[image: image1.jpg]


[image: image2.jpg]COLLIERS

INTERNATIONAL

RSl L S
Making Sense of Real Estate Worldwide 1

e N YT R n T R WY T T T .





№ 167
03.10.2006
Offices/General
Зарубежные компании признали Москву лучшей
Если по количеству реально готовых открыть офис Москва оказалась лишь серебряным призером, то по гипотетической инвестиционной привлекательности российская столица стала абсолютным лидером. 
Retail
Магазины как товар
С января по сентябрь 2006 г. на рынок Москвы и Подмосковья вышло шесть новых качественных торговых центров общей площадью почти 242 000 кв. м. До конца текущего года девелоперы обещают закончить еще 12 — общей площадью более 730 000 кв. м. 
Residents Don't Mix With Retail
Moscow's city center now has more shopping space per capita than major cities in Western Europe and the United States.
Гипермаркеты особого назначения
Как стало известно "Бизнесу", второй по величине в России оптовый поставщик спецодежды - компания "Тракт" - выходит в розницу. С ноября компания начнет продавать спецодежду и средства защиты в собственных гипермаркетах cash & carry. 
Hotel
Korston расширяется
Группа компаний Korston, владеющая гостиницей Korston Hotel & Casino (бывший "Орленок"), намерена увеличить свое присутствие на московском рынке коммерческой недвижимости.
Regions
Санкт-Петербург. Редевелопмент стоит дорого
Массовый ввод крупных и качественных объектов в городе привел к росту конкуренции в сфере торговой недвижимости. Ставки аренды зафиксировались, в то время как затраты девелоперов на реализацию проектов увеличиваются - с каждым годом в среднем на 20-50 %. 
Нижний Новгород. Не рынок, а торговый центр
По приросту торговых площадей 2006 год обещает быть рекордным: на рынке планируется к вводу почти 250 000 кв. м в новых ТРЦ. 
Новосибирск. Выбилась в лидеры
Торговая недвижимость Новосибирска продолжает привлекать как местных, так и иногородних инвесторов: от освоения центральных улиц они перешли к спальным районам.
"Джамилько" откроет бутики в регионах
Вслед за массовыми брэндами группа "Джамилько" выводит в регионы и свои премиальные марки. В ноябре компания откроет в Ростове-на-Дону "люксовую зону", где будут представлены бутики Sonia Rykiel, Salvatore Ferragamo и J.M.Weston.
Interview
За качество торговли
Дефицит торговых центров в столице - любимая тема консультантов вот уже несколько лет. Правда, цифры, сколько в Москве уже построено и сколько нужно построить качественных площадей, у них различаются. О том, почему так происходит и как развивается сегмент торговой недвижимости в столице, "Ведомостям" рассказал Максим Гасиев, директор департамента торговой недвижимости компании Colliers International.
Offices/General
Зарубежные компании признали Москву лучшей

По результатам исследования Cushman & Wakefield Москва названа самым перспективным в Восточной Европе городом для ведения бизнеса. В то же время по количеству желающих открыть собственный офис в Европе в ближайшие пять лет российская столица заняла только второе место, уступив Варшаве. Эксперты объясняют это более удачным местоположением польской столицы и большим количеством административных барьеров в Москве. 

