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Коммерческая недвижимость

— сегмент рынка—

К октябрю 2023 года УК «Современ-
ные фонды недвижимости» (СФН) 
консолидировала 1,37 млн кв. м скла-
дов, что в семь раз больше, чем пять 
лет назад, подсчитали в IBC Real 
Estate. Это позволило компании стать 
третьим игроком по объему портфеля 
среди владельцев логистических объ-
ектов России, в то время как в 2017-м 
она владела всего 191 тыс. кв. м и даже 
не входила в десятку крупных опера-
торов логистических парков.

СФН приобретает активы в закры-
тые паевые инвестиционные фонды 
недвижимости, привлекая пайщи-
ков через Сбербанк. Активное нара-
щивание портфеля обусловлено вы-
соким спросом розничных инвесто-
ров на паи, говорит управляющий 
по коммерции СФН Дмитрий Реше-
тин. Это, в свою очередь, способст-
вует развитию в части приобрете-

ния большого количества активов, 
добавляет управляющий партнер 
NF Group Алексей Новиков.

Еще одним активным инвес-
тором стала Professional Logistics 
Technologies, созданная консорциу-
мом РФПИ и арабской Mubadala. По 
подсчетам IBC Real Estate, за пять лет 
портфель фонда вырос более чем в 
четыре раза, до 1,3 млн кв. м. Компа-
ния выросла благодаря внешним ин-
вестициям, поясняет руководитель 
по работе со складскими и производ-
ственными помещениями IBC Real 
Estate Евгений Бумагин.

Заметными инвесторами в сег-
менте стали Instone Development 
и Central Properties, владеющие 
492 тыс. кв. м и 634 тыс. кв. м соответ-
ственно и также не входившие пять 
лет назад в топ-10 крупных собст-
венников логопарков. Серьезно на-
растить портфель эти игроки смо-
гли за последние пару лет. Central 
Properties, к примеру, в марте 2023 
года приобрела у Logicor складской 
комплекс «Вэйлкорп» на 41 тыс. кв. м 
в Санкт-Петербурге. А Instone 
Development в конце 2022-го выку-
пила актив ушедшей с российского 
рынка чешской Radius Group — логи-
стический парк «Южные врата» в под-
московном Домодедово.

Сегодня склады — самый по-
нятный тип коммерческой недви-
жимости, пользующийся высоким 
спросом у частных инвесторов, по-
ясняет гендиректор PARUS Asset 
Management (управляет объектами 
Central Properties) Алексей Сивя-
ков. Этот сегмент рынка коммер-
ческой недвижимости интересен 
стабильным арендным потоком и 

низкой вакантностью, добавили в 
Instone Development.

Логистические парки показали 
наибольшую устойчивость как в пан-
демию, так и в геополитический кри-
зис, начавшийся в феврале 2022 года. 
По подсчетам Алексея Новикова, сей-
час доля свободных помещений в ло-
гистических парках Москвы и Под-
московья стремится к нулю. Для срав-
нения: в торговых центрах свободны-
ми остаются 9,8% площадей, в офис-
ных комплексах класса А — 13,2%.

На рынке сложилась уникальная 
ситуация: при росте числа запро-
сов и околонулевой вакансии спе-
кулятивное строительство практи-
чески отсутствует, отмечает управля-
ющий партнер компании Parametr 
Александр Манунин. По его сло-
вам, с учетом возросшей стоимости 
финансирования рынок, вероят-
нее всего, останется в модели build-
to-suit — это значит, что для компа-

ний, арендующих относительно не-
большие площади — в пределах 
5–10 тыс. кв. м, будет крайне сложно 
найти свободное помещение. Кроме 
того, отмечает Александр Манунин, 
в ситуации непрогнозируемого ро-
ста арендных ставок, вероятно, уве-
личится объем сделок купли-прода-
жи индустриально-складской недви-
жимости: компании, имеющие соб-
ственную ликвидность, будут поку-
пать помещения в целях оптимиза-
ции стоимости владения объектом.

Высокая стоимость нового стро-
ительства логопарков, отмечают в 
Instone Development, сдерживала 
рост числа спекулятивных объемов, 
что позволило сохранить стабиль-
ность даже после ухода иностран-
ных игроков. Instone Development и 
Central Properties продолжат наращи-
вать свои портфели. К примеру, эти 
инвесторы претендуют на покупку 
логопарков площадью 270 тыс. кв. м 

французского DIY-ритейлера Leroy 
Merlin, а также складского комплек-
са на 243 тыс. кв. м в Подмосковье 
бельгийского девелопера Ghelamco. 
В Instone Development подтвердили, 
что ведут переговоры о наращива-
нии своего портфеля.

Не всем собственникам склад-
ской недвижимости в России уда-
лось закрепиться в топе крупней-
ших операторов. Из списка деся-
ти крупнейших компаний отрасли 
ушли Radius Group, Malltech, Hines 
и A2 Group. Radius Group выпала из 
списка после продажи в конце 2022 
года логопарка «Южные врата», а 
остальные были смещены вниз в си-
лу более активного наращивания 
портфеля другими игроками.

В то же время компаниям, занима-
ющим первые строчки в топ-10, уда-
лось удержать свои позиции, несмо-
тря на менее активное пополнение 
своих портфелей. Так, созданный в 

Британии Raven Russia и MLP Миха-
ила Гуцериева за пять лет показали 
рост всего на 7% и 2%, до 1,8 млн кв. м 
и 1,7 млн кв. м соответственно, под-
считали в IBC Real Estate. У Raven 
Russia и MLP были свои ограничения 
и видение доходности, отмечает Евге-
ний Бумагин. В самих компаниях не 
предоставили комментарии.

Несмотря на это, считает дирек-
тор «Ricci | Склады» Дмитрий Гера-
стовский, в ближайшие несколько 
лет топ-5 инвесторов вряд претер-
пит серьезные изменения. Учитывая 
ресурсы и возможности, которыми 
обладает СФН, вполне возможно, что 
его фонды еще больше приблизятся 
или даже потеснят крупнейших ин-
весторов, возражает Алексей Нови-
ков. Однако, предупреждает он, ры-
нок постоянно меняется и конкурен-
ция в сфере складской недвижимо-
сти может усилиться.

Дарья Андрианова
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За последние пять лет топ-10 крупных собст-
венников складской недвижимости пополнили 
несколько игроков, среди которых «Современ-
ные фонды недвижимости», Central Properties 
и Instone Development (ранее — «Венталл Деве-
лопмент»). Стремительный рост портфелей этих 
компаний обусловлен устойчивостью такой не-
движимости к кризисам и дефицитом свобод-
ных площадей. Однако им пока не удалось потес-
нить традиционно занимающие первые строчки 
Raven Russia и MLP, которые в последнее время 
практически не наращивали свой портфель про-
ектов. Эксперты, впрочем, прогнозируют изме-
нение сложившейся ситуации.

Инвесторы набивают портфели

— перепродажи —

Спрос на секонд-хенды растет 
по всему миру. В основном поку-
пают товары на вторичном рын-
ке для поддержки экоактивизма 
и разумного потребления. Одна-
ко в России причин, по которым 
покупатели обращаются к ре-
сейл-платформам, больше.

И модно, и актуально
Общемировой объем продаж се-
конд-хендов в 2022 году составил 
$177 млрд, судя по данным между-
народного исследовательского цен-
тра Statista. Аналитики прогнозиру-
ют продолжение роста, считая, что к 
2027 году оборот увеличится почти 
в два раза, до $351 млрд. Такая дина-
мика обусловлена распространени-
ем идей экологичности и разумно-
го потребления по всему миру, в осо-
бенности среди миллениалов и мо-
лодых людей от 14 до 26 лет, которых 
еще называют поколением Z.

Россия, так же, как и другие стра-
ны, подхватила тенденцию. Генди-
ректор Fashion Consulting Group Ан-
на Лебсак-Клейманс отмечает, что 
российский рынок ресейла прира-
стает ежегодно на 25–30%.

В 2022-м ресейл-платформа люк-
совых сумок THE CULTT увеличила 
выручку на 210% год к году и расши-
рила аудиторию более чем на пол-
миллиона человек. Маркетплейс 
для аренды и покупки премиаль-
ных вещей Cloudset в том же го-
ду увеличил оборот заказов на вы-
куп товаров на 30%, хотя оборот от 
аренды товаров упал на 70%. Ресейл-
платформа для продажи и покупки 
вещей люксовых брендов Second 
Friend Store тоже увеличила выруч-
ку на 34% год к году, до 112 млн руб., 
а в первой половине 2023 года обо-

рот превысил годовой объем про-
даж 2021-го, составив 88 млн руб.

Соосновательница Second Friend 
Store Анна Любан считает, что на по-
вышение интереса к секонд-хендам 
повлияла популяризация экоповест-
ки. Потребители чаще задумывают-
ся о том, как их покупки сказывают-
ся на окружающей среде: они счита-
ют, что вторичный рынок поможет 
избежать перепроизводства и сокра-
тить выбросы.

Помимо этого на спрос повлияло 
и сложившееся позитивное отноше-
ние к секонд-хендам. Сегодня милле-
ниалы и представители поколения Z 
воспринимают ресейл-магазины как 
место, где можно найти стильные ве-
щи, делится аналитик fashion-рын-
ка Ольга Штейнберг. Секонд-хенды 
кардинально изменились по сравне-
нию с нулевыми годами, когда вещи 

лежали в кучах и их стоимость уста-
навливалась по весу — теперь такие 
магазины выглядят привлекательно 
и технологично. «Миллениалы пе-
рестроились на новый имидж этого 
сегмента: они не сторонятся и пони-
мают, что это хорошая общемировая 
тенденция — совершать покупки на 
ресейле»,— добавляет эксперт.

Впрочем, мнения игроков рын-
ка разнятся. Гендиректор проекта 
«Свалка» (занимается сбором и про-
дажей бывших в употреблении ве-
щей) Иван Малиновский полага-
ет, что в России пока плохо развита 
культура вторичного потребления.

