет с продажи квартир, ведь хорошая 
инфраструктура позволяет повысить сто-
имость квадратного метра жилья минимум 
на 20%»,— полагает Станислав Ступни-
ков, партнер компании «Бестъ. Коммерче-
ская недвижимость».

Будущие жители таких комплексов, с 
одной стороны, ожидают качественной 
инфраструктуры, но в то же время не хо-
тят, чтобы эта инфраструктура преврати-
лась в обычный торговый центр с высоким 
трафиком посетителей, нарушив всю ау-
тентичность проекта. «В архитектуре пре-
миальных ЖК участвуют известные архи-
текторы, которые, создавая жилой проект, 
уже на самой ранней стадии закладывают 
объемы торговой функции без учета кон-
куренции и спроса в данной локации. Дан-
ный подход усложняет поиск операторов, 
особенно при больших объемах торговых 
площадей, что, в свою очередь, не позво-
ляет создать востребованную арендато-
рами концепцию. Оптимальный метраж 
торговой функции будет определяться в 
большой степени местоположением про-
екта, так как премиальные проекты не 
генерируют большой трафик. Типовой 
профиль операторов: мини-супермакеты, 
кафе и рестораны, шоурумы, товары для 
дома высокого класса. Очень редко в про-
ектах можно увидеть премиальных fashion-
операторов»,— говорит Андрей Шувалов, 
старший директор департамента торговой 
недвижимости Cushman & Wakefield.

Вместо жилья Алексей Лазутин, руко-
водитель отдела инвестиционных продаж 
и корпоративных услуг IPG.Estate, считает, 
что коммерческая недвижимость в пре-
миальных домах нужна по ряду причин. 
«Квартиры на первых этажах даже в пре-
миум-классе трудно реализуемы. Поэтому 
девелоперу приходится делать коммерче-
скую функцию»,— поясняет он. По словам 
господина Лазутина, самое популярное на 
продажу коммерческое помещение — от 
50 до 100 кв. м, однако норма площади за-
висит от проекта. 

Мария Дуганова, директор по продажам 
и управлению недвижимостью компании 
«Бронка Девелопмент», называет дру-
гие цифры: «Наиболее востребованные 

площади как у покупателей, так и у арен-
даторов — от 70 до 200 кв. м. Стоимость 
коммерческих помещений в домах преми-
ум-класса варьируется в среднем от  180 
до 250 тыс. рублей за квадратный метр».

Господин Лазутин считает, что арен-
датора необходимо выбирать исходя из 
доступа на территорию комплекса. «Так-
же стоит учесть, что первоначальная 
стоимость покупки такой недвижимости 
инвестором довольно высока, что влечет 
за собой высокие арендные ставки, под-
ходящие далеко не всем арендаторам»,— 
отмечает он. Часто, добавляет эксперт, 
сами жители дома покупают помещения 
для собственных небольших проектов (на-
пример, студия йоги, коворкинг).

Станислав Ступников говорит: «Неза-
висимо от того премиальный дом или нет, 
его жителям всегда удобно спуститься и 
купить товары первой необходимости у 
дома (хлеб, молоко, яйца) или просто вы-
пить чашечку кофе. При этом понятно, что 
сетевым операторам премиальные дома 
неинтересны: как правило, они не много-
квартирные, оборачиваемость, соответ-
ственно, низкая. Но при этом индивиду-
альные концепции с хорошим качеством 
товара, услуг и сервиса вполне могут быть 

успешными в таких домах за счет более 
высокого среднего чека». Он замечает, 
что в торговой недвижимости ставка арен-
ды зависит исключительно от локации и 
трафика, который в премиальных домах 
априори невысокий, поэтому и стоимость 
аренды ниже. Однако за счет более высо-
кого среднего чека и относительно низкой 
ставки аренды такой бизнес вполне рен-
табельный.

«Если элитный дом огорожен забором, 
то число функций ограничено: офисы, 
салоны красоты, прачечные, химчистки. 
Если комплекс не огорожен или находится 
среди прочих объектов премиум-класса, 
то выгода появляется и для оператора об-
щепита, который будет работать и на „вну-
тренний двор“, и на аудиторию извне»,— 
говорит господин Лазутин. 

Госпожа Дуганова подтверждает: «Как 
правило, коммерческая недвижимость на 
первых этажах в домах премиум-класса 
является продолжением инфраструктуры 
комплекса. Традиционно арендаторами 
выступают предприятия, оказывающие 
бытовые услуги, а также продуктовые 
магазины, предприятия общепита». Для 
домов премиум-класса также характерно 
размещение на первых этажах частных 

детских садиков, образовательных и твор-
ческих студий, ресторанов, цветочных 
студий, фитнес-студий.

Анна Лапченко, руководитель отде-
ла торговой недвижимости Knight Frank 
St.  Petersburg, замечает: «Для потен-
циальных арендаторов определенные 
сложности могут создать и жильцы дома, 
которые, приобретая квартиру в доме 
высокого класса, рассчитывают на опре-
деленный уровень комфорта, тишины, 
камерности своего проживания, без-
опасности и на соответствующее окру-
жение. Они, естественно, предпочтут 
иметь что-то элитное на первых этажах 
здания. Но не все ожидания жильцов по 
support-ритейлу совпадают с той окупае-
мостью, которая предполагается по такой 
коммерческой недвижимости. Спокойный 
профиль арендаторов, подходящий для 
жилья премиум-класса, не предполагает 
большой клиентской поток, соответствен-
но, имеет невысокую маржинальность и 
небольшую арендную ставку, что также 
не очень выгодно собственнику. Поэтому, 
если при строительстве дома жильцам 
не был обещан какой-то определенный 
support-ритейл, то девелопер сделает бо-
лее высокий первый жилой этаж».

Собственная инфраструктура 
Оксана Кравцова, совладелец и гене-
ральный директор ГК «Еврострой», счи-
тает, что коммерческая инфраструктура 
— обязательная составляющая жилого 
проекта в любом сегменте. «Если речь 
идет о закрытом доме элит-класса, в 
нем необходимо создавать объекты соб-
ственной инфраструктуры, которыми 
смогут пользоваться жильцы и их гости: 
ресторан или бар, переговорные, дели-
катесные лавки или салон красоты. Если 
это масштабный жилой комплекс, как 
„Привилегия“ на набережной Малой Нев-
ки, то в нем запроектированы коммерче-
ские помещения суммарной площадью 
более 10  тыс. кв. м. Причем назначение 
каждого из них было запланировано еще 
на этапе проектирования: фитнес-клуб с 
бассейном, супермаркет, салон красоты, 
винный и интерьерный бутики, британ-
ская школа и детский сад. При этом часть 
помещений остается в собственности за-
стройщика, чтобы обеспечить обещан-
ный жителям дома функционал»,— рас-
сказывает она.

В более камерных проектах создают-
ся небольшие коммерческие помещения 
для нужд жильцов. «Например, в готовом 
клубном доме Esper Club на 68  квартир 
объекты инфраструктуры занимают все-
го 745 кв. м. Концепцией проекта для них 
определены общественно полезные функ-
ции. На этапе продажи в 2020 году такие 
встроенные помещения продавались по 
280  тыс. рублей за квадратный метр»,— 
добавляет госпожа Кравцова. 

Недвижимость высокого ценового класса подразумевает обособленный, камерный формат проживания.  
Большое количество коммерческих помещений априори не может создать такую уединенную среду
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