В опросе Cushman & Wakefield участвовали руководители 507 крупнейших компаний Европы. Из них представители 45 компаний заявили, что в ближайшие пять лет планируют разместить свои офисы именно в Москве. По этому показателю Москва заняла второе место, уступив Варшаве (50 компаний). Со значительным отрывом от всех лидеров в топ-5 вошли Будапешт (34 компании), Прага (30) и Бухарест (30). Глава департамента исследований рынка Cushman & Wakefield Stiles & Riabokobylko Кристофер Питерс объяснил это активным развитием российской экономики в последние годы. 
Если по количеству реально готовых открыть офис Москва оказалась лишь серебряным призером, то по гипотетической инвестиционной привлекательности российская столица стала абсолютным лидером. Наиболее перспективным городом для ведения бизнеса в Восточной Европе Москву назвали 39% респондентов. По этому показателю она заняла первое место, с более чем трехкратным отрывом опережая следующих за ней Стамбул (12%) и Бухарест (9%). 
Среди иностранцев очень много желающих открыть офис в Москве, но на практике не все получают такую возможность, говорят эксперты. "Российские риски, связанные с сильным влиянием бюрократии и, как следствие, - непрозрачностью, заставляют ряд компаний занять выжидательную позицию", - говорит старший аналитик компании Prime City Properties Антонина Лаирова. Руководитель отдела аналитики рынка офисной и индустриальной недвижимости Colliers International Регина Лочмеле напомнила, что, согласно исследованиям Организации экономического сотрудничества и развития (ОЭСР), "Россия ставит на пути инвестиций вдвое больше барьеров, чем страны ОЭСР". 
Эксперты называют и другую банальную причину. Директор отдела коммерческой недвижимости DTZ Елена Колесникова объясняет лидерство Варшавы по количеству реальных планов бизнесменов удачным расположением Польши в самом центре Европы. 
Как правило, иностранные компании арендуют, а не покупают офисные помещения в России. "Аренда для иностранных компаний является предпочтительной, потому что оставляет возможность расшириться в другом офисе или просто поменять бизнес-центр на более престижный",- говорит Антонина Лаирова. Одним из немногих примеров приобретения офисной недвижимости стала недавняя покупка компанией Henkel 14,3 тыс. кв. м площадей в строящемся бизнесцентре "Ситидел" на Земляном Валу, вл. 11-19. Договор был заключен с девелопером проекта - компанией "Тема". Директор департамента профессиональных услуг международной консалтинговой компании Knight Frank Мария Котова считает, что это не последний пример и в перспективе по мере повышения качества проектов количество сделок по приобретению офисной недвижимости с участием иностранных компаний будет расти. 
Среди международных компаний, открывших свои представительства в Москве в течение последних полутора-двух лет, основную долю занимают компании банковского, страхового, фармацевтического и автомобильного сектора, указывает Лочмеле. Наибольшим спросом, как отмечает Антонина Лаирова, пользуются офисы в западной части территории в пределах Садового кольца, на северо-западе по Ленинградскому проспекту, а также на юго-западе по Ленинскому и Кутузовскому проспектам. 
По словам Елены Колесниковой, компания более ограничена в выборе помещения, если впервые вышла на российский рынок. "В этом случае она начинает с открытия своего представительства, которое должно соответствовать определенному уровню, - поясняет эксперт. - Обычно для этого ей требуется небольшое, но качественное помещение в центре города, желательно в бизнес-центре с полным пакетом обслуживания". 

Бизнес
Retail
Магазины как товар
С января по сентябрь 2006 г. на рынок Москвы и Подмосковья вышло шесть новых качественных торговых центров общей площадью почти 242 000 кв. м. До конца текущего года девелоперы обещают закончить еще 12 — общей площадью более 730 000 кв. м. Инвестиционная активность в секторе торговой недвижимости растет.
Компания Cushman & Wakefield / Stiles & Riabokobylko провела недавно исследование с целью выявить предпочтения российских и иностранных инвесторов в сфере коммерческой недвижимости. Оказалось, что с начала 2006 г. почти половина (49%) всех инвестиций пришлась на сегмент торговли. По подсчетам специалистов С&W/S&R, общий объем вложений в торговый сектор недвижимости на конец августа 2006 г. составил примерно $2,9 млрд.

“События последних кварталов говорят о том, что российские и зарубежные девелоперы и инвесторы высоко оценивают перспективы российского рынка торговой недвижимости”, — вторят коллегам аналитики Colliers International. По их мнению, одним из лучших индикаторов этого является тот факт, что заявления о готовности инвесторов вложить более $100 млн в создание или покупку многофункционального комплекса звучат все чаще, а размер предполагаемых к реализации проектов суперрегиональных центров увеличивается.