Цена и идея
Однако во время покупок в секонд-
хендах российскими потребите-
лями движет не одна только идея 
стильно одеваться без вреда для эко-

логии. Покупатели в первую очередь 
обращают внимание на низкие це-
ны в ресейл-магазинах. Начало во-
енных действий России на Украине 
повлекло за собой санкции со сто-
роны США и Евросоюза, серьезное 
ослабление курса рубля и ускорение 
инфляции в годовом выражении — 
с 8,39% в 2021 году до 11,92% в 2022-м.

Госпожа Лебсак-Клейманс упоми-
нает среди причин общий рост цен 
и снижение покупательной способ-
ности. В первом квартале 2022 года 
реальные денежные доходы росси-
ян сократились на 1% по сравнению 
с тем же периодом 2021-го. В этом го-
ду этот процесс продолжился.

В кризисных ситуациях люди со-
кращают свои расходы на услуги и 
товары, которые не являются первой 
необходимостью. В этот список вхо-
дят новая одежда, еда вне дома, от-
пуск. По подсчетам NielsenIQ, в 2023 
году 67% россиян экономят на покуп-
ке новой одежды, на еде на вынос — 
48% опрошенных, на отдыхе — 46%.

По данным Fashion Consulting 
Group, доля спонтанных покупок 
снизилась почти вдвое — теперь по-
требители заранее планируют покуп-
ки не только дорогих категорий гар-
дероба, но и таких базовых вещей, 
как джинсы, рубашки и трикотаж. В 
экономии на одежде посетители мага-
зинов придерживаются одной из двух 
тактик: сокращение трат в целом или 
покупка более дорогой, но долго слу-
жащей вещи, отмечает Ольга Штейн-
берг. Выбор в сторону базовой вещи, 
актуальной вне времени, хоть и из 
более высокой ценовой категории, в 
основном совершают потребители со 
средним уровнем достатка, первый 
же путь экономии выбирают люди с 
доходом ниже среднего.

Эксперты уточняют, что в перио-
ды экономической нестабильности 

потребители обращают внимание не 
только на цены и ассортимент, но и на 
ценности бренда. Особенно это ярко 
проявляется среди молодых людей. 
«Они хотят поддерживать друг друга 
и в большинстве случаев отдают пред-
почтение тем, кто транслирует сози-
дательные идеи. Одна из них — идея 
заботы об окружающей среде и устой-
чивой моды»,— уверена бренд-дирек-
тор Fashion Factory School Анна Дубро-
вина. Она добавляет, что бренды ори-
ентируются на сегодняшние запросы 
потребителей и тщательнее отбирают 
подрядчиков, продумывая, как мож-
но оптимизировать производство и 
сделать его безотходным.

Ресейл-магазины продолжают раз-
витие, расширяя свои географиче-
ские границы. Так, сеть секонд-хен-
дов «Столичный гардероб» только за 
август открыла точки в Мытищах, 
Щербинке и Нефтекамске. Ресейлер 
люксовых сумок (Ex)bags планирует 
открыть офлайн-магазин в Санкт-Пе-
тербурге и новые точки в Москве и 
Дубае. Cloudset и вовсе остановил де-
ятельность проекта в России и решил 
полностью релоцироваться в Дубай. 
Однако не все игроки рынка пере-
продажи развиваются благодаря уве-
личению количества офлайн-магази-
нов. Second Friend Store надеется уве-
личить свою долю в онлайн-ресейле, 
нарастив средний чек за счет добав-
ления ювелирных украшений.

От ноутбука до запчастей
Популяризации ресейл-магазинов 
помогают также и крупные пло-
щадки C2C-рынка. В августе 2022-
го Lamoda создала коллаборацию 
с Second Friend Store, а в июле это-
го года запустила сотрудничество с 
THE CULTT. «Яндекс Маркет» также 
решил поддержать ресейлеров и в 
январе 2023 года договорился о со-

трудничестве с Cloudset. «Поддержка 
таких крупных игроков онлайн-тор-
говли продвигает и развивает культу-
ру покупок „одежды с историей“»,— 
считает Анна Лебсак-Клейманс.

Еще в октябре 2022 года, до нача-
ла сотрудничества с ресейлерами то-
варов люксовых брендов, «Яндекс 
Маркет» запустил сервис по продаже 
бывших в употреблении и уценен-
ных товаров. В мае 2023-го эта кате-
гория выросла в два раза по сравне-
нию с пиком сезона в декабре. Пресс-
служба сервиса сообщает, что отдел 
ресейла развивается без маркетин-
говых активностей и каждый месяц 
количество объявлений о продаже 
таких вещей заметно растет. 

«Авито», крупнейший российский 
сервис объявлений, также сообщает 
о росте спроса. В этом году ежемесяч-
ная аудитория платформы составля-
ет более 60 млн человек, тогда как в 
2021-м она составляла 41 млн посети-
телей. Продажи сервиса в 2022-м вы-
росли на 40% год к году. В этом году до-
ля сделок с подержанными товарами 
составляет 51%, хотя и доля новых то-
варов активно растет (увеличение на 
6% по сравнению с предыдущим го-
дом). Основной спрос в этом сегменте 
наблюдается среди покупателей оде-
жды и запчастей для машин, а самый 
популярный товар — ноутбук. Дирек-
тор по стратегии и развитию «Авито 
Товары» Алексей Гевлич связывает 
большой спрос на бывшую в употре-
блении технику с возможностью при-
обрести вещь с более мощными тех-
ническими параметрами.

Согласно исследованию Data 
Insight, в 2023 году россияне все ча-
ще будут обращаться на C2C-площад-
ки и даже совершать покупки в мес-
сенджерах и соцсетях. Это становит-
ся тенденцией года.

Анастасия Тихомирова
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Крупные владельцы  
складской недвижимости  
в России в 2023 году

Компания Объем портфеля  
(млн кв. м)

Raven Russia 1885

MLP 1726

УК «Современные  
фонды недвижимости»

1375

PLT 1305

«Логопарк Менеджмент»* 909

Central Properties 634

«Атлант Парк» 595

«Статус Консалтинг» 546

Instone Development** 492

VS Real Estate 482

*Ранее «АТ Недвижимость».  **Ранее «Венталл  
Девелопмент».  Источник: IBC Real Estate.
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коммерческая недвижимость

— сегмент рынка —

Объем предложения качественных 
проектов формата light industrial 
по итогам 2023 года вырастет в 2,3 
раза, достигнув 282 тыс. кв. м, по-
считали в NF Group. За год, по дан-
ным консультантов, девелоперы 
сдали 162 тыс. кв. м таких объек-
тов. В IBC Real Estate приводят похо-
жие цифры, говоря о росте предло-
жений класса А за год в два раза, до 
349 тыс. кв. м. Еще 362 тыс. кв. м, по 
данным консультантов, сейчас при-
ходятся на проекты класса В. «На фо-
не рекордного спроса на индустри-
альную недвижимость и дефицита 
таких проектов объем предложения 
прирастает достаточно быстрыми 
темпами»,— говорит руководитель 
департамента исследований и анали-
тики IBC Real Estate Екатерина Ногай.

Ждать, что развитие формата light 
industrial остановится в ближайшей 
перспективе, не стоит. Так, на 2024 
год, согласно подсчетам NF Group, 
запланирована реализация еще 
420 тыс. кв. м таких проектов. То есть 
совокупный объем предложения мо-
жет увеличиться еще в два с полови-
ной раза. Формат становится все бо-
лее востребованным как со стороны 
клиентов, так и со стороны девело-
перов, объясняет партнер NF Group 
Константин Фомиченко.

Перспективный формат
Формат light industrial на рынке не-
движимости активно развивается 
последние два года. Это современ-
ные здания, построенные для разме-
щения производств любого форма-
та, организации хранения, логисти-

ки и администрирования всех про-
цессов в одном пространстве. Такие 
парки создаются специально под 
потребности производителей. Они 
обладают не только универсальной 
конфигурацией помещений, но и 
предоставляют возможность под-
ключения ресурсоемкого оборудо-
вания. Традиционно объекты light 
industrial ориентированы на компа-
нии, работающие в сегментах сред-
него и малого бизнеса, в первую оче-
редь производителей.

Развитие промышленного произ-
водства в последние годы в Москве 
идет достаточно активно. Согласно 
данным городских властей, валовой 
региональный продукт (ВРП) Москвы 
в 2021 году достиг 24,5 трлн руб., уве-
личившись сразу на 10,7% в сопоста-
вимых ценах за год. Развитие эконо-
мики во многом опирается на обра-
батывающую промышленность. До-
бавленная стоимость отрасли за 2021 
год увеличилась на 13,5%, до 3,8 трлн 
руб. По данным портала «Открытый 
бюджет» города Москвы, ВРП города в 
2022 году год к году превысил 27,2 тр-
лн руб. В 2023–2025 годах московские 
власти рассчитывают на среднегоро-
довой рост ВРП на 2,8–3,3%.

Позитивная динамика городской 
экономики не в последнюю очередь 
может быть продиктована стремле-
нием предпринимателей занять но-
вые для себя ниши. «Значимым фак-
тором стимулирования спроса вы-
ступает курс на импортозамещение 
и расширение мер государствен-
ной поддержки различных отраслей 
промышленности»,— говорит Екате-
рина Ногай. На текущий момент со-
действие предпринимателям, по ее 

словам, осуществляется на федераль-
ном, региональном и муниципаль-
ном уровнях, существуют специаль-
ные программы от банков. Самой за-
метной формой поддержки эксперт 
называет федеральную программу 
промышленной ипотеки.

Растущий спрос бизнеса чувству-
ют на себе девелоперы индустриаль-
ной недвижимости. «Наша статисти-
ка продаж помещений в промыш-
ленных парках „Бутово“ и „Сеньки-
но“ показывает, что более 56% кли-
ентов рассматривают переезд в light 
industrial в связи с развитием бизне-
са и выходом на новые рынки»,— 
говорит управляющий партнер 
Parametr Александр Манунин.