В первом полугодии 2006 г. было объявлено о крупнейших в истории рынка сделках купли-продажи многофункциональных комплексов: “Молл Гэллери” (два функционирующих объекта и две площадки для строительства) и “Золотой Вавилон” (два функционирующих объекта). Консультанты особо отмечают, что инвесторы приобретали не только готовые ТЦ, но и проекты, а также еще не введенные в эксплуатацию объекты. По мнению специалистов компании Becar. Commercial Properties, ранее московские девелоперы предпочитали самостоятельно либо с помощью профессиональной компании управлять торговыми центрами и получать доход от сдачи в аренду торговых площадей. “Продажа действующего ТЦ, как правило, не рассматривалась в качестве успешного завершения девелоперского проекта, — говорится в отчете Becar. Commercial Properties. — Если действующие торговые центры начнут пользоваться повышенным спросом, то потенциальные инвесторы получат возможность вкладывать деньги в доходный и стабильный бизнес, а девелоперы смогут высвобождать средства под новые проекты, избавляясь от необходимости привлекать слишком длинные деньги”.

Оживление девелопмента в торговом секторе подтверждает обозначенную тенденцию. По словам Алексея Линькова, члена совета директоров группы “РТМ” (холдинг “Марта”), активность девелоперов можно объяснить высокой нормой прибыли на инвестиции, вложенные в проекты торговой недвижимости, — до 22% без учета роста рыночной стоимости самих объектов.

“Многие из пребывавших долгое время в замороженном состоянии проектов девелопмента вступили в строительную фазу: “Белорусский / Площадь Тверской заставы”, “Павелецкая площадь”, ТЦ на территории Первого хладокомбината. Близки к завершению проекты “Мега Белая дача”, “Рамстор” на проспекте Вернадского, ТРК “Европейский”, введен в эксплуатацию ТК “Город”, — констатирует Ольга Ясько, руководитель отдела аналитики рынка торговой недвижимости Colliers International. Задержки в реализации проектов объясняются как сложностью согласований — например, в случае с подземным комплексом на Павелецкой, — так и деятельностью Росприроднадзора, который на два месяца приостановил строительство “Европейского”.

Одним из крупнейших на настоящий момент проектов является возведение мегамолла на пересечении МКАД и Дмитровского шоссе (девелопер — ГК “Ташир”). По сообщению компании, площадь мегамолла составит 260 000 кв. м. В состав комплекса войдет торговый центр площадью 220 000 кв. м и офисно-гостиничный комплекс на 40 000 кв. м. Комплекс планируется возвести до конца 2007 г., объем инвестиций составляет около $200 млн. “Ташир” обещает, что этот комплекс станет первым этапом огромного ритейл-парка, который расположится на Дмитровском шоссе.

По мнению аналитиков Knight Frank, все более перспективным направлением девелопмента становится Подмосковье, где еще сильнее, чем в Москве, ощущается дефицит качественных торговых помещений. Холдинг Douglas Consulting и канадская компания Midland Group объявили о намерении вложить $200 млн в строительство 80 торговых центров сети Strip Mall в Подмосковье и Ленинградской области. Как ранее рассказал “Ведомостям” первый заместитель главы российского представительства DC Александр Шнайдер, торговые центры под общим названием Strip Mall разместятся вдоль федеральных трасс в непосредственной близости от городов, для чего на вторичном рынке уже приобретено более 20 земельных участков. Компания RIGroup анонсировала семь проектов в Подмосковье с общим объемом инвестиций в $125 млн. “Подмосковное направление для девелоперов весьма перспективно, — говорит Юлия Дальнова, директор отдела торговой недвижимости Knight Frank. — Уже сейчас уровень ставок аренды на торговые помещения в крупных подмосковных городах практически не отличается от московского”.

Ведомости
Residents Don't Mix With Retail
Moscow's city center now has more shopping space per capita than major cities in Western Europe and the United States, real estate consultancy NAI Global said in a report last week. In addition to 1,100 square meters of shopping space for each person living in the center, the area also boasts a far greater proportion of shopping space than Moscow's eight other administrative districts, the report showed. The prospect of the historic city center turning into a commercialized island of boutiques with no local residents has some officials worried, however.

"Once we've put together a development plan for the central district, we'll have to work out a mechanism for limiting the construction of offices," Sergei Baidakov, prefect of the central administrative district, said at a planning meeting last week, Interfax reported. Baidakov has previously expressed his preference for building apartment buildings in the city center. With just 700,000 residents, the central district is the city's most sparsely populated.

Market analysts expressed doubts that any such plan would work, however. "Developers will always find a way around these restrictions," said Yelena Drozdkova, a consultant at Jones Lang LaSalle. "For example, they might construct underground shopping centers, like the ones at Tverskaya Zastava or Paveletskaya."

Oleg Myshkin of Colliers International didn't see any need for zoning measures. "Residential real estate can fetch $20,000 to $30,000 per square meter, whereas office space doesn't go for more than $6,000," he said. "The market dictates these things," not city law, he said. Myshkin also doubted the report's findings, saying that, given the difficult time retailers and store owners have getting permission to open up shop, retail space is considerably less prevalent here than in Europe.
Two large shopping centers under construction near Kievsky Station filled all their stores with tenants three to six months before their planned opening date, which would not have been the case if there were not a shortage of retail space in the city, he said. "There's 1 percent vacancy," he said. "There's no other city in the world that has that. The market says it all," he added.

Bringing up the rear in the report was the eastern administrative district, with 75 square meters of shopping space for every person -- roughly one-fifteenth the ratio in the center. The eastern district is also the most populous, with a population of 1.38 million people.

The report suggested that the "bedroom districts" in districts outside the center were beginning to attract more shopping centers, and that this trend would continue. "The price of [real estate] supply here is gradually catching up to that of the central district," the report said. Price growth for the year ending with the first quarter of 2006 for retail space in the bedroom districts was about one-third, with the average cost of a square meter of space rising to $3,050 from $2,300. The completion of the Fourth Ring Road, scheduled for 2012-13, will also create a "competitor to the retail corridor of the Moscow Ring Road," driving up prices in the bedroom districts, the report said.

The Moscow Times
Гипермаркеты особого назначения
Как стало известно "Бизнесу", второй по величине в России оптовый поставщик спецодежды - компания "Тракт" - выходит в розницу. С ноября компания начнет продавать спецодежду и средства защиты в собственных гипермаркетах cash & carry. Участники рынка связывают диверсификацию бизнеса "Тракта" со стремлением владельцев компании повысить ее капитализацию перед продажей крупному западному инвестору. 