Согласно данным компании, 54% 
обращений при подборе помеще-
ний light industrial сейчас приходит-
ся на производственные компании, 
22% формируют игроки сегментов e-
commerce и логистики, 19% — опера-
торы розничной торговли. 5% прио-
бретают инвесторы. Екатерина Но-
гай считает, что производственные 
компании формируют 68% спроса 
на light industrial. «Речь идет преи-
мущественно о производителях ме-
дицинских изделий, промышленно-
го оборудования, товаров для дома и 
ремонта, продуктов питания»,— пе-
речисляет эксперт. Еще 17% аренда-
торов, по ее словам, формируют ди-
стрибуторы, 5% — ритейл и элек-
тронная торговля.

Сложности переезда
Дополнительным стимулом для 
аренды light industrial для бизне-
са стало появление проектов ком-
плексного развития территорий, за 
счет которых на месте устаревших 
промышленных зон в Москве сей-
час появляются современные ком-
мерческие и жилые объекты. Соглас-
но подсчетам столичных властей, та-
кие зоны занимают 18,8 тыс. га, или 
17% территории в старых границах 
Москвы.

С постепенным вовлечением та-
ких значительных объемов в оборот 
располагающиеся в них небольшие 
производства оказываются выну-
ждены искать для себя альтернатив-
ные варианты размещения. И light 
industrial для многих становится на-
иболее очевидным выбором. Весной 
Parametr провел опрос резидентов 
промышленных зон, который пока-
зал, что более 40% площадей могут 
перебазироваться в современные 
объекты такого формата за МКАД.

Но здесь малому бизнесу нере-
дко приходится сталкиваться со зна-
чительной конкуренцией. Причи-
на — в дефиците привычных склад-
ских помещений. Согласно данным 
NF Group, вакантность в этом сег-
менте минимальна и по итогам года 
составит всего 0,4%. Средняя запра-
шиваемая ставка аренды на этом фо-
не в Москве за год выросла на 42%, до 
8 тыс. руб. за 1 кв. м в год. Практиче-

ски все объекты на рынке строятся 
под конкретного заказчика, и отно-
сительно небольшие компании, рас-
считывающие снять 5–10 тыс. кв. м, 
нередко не могут найти для себя под-
ходящие площади.

«Острый дефицит свободных пло-
щадей на рынке складской недви-
жимости привел к тому, что на объ-
екты light industrial обратили вни-
мание непрофильные клиенты, ко-
торые рассматривают для размеще-
ния площади от 5 тыс. кв. м. По опы-
ту реализации наших промышлен-
ных парков такие клиенты могут за-
нять до половины всех площадей, 
несмотря на то что ставки в проектах 
light industrial выше, чем в складах 
класса А, а нехватку рабочей высо-
ты приходится компенсировать, вы-
бирая помещение большей площа-
ди»,— говорит Александр Манунин.

Качественный дефицит
Несмотря на активный рост сег-
мента light industrial, объем пред-
ложения все еще остается достаточ-
но сдержанным. Для сравнения: в 
целом в Московском регионе сей-
час 24,5 млн кв. м качественных 
складских площадей против всего 
282 тыс. кв. м городских складов, об-
ращает внимание Константин Фоми-
ченко. То есть на складском рынке в 
целом новый формат занимает 1–2% 
предложения. IBC Real Estate добав-
ляет, что из 390 тыс. кв. м находящих-

ся в стройке объектов light industrial 
79% объема уже распроданы конеч-
ным пользователям.

Да и далеко не все строящиеся 
проекты в итоге могут оказаться сда-
ны. «Повышение ключевой ставки 
оказывает значительное давление 
на развитие проектов как в сегменте 
light industrial, так и big-box»,— заме-
чает Екатерина Ногай. Одновремен-
но на рынке не так много системных 
игроков, которые готовы работать 
в долгосрочной перспективе в этом 
сегменте недвижимости.

В результате вакантность в го-
товых проектах в сегменте light 
industrial, по данным NF Group, рав-
на нулю. Это указывает на дефицит, 
замечает господин Фомиченко. В 
этом контексте спрос в ближайшие 
годы, по его мнению, будет напря-
мую зависеть от объемов выводимо-
го на рынок предложения, ведь все 
оно быстро и успешно сдается. По 
словам Александра Манунина, боль-
шинство площадей в качественных 
проектах light industrial продается 
еще до получения разрешения на 
ввод в эксплуатацию.

Пока рынок не насыщен и поме-
щений не хватает, соглашается Ека-
терина Ногай. Дефицит, по ее про-
гнозам, будет только усиливаться, 
ведь компании продолжат активно 
переезжать с занимаемых площа-
дей. И это не всегда будет продикто-
вано необходимостью. «Многие ком-
пании уже выросли из некачествен-
ных объектов класса C с издержками 
на ремонт, менее эффективной логи-
стикой, менее презентабельным ви-
дом и хотят вести деятельность в бо-
лее качественных условиях, с подго-
товленной инфраструктурой и по-
нятным собственником, сконцент-
рировавшись на основной деятель-
ности»,— рассуждает Константин 
Фомиченко.

Дефицит объектов light industrial 
в этих условиях на рынке, вероятно, 
сохранится надолго. Опыт развития 
в зарубежных странах показывает, 
что объемы проектов с производст-
венно-складскими блоками неболь-
шой площади могут быть сопостави-
мы с объемами предложения форма-
та big box, говорит Константин Фо-
миченко. То есть в перспективе речь 
идет о длительном кратном увели-
чении сегмента light industrial. Кон-
сультант также рассчитывает, что 
формат будет активно развиваться 
не только в Москве, но и в других ре-
гионах России.

Ольга Мухина

Производственный рост
Появившись всего несколько лет назад, про-
екты light industrial стали одним из самых быст-
рорастущих сегментов рынка коммерческой 
недвижимости. Объем их предложения за год 
вырос в два раза. Эксперты ожидают, что ана-
логичный темп сохранится в будущем году. 
Стабильный спрос на light industrial обеспечи-
вает растущее в Москве производство: биз-
нес активно ищет новые помещения как на фо-
не расширения собственных мощностей, так 
и переезжая с территорий реконструируемых 
промышленных зон. Активное поглощение 
обеспечивает нулевую вакантность и момен-
тальное заполнение качественных проектов.

— формат —

Пока ритейлеры, развивающие 
форматы гипермаркетов и су-
пермаркетов, сталкиваются 
с падением числа покупателей, 
торговые сети дискаунтеров на-
ращивают планы по развитию. 
В этот сегмент активно заходят 
новые региональные игроки, од-
нако федеральные ритейлеры 
не уступают позиций. В услови-
ях усилившейся борьбы за поку-
пателей дискаунтеры начинают 
конкурировать не только основ-
ным своим преимуществом в ви-
де низких цен, но и уникальными 
концепциями, предлагающими 
посетителям эксклюзивный ас-
сортимент и другие функции.

Развитие формата дискаунте-
ров набирает обороты. По данным 
NielsenIQ, в структуре розничных 
продаж на офлайн-рынке в 2023 году 
на них приходится почти две трети, 
или 64%, товарооборота. На этом фо-
не растет и количество таких магази-
нов. В «Infoline-Аналитике» подсчи-
тали, что за семь месяцев 2023 года 
число дискаунтеров FMCG-сетей уве-
личилось более чем на 2 тыс., а тор-
говые площади — на 890,7 тыс. кв. м.

По оценке аналитиков, доля это-
го формата уже превышает 62%. На 
этом фоне доля гипермаркетов и 
супермаркетов продолжает сокра-
щаться — на 0,6 процентного пун-
кта (п. п.), до 15,7%, и на 0,4 п. п., до 
9,4%: «гиганты» сталкиваются с мед-
ленным восстановлением посещае-
мости торговых центров, усилени-
ем конкуренции со стороны магази-
нов малых форматов и онлайн-ри-
тейлеров.

Мягкая сила
Исторически в России к «мягким» 
дискаунтерам относились сети, ко-
торые сейчас позиционируются 
как магазины «у дома». Это сети «Пя-
терочка», «Дикси», «Магнит», «Мо-
нетка», «Верный», объясняет генди-
ректор «Infoline-Аналитики» Миха-
ил Бурмистров. Несмотря на то что 
«мягкие» дискаунтеры, как и «жест-
кие», ориентированы на предложе-
ние низкой цены, определяющее от-
личие между форматами состоит в 
моделях ценообразования, добавля-
ет эксперт.

Если для «мягких» дискаунтеров 
характерно использование высокой 
доли промо, то «жесткие» использу-
ют модель единой низкой цены, или 
every day low price. Кроме того, «мяг-
кие» дискаунтеры предлагают более 
широкий ассортимент продукции — 
в среднем около 5 тыс. SKU, тогда как 
для «жестких» эта планка составляет 
примерно 1 тыс.

При этом стереотипное представ-
ление о том, что дискаунтер пред-
ставляет собой магазин с низким ка-
чеством инфраструктуры и сервиса, 
экономией на качестве и оборудо-
вании, уходит в прошлое, говорят в 
X5 Group, развивающей сеть магази-
нов с низкими ценами «Чижик». Вме-
сто магазинов-складов набирают по-
пулярность современные дискаунте-
ры с рациональным подходом к це-
не и качеству товаров, работающие с 
издержками не в ущерб покупатель-
скому опыту, отмечают в сети.

По словам Михаила Бурмистрова, 
трансформация формата «жестких» 
дискаунтеров происходит в России 
примерно по тем же лекалам, что и в 
Европе: от низкотехнологичных, ас-
кетичных сетей, как «Светофор», к та-
ким игрокам, как «Чижик», «Победа», 
«Находка», которые работают над под-
держанием постоянной ассортимент-
ной матрицы и занимаются разработ-
кой собственных торговых марок.

Партнер в сервисе по организации 
торгового пространства «Про.Сторы» 

Ирина Болотова соглашается, что под-
ходы к открытию магазинов формата 
дискаунтера у российских ритейле-
ров меняются. «Раньше для размеще-
ния таких магазинов были популяр-
ны локации типа С, то есть склады, 
ангары, расположенные на перифе-
рии города. А сейчас ритейлеры идут 
все ближе к покупателю и открывают 
дискаунтеры даже в спальных райо-
нах, в местах массового проживания 
людей»,— объясняет эксперт.