Компания "Тракт", второй после холдинга "Восток-сервис" игрок на рынке спецодежды и средств защиты, выходит на розничный рынок, сообщил "Бизнесу" заместитель гендиректора "Тракта" Сергей Голубев. "До сих пор мы, как и большинство участников рынка, работали только в сегменте b2b: сейчас примерно 60% продаж сосредоточено на крупных предприятияхклиентах. А рынок мелких предприятий, зачастую не имеющих возможности оплачивать заказы по безналичному расчету, практически не охвачен. Мы решили увеличить позиции в сегменте мелкого опта: возникла идея открыть сеть гипермаркетов самообслуживания cash & carry. По нашим прогнозам, выход в розницу увеличит объем продаж в мелкооптовом сегменте на 40-50%",- пояснил Голубев. По его словам, первый магазин площадью 2,5 тыс. кв. м под маркой "Тракт: Восточные ворота" откроется в ноябре рядом с ТЦ "Садовод", неподалеку от "Белой дачи". Инвестиции в проект составляют $3 млн. В следующем году планируется открыть второй гипермаркет на северо-западе Москвы под маркой "Западные ворота" и затем открывать по одному магазину в городах-миллионниках. 
Объем рынка спецодежды и средств индивидуальной защиты, по оценкам отраслевой Ассоциации разработчиков, изготовителей и поставщиков средств индивидуальной защиты, составляет $1 млрд. Из них почти половина приходится на трех крупнейших игроков: компании "Восток-сервис" (занимает 25% рынка), "Тракт" (около 15%) и "Техноавиа" (7-10%). Всего же на рынке работают примерно 150 игроков, преимущественно на рынке b2b. Розничными продажами в федеральных масштабах до сих пор занимался только один игрок - "Восток-сервис", чья сеть магазинов небольшого формата "Спецодежда" насчитывает около 100 точек в Москве и регионах. 
"Формат гипермаркетов cash & carry для такого бизнеса явно не требуется. Он скорее ориентирован на продажу услуг, а не товаров - помогать предприятиям подобрать подходящие комплекты спецодежды в зависимости от производственных условий. "Восток-сервис" нашел оптимальный формат: маленький магазин- это, по сути, шоу-рум, где клиент может выбрать товар и сделать заказ. И расположены они в удобных местах - заказчику не нужно тратить два часа. Вряд ли "Тракту" стоило изобретать велосипед",- рассуждает гендиректор представительства Ansell (один из крупнейших мировых производителей спецодежды) в России и СНГ Василий Яременко. 
Руководитель одной из крупных компаний на рынке спецодежды убежден, что у "Тракта" другие мотивы для выхода в розницу: "Акционеры компании готовятся к продаже компании профильному инвестору и стремятся повысить ее капитализацию. "Тракт" - сильный дистрибутор, но материальных активов у него практически нет. Компания уже вела переговоры о продаже с "Восток-сервисом" и "Техноавиа", однако запросила слишком высокую цену - $80 млн при годовой выручке $70-75 млн. Сейчас владельцы "Тракта" надеются заинтересовать западных стратегических инвесторов. Гипермаркеты - оригинальная идея, и может стать привлекательным аргументом в переговорах", - заключил собеседник "Бизнеса". 

Впрочем, руководство "Тракта" информацию о возможной продаже бизнеса опровергает, а глава компании "Восток-сервис" Владимир Головнев отказался комментировать факт переговоров о покупке "Тракта".

Бизнес
Hotel
Korston расширяется
Группа компаний Korston, владеющая гостиницей Korston Hotel & Casino (бывший "Орленок"), намерена увеличить свое присутствие на московском рынке коммерческой недвижимости. Она планирует расширить существующий на Воробьевых горах многофункциональный комплекс, куда помимо действующей гостиницы войдут новый пятизвездочный отель, бизнесцентр и торгово-развлекательный центр. Компания надеется увеличить общий объем площадей с 40 тыс. до 200 тыс. кв. м. 