Например, «Магнит» позициони-
рует новую сеть «Первый выбор», или 
В1, как «фреш»-дискаунтер, поэтому 
выбирает локации внутри жилых 
кварталов и небольших региональ-
ных центров торговли, поясняет ди-
ректор формата дискаунтер рознич-
ной сети «Магнит» Анжела Рябова. В 
то же время, добавляет госпожа Рябо-
ва, ритейлер продолжает развивать и 
сеть «мягких» дискаунтеров «Моя це-
на», что позволяет компании охва-
тить больше покупательских миссий.

В X5 Group отмечают, что при вы-
боре локаций для расширения сети 
«Чижик» смотрят не только на сами 
помещения, но и на количество мно-
гоквартирных домов в округе и дру-
гих продуктовых магазинов.

Многообразие концепций
Не только крупные федеральные ри-
тейлеры, как X5 Group и «Магнит», 
но и региональные сети построили 
заметные по размерам бизнеса се-

ти дискаунтеров, которые доказали 
свою конкурентоспособность, отме-
чает Михаил Бурмистров. Среди на-
иболее заметных примеров эксперт 
называет сеть «Победа» родом из Уль-
яновска, приволжскую «Находку» и 
петербургский «Семишагофф».

В последние месяцы стало извест-
но сразу о нескольких новых проек-
тах дискаунтеров. В частности, кор-
порация «Гринн», управляющая тор-
говыми центрами в Белгороде, Брян-
ске, Курске и Орле, а также владею-
щая сетью гипермаркетов «Линия», 
запустила сеть «Долькин». «Детский 
мир» открыл первые дискаунтеры 
под вывеской «Еще», ассортимент ко-
торых включает как продукты пита-
ния, так и непродовольственные то-
вары. Развивающая сеть «Галамарт» 
компания «Гала-центр» летом 2023 
года открыла первый магазин се-
ти «жестких» дискаунтеров «Пыжи-
кофф» с акцентом на непродовольст-
венные категории товаров.

В то же время другие региональ-
ные игроки задумались о более ак-
тивной экспансии по России. Так, 
белорусская сеть дискаунтеров «Чес-
нок» с магазинами в Смоленске, 
Брянске, Великом Новгороде, Калу-
ге и Твери планирует выход в Санкт-
Петербург и Ленинградскую об-
ласть. Нижегородский дискаунтер 
Smart от российского дистрибутора 
продуктов питания «Сладкая жизнь» 
вышел в Москву и Санкт-Петербург.

Логика интереса ритейлеров в за-
пуске именно сетей дискаунтеров 
на фоне роста этого формата есть, го-
ворит Михаил Бурмистров. Однако 
эксперт отмечает, что у дискаунтеров 
высокие требования к эффективно-
сти операций: численности персона-
ла, возможности экономить на рас-
ходах, стандартизации оборудова-
ния и выкладки продуктов.

По мнению эксперта, многим ре-
гиональным «жестким» дискаунте-
рам еще предстоит серьезно пора-
ботать над выстраиванием процес-
сов, а также увеличением доли соб-
ственных торговых марок (СТМ). У 
большинства местных игроков этого 
рынка доля СТМ составляет 10–12%, 
в то время как минимальной целью 
должно быть 25%, уточняет господин 
Бурмистров.

Из-за растущего числа игроков 
в сегменте дискаунтеров ритейле-

ры пытаются выделить свои сети за 
счет уникальных концепций и за-
метных отличий от конкурентов, 
говорит Ирина Болотова. Многие 
региональные игроки, такие как 
«Победа», делают ставку на локаль-
ные продукты и активно работают 
с местными поставщиками продук-
тов питания: В1 от «Магнита» на све-
жих продуктах — фруктах и овощах, 
«Чижик» от X5 Group — на высокой 
доле товаров под собственными тор-
говыми марками.

Анжела Рябова указывает, что у В1 
понимание «жесткого» формата бли-
же к европейскому, то есть это мага-
зин, предлагающий ежедневную ба-
зовую корзину с упором на свежие 
продукты. Также ритейлер в своих 
дискаунтерах развивает собствен-
ные пекарни и продает товары на 
вес, что позволяет покупателям эко-
номить на упаковке.

В X5 Group подтверждают, что 
стратегия развития «Чижика» пред-
полагает наращивание доли соб-
ственных брендов в ассортименте. 
Там также отмечают, что для каждой 
клиентской потребности на полке 
дискаунтера чаще всего будет толь-
ко один товар. «Это самый востребо-
ванный ассортимент, который вы-
бирают покупатели, и он будет ку-
плен полностью, а значит, мы не за-
кладываем в цены компенсацию 
стоимости товаров, у которых закон-
чился срок годности»,— уточняют в 
компании.

Конкуренция возрастает
На фоне активного роста региональ-
ных сетей и усиления конкуренции 
между сетями дискаунтеров темпы 
роста у пионеров этого сегмента ста-
ли снижаться. Если за 2022 год коли-
чество дискаунтеров «Светофор» и 
«Маяк» выросло на 16,8%, то по ито-
гам семи месяцев 2023-го рост резко 
замедлился и составил только 3,5%, 
подсчитали в «Infoline-Аналитике».

Михаил Бурмистров добавляет, 
что у сети «Светофор» наблюдается 
негативная динамика и в сопоста-
вимых продажах год к году. «Если 
раньше, чтобы сэкономить, потре-
битель мог ходить только в „Свето-
фор“, то сейчас у него есть возмож-
ность при таких же ценах пойти в 
„Чижик“, „Победу“, „Находку“ и т. д. 
В этом смысле „Светофор“ проиг-

рывает другим сетям дискаунтеров 
с точки зрения низкого уровня сер-
виса, отсутствия постоянной продук-
товой матрицы и товаров собствен-
ных торговых марок, что позволяет 
более эффективно формировать по-
требительскую корзину»,— указыва-
ет эксперт. С другой стороны, у «Све-
тофора» есть и преимущества в виде 
широкой представленности и уси-
ления предложения непродовольст-
венных товаров, которые ритейлер 
напрямую импортирует из Китая, 
добавляет господин Бурмистров.

Кроме того, уточняет Ирина Боло-
това, покупатели в целом стали хо-
дить в большее число магазинов для 
сравнения цен и ассортимента, после 
чего уже принимается решение о по-
купке. Причем, по мнению эксперта, 
конкуренция становится более жест-
кой не только между сетями дискаун-
теров, но и со сторонними ритейле-
рами, также ориентированными на 
низкие цены. В частности, с Fix Price, 
где также присутствуют продукты пи-
тания длительного хранения, и неко-
торыми алкомаркетами, например с 
сетью «Красное & Белое», предлагаю-
щей кроме алкоголя повседневные 
продукты по низким ценам.

«Такие магазины зачастую распо-
лагаются около домов, поэтому туда 
люди ходят не только за основным 
ассортиментом. А низкие цены на 
дополнительный ассортимент алко-
маркетам позволяет удерживать ра-
бота с очень ограниченным числом 
поставщиков, например предложе-
ние только одного вида хлеба, яиц, 
молока и другой продукции»,— по-
ясняет госпожа Болотова.

В то же время, указывает Миха-
ил Бурмистров, многие сети «жест-
ких» дискаунтеров, включая проек-
ты «Магнита» и X5 Group, пока нахо-
дятся на инвестиционной стадии, 
то есть на этапе активного масшта-
бирования и роста при убыточно-
сти бизнеса. У игроков этого рынка 
есть шансы в будущем выйти на без-
убыточность при условии выстраи-
вания более эффективной логисти-
ки, инвестиций в расширение пред-
ставленности товаров собственных 
торговых марок и эксклюзивных то-
варных позиций сторонних брен-
дов, которых нет в других торговых 
сетях, считает эксперт.

Алина Савицкая

Дискаунтеры обновляют форму
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Продуктовые дискаунтеры становятся популярными среди потребителей, 
предпочитающих экономные траты
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— интервью —

— Последнее время инвесторы ак-
тивно проявляют себя в покупке 
акций в рамках первичного раз-
мещения компаний на бирже. 
Ощущает ли рынок коллектив-
ных инвестиций такой приток?
— Да, закрытые паевые инвестици-
онные фонды (ЗПИФы) тоже поль-
зуются высоким спросом. С начала 
2023 года общее количество паевых 
фондов увеличилось на 268, достиг-
нув 2,43 тыс. Основную часть новых 
фондов составили комбинирован-
ные ЗПИФы. Число пайщиков ЗПИ-
Фов, особенно среди неквалифици-
рованных инвесторов, тоже сущест-
венно выросло. На конец третьего 
квартала, по данным Банка России, 
их число достигло 465 тыс., а пай-
щиков из числа квалифицирован-
ных инвесторов — 30 тыс. При этом 
99% пайщиков ЗПИФов — физиче-
ские лица.

Если говорить о недвижимости 
в составе ЗПИФов, то ее общая сто-
имость в фондах для неквалифици-
рованных инвесторов превысила 
300 млрд руб., а для квалифицирован-
ных — 1,3 трлн руб. И это только ви-
димая часть, так как в этом показате-
ле не учитываются в том числе права 
из инвестиционных контрактов, до-
говоров на строительство, доли в ка-
питале компаний, на балансе кото-
рых тоже находится недвижимость.
— Почему выросло число комби-
нированных ЗПИФов?
— Такие фонды имеют широкие 
инвестиционные возможности, в 

то время как фонды недвижимости 
имеют больше регуляторных огра-
ничений. Например, коммерческая 
недвижимость в ЗПИФах недвижи-
мости для неквалифицированных 
инвесторов должна соответство-
вать ряду требований, в том числе 
по доле сданных в аренду площадей. 
Комбинированные фонды макси-
мально освобождены от регулятор-
ных ограничений и могут инвести-
ровать в широкий спектр активов, 
а также имеют право привлекать 
заемное финансирование, что да-
ет возможность реализовывать раз-
личные инвестиционные проекты 
и повышает доходность вложений 
для инвесторов.
— Необходимо ли кредитное пле-
чо, если не всегда есть возмож-
ность набрать необходимое коли-
чество пайщиков и средств на по-
купку объекта?
— Полагаю, что причина не в этом. 
Эффективное инвестирование 
не исключает использование кре-
дитного плеча, даже если у компа-
нии или фонда достаточно средств, 
чтобы купить объект за собствен-
ные деньги. Инвесторов привлека-
ет возможность использования не-
дорогих кредитных ресурсов при 
комфортном размере кредитного 
плеча. Это увеличивает доходность 
инвестиций.
— Какие объекты недвижимости 
пользуются наибольшим спросом 
в рамках ЗПИФов?
— Я бы сформулировал вопрос ина-
че: какие сегменты недвижимости 
представлены на рынке коллектив-

ных инвестиций. На первом месте, 
пожалуй, фонды, связанные с ло-
гистикой, складскими объектами. 
Также популярны торговые центры 
и объекты стрит-ритейла. Причем 
в регионах, как правило, это круп-
ные объекты регионального значе-
ния, а в Москве — комплексы рай-
онного формата, которые показали 
наибольшую устойчивость во время 
кризисов. На рынке также представ-
лены фонды, инвестирующие в до-
говоры долевого участия при стро-
ительстве жилья на ранней стадии, 
и инвестору предлагается получить 
доходность от роста стоимости объ-
екта по мере его готовности и прода-
жи построенных квартир.

На Западе диверсификация объ-
ектов инвестирования в индустрии 
коллективных инвестиций в недви-
жимость значительно шире. Суще-
ствуют различные направления, 
которые еще мало представлены 
в России. Например, инфраструк-
турные и социальные объекты, объ-

екты связи, проекты в сфере фитне-
са и велнес-индустрии и пр.

Доля таких проектов на россий-
ском рынке достаточно мала, но ры-
нок развивается, и я уверен, что аль-
тернативные направления фондов 
будут развиваться по мере роста по-
пулярности этого рынка в целом. 
За последние годы мы увидели по-
явление ряда уникальных для рын-
ка продуктов. К примеру, один из на-
ших закрытых фондов в фитнес-ин-
дустрии существенно отличается 
от всего, что представлено сейчас 
на российском рынке.
— Как на рынок ЗПИФов повлия-
ло резкое повышение ключевой 
ставки?
— Повлияло, безусловно, негатив-
но. Все-таки ЗПИФы — это альтер-
нативное вложение, и оно гораздо 
сложнее для понимания инвестора, 
чем банковские депозиты и обли-
гации. Когда возрастает стоимость 
денег, растут доходности по депо-
зитам и облигациям, и ЗПИФу с ни-

ми становится тяжелее конкуриро-
вать. Закрытые фонды не могут так 
мгновенно реагировать на внеш-
ние обстоятельства, как депози-
ты. Но на длинном горизонте, даже 
на горизонте трех-пяти лет, доход-
ность хорошего стабильного рент-
ного фонда превышает уровень до-
ходности депозитов и облигаций. 
Так происходит, потому что, поми-
мо доходности текущих выплат, хо-
роший качественный рентный ак-
тив, который является основой фон-
да, растет в цене. Поэтому инвестор 
в период «жизни» фонда получает 
стабильный рентный доход, а на вы-
ходе, допустим, через пять лет, ин-
вестор получает назад не просто «те-
ло», как в случае с депозитом, а сред-
ства, полученные от продажи акти-
ва по рыночной цене, учитывающей 
прирост его стоимости.

На сегодняшний день при теку-
щем уровне ключевой ставки и до-
ходности облигаций и депозитов, 
конечно, достаточно сложно пред-
ложить инвестору конкурентный 
альтернативный продукт в ЗПИФе. 
Но со временем ситуация на дол-
говом рынке изменится, на рынок 
выйдут новые интересные продук-
ты в ЗПИФах, и мы увидим очеред-
ной виток роста рынка ЗПИФов 
как по количеству продуктов, так 
и по объему в денежном выражении.
— Последствия геополитическо-
го кризиса продолжают оказы-
вать влияние на рынок ЗПИФов?
— Если говорить о комбинирован-
ных фондах, то для них это стало до-
полнительным толчком для разви-
тия. ЗПИФ является удобным инстру-
ментом структурирования не только 
недвижимости и инвестиционных 
проектов, но и бизнеса и частных ак-
тивов, дает, помимо инвестицион-
ных возможностей, определенный 
уровень защиты активов, конфи-
денциальности владения и другие 
полезные опции. ЗПИФы пришли 
на смену структурированию бизнеса 
с использованием трастов и фондов 
в юрисдикциях «недружественных» 
стран. Только за девять месяцев 2023 
года стоимость активов ЗПИФов для 
квалифицированных инвесторов 
выросла на 2,2 трлн руб., побив ре-
корд 2021 года, когда годовой при-
рост активов составил 1,7 трлн руб. 

В 2022 году впервые за долгое время 
сломлена многолетняя тенденция 
по сокращению количества управля-
ющих компаний на рынке ЗПИФов.

С начала 2022 года появилось 20 
новых компаний, что также свиде-
тельствует о росте интереса к дан-
ному направлению бизнеса и вы-
ходу новых игроков на рынок. Глав-
ное, чтобы рост количества игро-
ков не привел к снижению качества 
предоставляемых услуг, поскольку 
только глубокая экспертиза и мно-
голетний опыт управляющей ком-
пании, знание тонкостей работы 
и правильной настройки инстру-
мента формируют доверие клиен-
та к управляющей компании и в це-
лом к российскому рынку довери-
тельного управления.
— Какие прогнозы относитель-
но развития рынка вы могли 
бы дать на ближайший год?
— Делать прогнозы в текущих ре-
алиях — дело неблагодарное. 
Но мы видим, что комбинирован-
ные фонды продолжают развивать-
ся наиболее активно, и предпола-
гаем, что данная тенденция сохра-
нится. Тот рост, который мы виде-
ли на протяжении последних полу-
тора лет, еще не полностью отыгран. 
В то же время розничные инвести-
ционные продукты будут следовать 
за ситуацией на денежном и фондо-
вом рынке. Когда ситуация станет 
более благоприятной, мы ожида-
ем увидеть быстрое развитие инду-
стрии, в том числе старт тех продук-
тов и проектов, запуск которых был 
отложен в связи с ростом ставок.

Развитие розничных продуктов 
также обусловлено интересом к фон-
дам со стороны девелоперов и иных 
бизнесов как к дополнительному 
инструменту привлечения инвести-
ций в проекты, средствам частных 
и институциональных инвесторов. 
Если мы посмотрим на активы, объ-
емы, разнообразие продуктов, коли-
чество инвесторов в рамках коллек-
тивных инвестиций в других стра-
нах, мы поймем, что наш рынок в те-
кущем своем состоянии находится 
только в самом начале своего пути 
и имеет очень большие перспекти-
вы роста и развития.

Интервью взяла  
Арина Дмитриева

«Рынок ЗПИФов находится  
в самом начале своего пути»
В условиях сокращения возможностей инвести-
рования в зарубежные активы российские инвес-
торы стали проявлять высокий интерес к альтер-
нативным инструментам, таким как покупка акций 
отечественного бизнеса на IPO. Еще один сег-
мент, который ощутил приток средств,— коллек-
тивные инвестиции. О том, в какую недвижимость 
предпочитают вкладываться россияне и почему 
геополитический кризис стал толчком к развитию 
комбинированных паевых инвестфондов, расска-
зал генеральный директор ООО «УК Портфель-
ные инвестиции» Алексей Аболяев.

— ритейл —

В условиях падения трафика 
в торговых центрах и усиления 
конкуренции за покупателей 
с онлайн-платформами круп-
ные российские игроки россий-
ского fashion-рынка преобразуют 
свои розничные магазины, до-
бавляя в них новые функции: зоны 
кафе, студии кастомизации оде-
жды, арт-галереи и другие актив-
ности. Дополнительные развле-
кательные и рекреационные зоны 
позволяют ритейлерам увели-
чить время пребывания покупате-
ля в магазине и создать для него 
уникальный опыт, повысив лояль-
ность к бренду. Однако, по мне-
нию экспертов, крупнейшие иг-
роки рынка вряд ли будут активно 
масштабировать подобные про-
екты вне флагманских торговых 
точек с большими площадями, 
в том числе из-за не столь суще-
ственного влияния на рост дохо-
дов для розницы.

Российский fashion-рынок — 
чрезвычайно конкурентный: ри-
тейлеры сталкиваются с изменени-
ем предпочтений потребителей, 
растущим предложением со сто-
роны других брендов и активным 
ростом онлайн-платформ, гово-
рит гендиректор универмага Trend 
Island Николай Константинов. Все 
это происходит на фоне снижения 
посещаемости торговых центров. 
По данным Focus Technologies, посе-
щаемость таких объектов в России 
остается примерно на уровне прош-
лого года, однако на 10% ниже, чем в 
2021-м, и на 20% ниже, чем в докри-
зисном 2019-м.

В ответ на возрастающие вызо-
вы ритейлеры ищут возможность 
привлечь покупателей через созда-
ние для них уникального опыта, 
указывает Николай Константинов. 
По словам эксперта, они осозна-
ют, что для выживания и процвета-
ния необходимо постоянно обнов-
ляться и адаптироваться к меняю-
щимся условиям рынка и требова-
ниям потребителей. А один из спо-
собов достичь этого — внедрение 
в пространстве магазина дополни-
тельных функций в виде кофеен, 
книжных зон, арт-галерей, библи-
отек и т. д., добавляет гендиректор 
Fashion Consulting Group Анна Леб-
сак-Клейманс.

Развлекательный шопинг
В целом концепция retailtainment, 
обозначающая комбинацию шопин-
га с развлечениями, не нова, говорит 
Анна Лебсак-Клейманс. Впервые за 
реализацию идеи объединения 
в пространстве магазина не толь-
ко торговой, но и развлекательной 
функции взялись крупнейшие ми-
ровые люксовые бренды. Так, Ralph 
Lauren открыл небольшой ресторан 
The Polo Bar прямо в своем нью-йорк-
ском флагманском магазине, Louis 
Vuitton — ресторан Le Cafe V в япон-
ской Осаке, а в магазине Burberry в 
Лондоне работает Thomas’s Cafe.

Примерно 50 лет назад сначала 
в США, а потом и в других странах 
шопинг впечатлений перестал быть 
исключительной зоной роскоши и 
вместе с активным строительством 
крупных загородных торговых цен-
тров, где объединялись магазины, 
кинотеатры, рестораны, стал стан-
дартом для ТЦ, объясняет госпожа 
Лебсак-Клейманс. В Россию тренд 
на retailtainment пришел в 2000-е го-
ды вместе с бурным строительством 
торгово-развлекательных комплек-
сов по всей стране, которые стали 
местом времяпрепровождения для 
всей семьи, добавляет эксперт.

Тренд на retailtainment вновь уси-
лился после пандемии коронавиру-
са. Бренд-директор школы бизнес-
образования в сфере моды Fashion 
Factory Анна Дубровина отмечает, что 
после вынужденного домашнего за-
точения из-за пандемии посещение 
магазина в некоторых случаях явля-
ется моральной самоподдержкой. 
При этом fashion-ритейлерам при-
шлось убеждать клиентов, привык-
ших к онлайн-покупкам, вернуться к 
традиционному шопингу. Однако со-
ревноваться с маркетплейсами, пред-
лагающими максимально широкий 
выбор, низкие цены и скидки, тради-
ционным розничным сетям трудно, 
указывает Анна Лебсак-Клейманс. 
Поэтому, по словам эксперта, главны-
ми аргументами для игроков fashion-
рынка становятся эмоции, впечатле-
ния и социализация.

Первыми этот тренд подхватили 
авторские магазины, расположен-
ные в столичных центрах. Они ста-
ли добавлять в свои пространства 
кафе, книжные и рекреационные 
зоны, что подчеркивает ценность ав-
торства и дизайна, говорит госпожа 
Лебсак-Клейманс. Среди примеров 

на российском рынке эксперт назы-
вает кофе-пойнты в магазине Oskelly 
в Столешниковом переулке, Fashion 
Rebels на Петровке, Choux на Чисто-
прудном бульваре. А российский 
бренд украшений Avgvst совмест-
но с проектом Piercing & Tattoo запу-
стил возможность сделать татуиров-
ки и пирсинг в стилистике бренда в 
некоторых флагманских магазинах, 
добавляет Анна Дубровина. Запуск 
проекта стал заметным информаци-
онным поводом для Avgvst и позна-
комил с брендом новую аудиторию, 
отмечает она.

Массовый тренд
С ростом конкуренции за покупа-
теля с онлайн-площадками к трен-
ду на внедрение дополнительных 
функций внутри магазинов подклю-
чились и крупные сетевые бренды. 
Постепенно появляются примеры 
дополнительных функций в магази-
нах одежды, которые уходят за пре-
делы традиционных торговых пло-
щадей: индивидуальные дизайны и 
подгонка одежды по фигуре, нанесе-
ние принтов, гравировок и выши-
вок, внедрение программ по пере-
работке одежды и обмену вещами, 
а также расположенные прямо в за-
ле химчистки, говорит директор де-
партамента торговой недвижимости 
NF Group Евгения Хакбердиева.

Шопинг в традиционном магази-
не отстраивается от рационального 
онлайна тем, что в дополнение к пра-
ктичному решению задачи добавля-
ются офлайн-бонусы: впечатления и 
сопутствующие услуги, уточняет го-
спожа Лебсак-Клейманс. Ритейлеры 
стремятся сделать магазины более 
интересными и уникальными ме-
стами, предоставляющими не толь-
ко продукты, но и опыт, который не-
возможно повторить онлайн, согла-
шается Николай Константинов.

В частности, магазины среднего 
сегмента добавили люксовый сер-
вис, например Henderson — преми-
альные услуги по подшивке и посад-
ке брюк. Rendez-Vous — специаль-
ную обработку обуви, пропитки, на-
бойки, приводит в пример Анна Леб-
сак-Клейманс. В свою очередь, круп-
ные fashion-бренды массового сег-
мента экспериментируют с зонами 
кастомизации одежды, то есть пре-
доставляют возможность клиентам 
разнообразить свой базовый гарде-
роб, добавляет Евгения Хакбердиева.

Так, студии кастомизации в своих 
магазинах внедряет «Глория Джинс». 
По словам старшего вице-президен-
та компании Елены Алексеевой, та-
кие студии дают возможность со-
здать собственную уникальную 
вещь: вышить инициалы или зна-
чимую дату, дополнить дизайнер-
ским патчем, наклейкой или лазер-
ной гравировкой по дениму. Она от-
мечает, что популярность услуги рас-
тет. Например, в высокий сезон пе-
ред началом учебного года в студиях 
выстраивались очереди. Чаще всего 
покупатели кастомизируют деним, 
базовые футболки, а также одежду 
для школы, добавляет она.

Кофейный уголок
Еще одним способом разнообразить 
пространство магазина, который на-
бирает популярность среди fashion-
ритейлеров, эксперты называют от-
крытие в торговых точках зон кафе 
и кофеен. В частности, такие планы 
есть у бренда одежды 2Mood, кото-
рый до конца 2023 года планирует 
открыть двухэтажный флагманский 
магазин в московском торговом цен-
тре «Метрополис» с зоной кафе. Так-
же источник „Ъ“ на рынке коммер-
ческой недвижимости рассказал, 
что подобные планы есть и у другого 
российского одежного ритейлера — 
Lime. В середине сентября у бренда 
появилась операционная компания 
для этого проекта: ООО «Лайм кафе» 
с основным видом деятельности «ре-
стораны и услуги по доставке про-
дуктов питания».

Однако Lime и 2Mood не стали 
первопроходцами, до них уже суще-
ствовали форматы кафе во флагман-
ских магазинах H&M, Other Stories, а 
также в нишевых магазинах fashion-
брендов, говорит Николай Констан-
тинов. При этом, добавляет Анна 
Лебсак-Клейманс, именно крупные 
российские игроки fashion-рынка 
пока с подобной инициативой не 
выступали.

Евгения Хакбердиева считает, 
что введение дополнительных сер-
висов в виде кофеен позволяет удер-
живать людей в магазинах и тем са-
мым формировать высокий уро-
вень лояльности к бренду. Чем боль-
ше времени покупатель проводит в 
магазине, тем выше вероятность то-
го, что он совершит покупку, добав-
ляет Николай Константинов. По его 
словам, создание дополнительных 

услуг и функций может быть допол-
нительным стимулом для соверше-
ния покупок.

Даже если сейчас покупатель не 
готов купить продукт и не так хоро-
шо знаком с брендом, кафе под соб-
ственной маркой может послужить 
дополнительной мотивацией для 
посещения магазина ритейлера, 
считает Анна Дубровина. К тому же, 
по ее мнению, такой доступный про-
дукт, как кофе, помогает установить 
контакт с молодой аудиторией, кото-
рая, возможно, пока не может позво-
лить себе купить вещи бренда. «По-
ка они смогут прикоснуться к марке 
в таком формате, а через несколько 
лет смогут купить и основную про-
дукцию»,— считает эксперт.

В некоторых городах или торго-
вых центрах наличие кафе может 
быть конкурентным преимущест-
вом, полагает Николай Константи-
нов. При этом, обращает внимание 
Анна Лебсак-Клейманс, любые но-
вовведения в виде дополнительных 
отделов, лаунж-зон, кафе вводятся 
компаниями пошагово, начиная с 
магазинов с максимальной площа-
дью, а в дальнейшем появляются в 
новых точках ритейлера, которые 
открываются уже с учетом обновлен-
ного зонирования. Например, у Lime 
работает уже более 85 магазинов, по-
этому маловероятно, что кофейные 
стойки будут одномоментно откры-
ты в работающих магазинах по всей 
сети, добавляет она.

«Но не стоит ожидать значитель-
ного увеличения доходов для розни-
цы за счет создания внутри магази-
нов зон кафе, это скорее интересная 
„игрушка“. Важно помнить, что тре-
буется понимание потребностей и 
предпочтений целевой аудитории, 
эффективного маркетинга и управ-
ления бизнес-процессами»,— счита-
ет господин Константинов.

Перспективы развития
Физические розничные магази-
ны продолжают иметь для игроков 
fashion-рынка стратегическое значе-
ние, так как люди хотят примерять 
одежду и понимать, как будет сидеть 
та или иная вещь, говорит Анна Дуб-
ровина. Так же считает и Анна Леб-
сак-Клейманс: по ее словам, fashion-
ритейлеры продолжат придумывать 
новые проекты, чтобы разнообра-
зить свои торговые площади. В круп-
ных сетях акцент будет больше на то, 

что ближе к продукту, например ка-
стомизация, услуги стилистов, спор-
тивные активности, в нишевых про-
ектах важно подчеркивать особую 
атмосферу и ценность авторства и 
дизайна, считает она.

В то же время, по мнению Евге-
нии Хакбердиевой, подобный фор-
мат с зонами кафе, кастомизации 
одежды и другими дополнительны-
ми опциями скорее подходит для 
флагманских магазинов ритейле-
ров, где доступны большие площа-
ди, поэтому есть место, чтобы встро-
ить такие услуги для клиентов. В 
обычных торговых точках такой 
формат, вероятно, будет менее ре-
левантным, так как в них создается 
другая атмосфера для шопинга, ори-
ентированная на более прагматич-
ное потребление, полагает эксперт.

Например,  по словам Еле-
ны Алексеевой, сейчас у «Глории 
Джинс» зонами кастомизации оде-
жды оборудованы три крупнейших 
магазина ритейлера: в ТЦ «Европей-
ский» и во флагманском магазине 
на Тверской улице в Москве, а также 
в ТД «Невский центр» в Санкт-Петер-
бурге. Госпожа Алексеева отмечает, 
что ритейлер ищет возможность для 
масштабирования проекта в других 
городах, но окончательное реше-
ние еще не принято, в том числе из-
за непростой ситуации с поставка-
ми оборудования.

В свою очередь, Николай Констан-
тинов полагает, что крупные ритей-
леры могут легче справиться с вне-
дрением и обслуживанием, напри-
мер, зон кафе внутри магазина бла-
годаря ресурсам и опыту. Однако да-
же небольшие игроки рынка могут 
рассмотреть такую опцию, если у 
них есть средства или партнеры для 
подобных проектов.

При этом новый виток тренда 
на retailtainment, по мнению Ан-
ны Лебсак-Клейманс, будет выра-
жаться в активном открытии в се-
тях fashion-ритейлеров отделов ре-
сейла своих коллекций. «Это допол-
нительный бонус для покупателей. 
Например, для сторонников эколо-
гической повестки — возможность 
покупать ответственно, для тех, кто 
экономит,— сократить траты на оде-
жду»,— считает эксперт. Сейчас по 
этому пути уже начали идти круп-
нейшие международные игроки 
рынка: Zara, H&M, Uniqlo, Gap.

Алина Савицкая

Одежду потеснили в гардеробе
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коммерческая недвижимость

— интервью —

— Расскажите о вашей практике недвижимости 
и строительства. Вы создали ее с нуля или успели со-
здать базу, будучи в составе фирмы Hogan Lovells?
— По разным причинам Hogan Lovells в течение послед-
них нескольких лет перед уходом из России не развива-
ла активно направление недвижимости и строительства, 
и изначально целью моего прихода в эту команду в 2021 
году была поддержка существующих клиентов корпора-
тивной и иных практик фирмы по возникающим вопро-
сам в сфере недвижимости. Но уже через несколько меся-
цев после моего присоединения к команде стало понят-
но, что мы можем не только поддерживать существующих 
клиентов, но и успешно развивать практику недвижимо-
сти и строительства в рамках отдельного направления: 
у нас многое получалось и появились планы на будущее. 
После ухода Hogan Lovells партнеры—основатели LEVEL 
Legal Services приняли решение о том, чтобы продолжить 
развивать практику уже на базе новой фирмы.
— С какими трудностями вы столкнулись с запуском 
новой фирмы и как вы их преодолели?
— В самом начале образования LEVEL Legal Services в ию-
не 2022 года мы решали множество административных 
вопросов, связанных с созданием нового бренда и плат-
формы как таковой. А в условиях жесткой конкурен-
ции, когда на рынке образовалось еще несколько десят-
ков «ньюльфов» (от слова «new» — термин, придуманный 
LEVEL Legal Services, обозначающий юридические фир-
мы, образованные командами ушедших из России меж-
дународных компаний), было очевидно, что нужно дей-
ствовать решительно и продвигать практику недвижимо-
сти и строительства с удвоенной силой.

Буквально за первые полгода мы проделали огром-
ный объем работы по маркетированию фирмы и практи-
ки недвижимости, благодаря чему заняли ведущие места 
в крупнейших российских юридических и профильных 
рейтингах. Результаты этих усилий не заставили себя дол-
го ждать. Бренд LEVEL Legal Services стал узнаваемым на 
рынке, мы стали получать в разы больше запросов, рас-
ширили клиентскую базу и команду. Далее мы планиру-
ем продолжать развитие с еще большей энергией, так как 
главное для нас — не стоять на месте.
— С какими запросами к вам чаще всего обращаются 
клиенты и изменилось ли направление вашей рабо-
ты на фоне постоянно меняющейся экономической 
ситуации в стране и мире?
— В 2022 году мы начинали с консультаций клиентов в от-
ношении выходов иностранных арендаторов из офис-
ных договоров аренды, делали комплексные провер-
ки (due diligence) в отношении объектов недвижимости 
в рамках корпоративных сделок. А в 2023 году направле-
ние работы фирмы в сфере недвижимости и строитель-

ства уже выступало самостоятельной практикой, кото-
рая консультировала крупные инвестиционные и деве-
лоперские компании по сделкам приобретения и прода-
жи крупных объектов недвижимости.

Наша команда начала сопровождать значимые строи-
тельные проекты как в России, так и за рубежом, в том чи-
сле такие, как строительство инфраструктуры заводов по 
добыче и переработке полезных ископаемых. Благодаря 
тому что в команде есть юристы с допуском к практике 
в различных юрисдикциях, а фирма имеет заключенное 
реферальное соглашение с международной юрфирмой 
Hogan Lovells, у нас есть все ресурсы для сопровождения 
клиентов в проектах любой сложности по всему миру.
— Расскажите о своих планах на 2024 год.
— Планы и стремления неизменны — пополнять свое 
портфолио интересными масштабными проектами, рас-
ширять команду и в краткосрочной перспективе создать 
одну из мощнейших и известнейших практик по недви-
жимости и строительству на рынке. В планах также бо-
лее энергичное развитие международного направления, 
так как многие российские игроки рынка недвижимости 
все более активно инвестируют в проекты за рубежом. 
Мы также работаем в тесной связке с нашей практикой 
банковского и финансового права, совместно развиваем 
направление проектного финансирования, которое ча-
сто связано с проектами в сфере недвижимости и инфра-
структурными проектами.

В LEVEL Legal Services партнеры и главы всех практик 
оказывают сильную поддержку друг другу, что помога-
ет нам всем быстро реагировать на клиентские запросы 
и оказывать полный комплекс услуг в режиме «одного ок-
на», что позволяет клиенту получать комплексный и ка-
чественный продукт в рамках одной фирмы. Даже несмо-
тря на то что в настоящее время рынок недвижимости не 
так активен по сравнению с периодом до 2022 года, у ме-
ня очень позитивный взгляд на будущее, в том числе бла-
годаря увеличивающемуся количеству проектов, а также 
поддержке всех членов нашей команды.
— Вернемся к настоящему. Не отошла ли тема ино-
странных инвестиций российских игроков рынка 
недвижимости, учитывая текущую ситуацию?
— Как ни странно, она становится все более актуальной. 
Например, некоторые российские девелоперы выходят 
на рынок ОАЭ, Казахстана, Узбекистана, инвестируют 
в строительство жилья и проекты в сфере коммерческой 
недвижимости. И если до февраля 2022 года инвесторы 
рассматривали практически любые юрисдикции (глав-
ное условие — инвестиционная привлекательность), то 
сейчас по понятным причинам они ищут счастья на «дру-
жественных» рынках, которые готовы работать с инвесто-
рами с российским бэкграундом. При большом желании 
и проекты в «недружественных» странах продолжают ре-
ализовываться, хоть и не без трудностей.

— Насколько сейчас сложно реализовать проекты 
в сфере недвижимости?
— В целом тут все стандартно. Можно разделить такие 
проекты на два условных типа — простые и сложные. 
В первом случае это стандартная покупка инвестором го-
тового объекта напрямую либо посредством приобрете-
ния корпоративной структуры, владеющей объектом. Та-
кие сделки чаще всего реализовываются в форме класси-
ческих M&A-трансакций, а именно договоров купли-про-
дажи акций или долей в случае покупки существующей 
корпоративной структурой (SPA). Существуют еще раз-
личные сложные инвестиционные схемы, реализуемые 
через большое количество договорной документации, 
в том числе, финансовой.
— Что в этом случае необходимо учитывать покупа-
телю объекта?
— Во-первых, нужно провести юридическую провер-
ку как актива, так и компании, которая им владеет. Это 
крайне важно с точки зрения выявления исторических 
рисков, с точки зрения дальнейшего согласования спи-
ска гарантий и заверений, а также ограничения ответст-
венности продавца. Далее необходимо смотреть на усло-
вия закрытия сделки и обязательства продавца. Важно 
понимать, как формируется покупная цена: она может 
быть фиксированной или предусматривать перерасчет 
в зависимости от экономических показателей компании 
с момента подписания договора и до момента закрытия 
сделки. В этом случае требуется обговорить с продавцом 
и механизм расчетов, который может быть в виде аванса, 
эскроу-счетов или иного способа. Покупателю также важ-
но получить гарантии и заверения продавца, в частности, 
в отношении титула на актив, его истории, а также исто-
рии деятельности самой компании. 
— В чем специфика сложных инвестиционных 
проектов?
— В таких проектах участвуют несколько игроков. Речь 
идет о ситуациях, когда инвесторы и, возможно, девело-
пер входят в некую совместную корпоративную структу-
ру для строительства объекта и последующего извлече-

ния прибыли из его эксплуатации или реализации. На-
пример, инвестор, инвестирующий денежные средства, 
и девелопер, который непосредственно управляет всем 
процессом строительства и дальнейшей реализации или 
эксплуатацией объекта. В данных проектах основопола-
гающим является соглашение акционеров (shareholders 
agreement), которое отражает многие вопросы совмест-
ной деятельности партнеров. Важно отметить, что такие 
соглашения часто регулируются английским правом — 
так они дают сторонам больше правовых возможностей 
для урегулирования своих отношений, нежели анало-
гичные договоры, подчиненные российскому праву. Хо-
тя в зависимости от корпоративной структуры в некото-
рых случаях возможно регулировать договор только рос-
сийским правом.

В таких договорах наиболее важными являются пе-
речень решений, которые принимаются акционерами, 
и какое количество голосов необходимо для принятия ре-
шения. Некоторые акционеры могут владеть определен-
ными типами акций, которые не предполагают участия 
в принятии решений, они дают только право на получе-
ние прибыли. Также необходимо учитывать последст-
вия недостижения акционерами соглашения по тем или 
иным вопросам (deadlock): в данном случае существуют 
разные правовые механизмы разрешения таких ситуа-
ций. Важны и вопросы дополнительного финансирова-
ния проекта акционерами за рамками первоначального 
бизнес-плана. Например, какие последствия, если один 
акционер готов финансировать, а второй — нет. Необхо-
димо решить вопросы привлечения внешнего финанси-
рования, а также определить формулы распределения до-
ходов от реализации проекта. Обычно это сложные фор-
мулы, зависящие от массы показателей. Есть еще два важ-
ных момента — это выход акционеров из проекта и во-
просы контроля за строительством, например согласова-
ние основных строительных договоров, контроль за вы-
полнением строительного бюджета и т. д.
— Какова роль российских юристов в зарубежных 
проектах? Ведь всегда можно найти местных юри-
стов, которые сопроводят сделки в соответствующей 
зарубежной юрисдикции.
— Как правило, российские инвесторы привыкли рабо-
тать с одним или несколькими консультантами и у них 
есть определенный уровень доверия не только к качест-
ву работы юриста с точки зрения знания права, но и к его 
подходу к коммерческой стороне сделки, пониманию 
ожиданий и запросов клиента. Как ни странно, но и оди-
наковый менталитет имеет существенное значение. Так, 
многие инвесторы из РФ предпочитают отдавать сопро-
вождение таких сделок своим доверенным российским 
консультантам, которые администрируют работу локаль-
ных юристов, уточняют с ними правильные вопросы, 
а также доносят до них все требования клиента. Как по-
казывает практика, такой подход оказывается эффектив-
нее как с точки зрения времени, так и с точки зрения юри-
дических расходов.
— Какие иностранные юрисдикции сейчас чаще все-
го привлекают российских инвесторов?
— Казахстан, Узбекистан, Бали, ОАЭ, Иран, Ирак, Гвинея, 
где оперируют крупные российские компании по освое-
нию полезных ископаемых. Проблема в том, что зачастую 
в таких юрисдикциях рынок очень специфичен и для то-
го, чтобы туда зайти, нужно иметь хорошие контакты, де-
тально проверять партнеров и т. д.

Интервью взял Кирилл Васильев

«Мы проделали большую работу»
LEVEL Legal Services была образована в июне 2022 года на базе москов-
ского офиса ушедшей из России международной юридической фирмы 
Hogan Lovells. В новую фирму перешел весь костяк прежней команды — 
в частности, практику недвижимости и строительства возглавил партнер 
фирмы Сергей Любимов, имея за плечами более 20 лет опыта работы 
в московских офисах крупнейших международных юридических фирм, 
инвестиционных компаниях и family offices UHNWI. Он рассказал о том, 
как создавалась эта практика в юридической фирме.

— конъюнктура —

За счет активного спроса на офисную 
недвижимость Москвы со стороны гос-
структур и компаний с госучастием сег-
мент ожидает рекордный спрос в 2023 
году — 1,8 млн кв. м. В офисы вернулись 
и IT-специалисты, которые в начале во-
енных действий России на Украине, на-
против, отказывались от аренды пло-
щадей в бизнес-центрах. Консультанты 
ожидают, что эти арендаторы и в буду-
щем останутся драйверами рынка.

Покупатели обживаются
По итогам 2023 года объем сделок новой 
аренды и купли-продажи офисных площа-
дей в бизнес-центрах Москвы может достиг-
нуть 1,8 млн кв. м, прогнозируют аналити-
ки CORE.XP. Этот результат может повто-
рить рекордный 2019-й, когда показатель 
достиг такого спроса, или даже превысить 
его, уточнили в компании. В Commonwealth 
Partnership (CMWP) ожидают, что спрос со-
ставит 1,72 млн кв. м.

Офисный рынок после начала нового 
кризиса 2022 года и потери арендаторов из 
числа западных компаний уже начал вос-
станавливаться. В CORE.XP и вовсе говорят, 
что объем сделок на офисном рынке Мо-
сквы в январе—сентябре 2023-го оказался 
рекордным за всю историю наблюдений — 
1,4 млн кв. м. По данным CMWP, спрос вырос 
на 25% год к году, до 1,52 млн кв. м.

Высокая активность на рынке объясняет-
ся, в частности, большим количеством сде-
лок купли-продажи, объем которых достиг 
333 тыс. кв. м, что на 55% больше годового ре-
зультата 2022-го, подсчитали в CORE.XP. Так, 
мэрия Москвы приобрела около 50 тыс. кв. м 
в строящемся комплексе iCity рядом с дело-
вым кластером «Москва-Сити», 30 тыс. кв. м в 
бизнес-центре Skylight выкупил IT-холдинг 
VK, разработчик информационных и авто-
матизированных систем «РусБИТех» при-
обрел 22,25 тыс. кв. м в «Останкино Бизнес 
Парке», а Россельхозбанк — 13,4 тыс. кв. м в 
бизнес-центре «Око II» в «Москва-Сити».

Гендиректор CODE Гурген Шекоян под-
тверждает, что спрос на покупку офисных по-
мещений со стороны конечных пользовате-
лей вырос, хотя еще в прошлом году приобре-
тение в собственность таких площадей «ма-
ло кого интересовало». Экономическая турбу-
лентность 2022 года сформировала интерес 
компаний к приобретению стабильно расту-
щих в цене активов, что позволяет не только 

сохранить средства, но и уберечь их от инфля-
ционного давления, отмечает директор де-
партамента продаж офисной недвижимости 
Nikoliers Андрей Кухар. Ввиду коротких гори-
зонтов планирования приобретение офиса в 
собственность стало привлекательным вари-
антом вложения средств и возможностью для 
маневрирования, поясняет он.

Аренда ставит рекорды
Компании стали активнее интересоваться 
не только покупкой, но и арендой офисных 
помещений. Объем сделок новой аренды на 
московском рынке в январе—сентябре вы-
рос на 57% год к году, до 1 млн кв. м, также 
обновив рекорд, подсчитали в CORE.XP. На 
офисный рынок влияет расширение россий-

ского бизнеса: в январе—сентябре 2023 го-
да объем сделок по расширению уже имею-
щихся офисов приблизился к 26,7 тыс. кв. м 
против 9,8 тыс. кв. м годом ранее.

В то же время практически все иностран-
ные компании, покинувшие российский 
рынок, уже завершили расторжение дого-
воров аренды в московских бизнес-центрах. 
По подсчетам Ricci, в первой половине 2023 
года доля отказов от офисных помещений 
в общем объеме сделок снизилась с 18% в 
2022-м до 5% (38,4 тыс. кв. м).

Заметно изменился и портрет аренда-
тора. В январе—сентябре 2023 года основ-
ной спрос сформировали банки и финан-
совые компании (16% от общего объема сде-
лок), сфера профессиональных услуг (13%) и 

производство (13%), подсчитала замдирек-
тора департамента офисной недвижимости 
Nikoliers Виктория Горячева. Также, по ее 
данным, на сектор ИТ и телекоммуникаций 
пришлось 19% сделок.

А ведь в прошлом году компании этой сфе-
ры, напротив, активно отказывались от офис-
ных помещений — в основном в коворкин-
гах. Из-за этого доля вакантных помещений 
в готовых сервисных офисах Москвы к июню 
2022 года достигла 50%, или 167,5 тыс. кв. м, 
уточнили «Ricci | Офисы».

Государство —  
основной интересант
Однако наиболее активными участниками 
сделок с офисной недвижимостью Москвы 

в январе—сентябре 2023 года, по данным 
NF Group, стали компании с государствен-
ным участием, на которые пришлось 15% 
сделок. Для сравнения: годом ранее, в пер-
вом полугодии 2022-го, их доля составляла 
только 8%.

Госструктуры за счет нескольких круп-
ных сделок стали заметными игроками на 
рынке офисной недвижимости, отмечают 
в Nikoliers. Эти компании растут и испыты-
вают необходимость в новых помещениях, 
добавляют аналитики.

Рост доли госкомпаний происходит в си-
лу объективных факторов развития офис-
ного рынка, совершенствования общей ор-
ганизационной культуры и формирования 
более высоких требований к офисным пло-
щадям, а также активной финансовой и ин-
вестиционной поддержки госсектора, пояс-
няет руководитель управления маркетинга 
и аналитики Asterus Денис Бобков. Он счи-
тает, что это также связано с текущей геопо-
литической ситуацией и уходом крупных 
иностранных компаний в различных сфе-
рах, которые освободили часть качествен-
ных помещений в бизнес-центрах Москвы.

Госструктуры чаще всего рассматривают 
крупные офисные блоки или этажи в сло-
жившихся деловых локациях, где уже сос-
редоточены их смежные подразделения, 
отмечает руководитель департамента по ра-
боте с офисными помещениями IBC Real 
Estate Екатерина Белова. За последние не-
сколько лет большинство сделок было за-
ключено в готовых офисных зданиях, но 
в условиях сложившегося дефицита круп-
ных блоков в существующих бизнес-цен-
трах компании вынуждены обращаться к 
строящимся офисным проектам, добавляет 
она. Так, примерно 40% спроса в строящих-
ся бизнес-центрах Москвы со сроком сдачи 
в 2023–2024 годах приходится на долю ко-
нечных пользователей, говорит директор 
коммерческого управления Stone Кристи-
на Недря.

Консультанты уверены, что доля госсек-
тора в новых сделках аренды и покупки 
офисов будет только расти. В CORE.XP ожи-
дают, что по итогам 2023 года на госсектор 
может прийтись 32% от общего объема сде-
лок аренды и купли-продажи офисов про-
тив 12% в 2022-м. В натуральном выражении 
объем сделок с участием госструктур может 
достичь рекордных 600 тыс. кв. м, превысив 
на 58% предыдущее пиковое значение 2016 
года (380 тыс. кв. м).

Дарья Андрианова

Офисы сдались властям
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Владимир Лавицкий — директор «Издательского синдиката»  |  Халиль Аминов — выпускающий редактор  |  Ольга Еременко — редактор  |  Сергей Цомык — главный художник  |  Галина Кожеурова, Екатерина Репях — фоторедакторы  |  Екатерина Бородулина — корректор  |     |  Бесплатно  |

Офисный рынок после начала нового кризиса 2022 года и потери арендаторов из числа западных компаний уже начал восстанавливаться
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