О том, что на земельном участке, примыкающем к Korston Hotel & Casino, будет построен многофункциональный комплекс, "Бизнесу" рассказал президент группы компаний Korston Анатолий Кузнецов. По его словам, существующая гостиница станет частью нового комплекса. Сейчас "Орленок", построенный 30 лет назад к Олимпийским играм на ул. Косыгина, относится к категории четыре звезды. 
"Из-за нехватки гостиничных номеров в целом по Москве мы приняли решение отказаться от офисных помещений в главном здании гостиницы. К тому же сегодня доходность гостиниц в четыре-пять раз выше, чем сдача офисов в аренду", - полагает Кузнецов. Однако Korston не собирается полностью отказываться от офисной недвижимости. Компания планирует построить рядом с "Орленком" отдельно стоящий бизнес-центр класса А общей площадью 30 тыс. кв. м. 
Опрошенные "Бизнесом" инвестконсультанты считают, что совокупная выручка компании от сдачи в аренду помещений бизнес-центра до налогообложения может составить $27-30 млн в год. "Сейчас в сегменте офисов А наблюдается тенденция стабилизации арендных платежей, поэтому рассчитывать на существенное увеличение выручки не стоит", - считает генеральный директор Russian Research Group Денис Колокольников. По его мнению, бизнес-центру на ул. Косыгина придется конкурировать с аналогичным центром на Ленинском проспекте. 
Впрочем, Korston намерена параллельно развивать и гостиничный бизнес. "Рядом с деловым центром будет построен новый отель категории пять звезд. В результате с учетом "Орленка" у нас будет тысяча номеров", - сообщил Кузнецов. "Если учитывать, что в Москве остро ощущается нехватка гостиниц, загруженность нового отеля Korston будет высокой", - прогнозирует вице-президент Jones Lang LaSalle Hotels Дэвид Хорн. 
Помимо гостиничного комплексаи бизнес-центра Korston собирается построить конференц-залы, торгово-развлекательный центр, куда войдут уже имеющиеся казино, рестораны и боулинг, а также подземный паркинг на 2 тыс. машиномест. По словам Анатолия Кузнецова, действующая гостиница и новые объекты войдут в многофункциональный комплекс. На его строительство компания намерена инвестировать $200 млн. 
С вводом в эксплуатацию дополнительных объектов общая площадь коммерческой недвижимости, принадлежащей Korston в Москве, увеличится с 40 тыс. до 200 тыс. кв. м. 
Строительство будет вестись поэтапно. Вначале планируется построить бизнесцентр, затем - конференц-залы и отель. "Мы придерживаемся принципа одной двери: наши клиенты вначале входят в торговый центр, а потом попадают либо в отели, либо в офисы", - поделился планами Кузнецов. 

"У такого принципа помимо преимуществ есть и недостатки. Все зависит от того, насколько грамотно компании удастся организовать поток посетителей", - считает начальник отдела исследований торговых помещений CBRE Noble Gibbons Нина Новикова. А Дэвид Хорн убежден, что концепция, когда гостиницы, офисы и магазины концентрируются на одной площадке, становится популярной не только в Москве, но и в России.

Бизнес
Regions
Санкт-Петербург. Редевелопмент стоит дорого

Массовый ввод крупных и качественных объектов в городе привел к росту конкуренции в сфере торговой недвижимости. Ставки аренды зафиксировались, в то время как затраты девелоперов на реализацию проектов увеличиваются - с каждым годом в среднем на 20-50 %. Эксперты полагают, что скоро инвесторы займутся пока слишком дорогими для них проектами редевелопмента магазинов в центре города и у станций метро.

По данным Colliers International, в конце первого полугодия 2006 г. было введено около 400 000 кв. м торговых площадей, общий объем торговой недвижимости превысил 1, 92 млн кв. м. Обеспеченность торговыми площадями в расчете на 1000 жителей составила 255 кв. м. Для сравнения: в 2005 г. было введено около 340 000 кв. м.

В первом полугодии 2006 г на петербургском рынке появилось столько же новых торговых площадей, как за весь прошлый год. Во втором полугодии за счет планируемого ввода двух торговых центров "Мега" компании IKEA объем торговых площадей еще увеличится.

Наиболее значимыми объектами, введенными в эксплуатацию в первой половине этого года, стали торговые центры компании "Адамант": "Варшавский экспресс" (36 000 кв. м на Обводном канале) и "Континент" (63 000 кв. м на проспекте Маршала Казакова). Компания "Рубин" вывела на рынок ТЦ "Планета Нептун" (68 000 кв. м на улице Марата), а компания "Символ" достроила комплекс "Южный полюс" (35 000 кв. м на Пражской улице). В январе состоялось официальное открытие первой очереди торгово-развлекательного комплекса "Гранд Каньон" (74 000 кв. м на проспекте Энгельса).

До конца года рынок ожидает еще большего наплыва торговых площадей. Крупнейшими объектами станут две "Меги": в Кудрове и Буграх, суммарная площадь которых составит более 260 000 кв. м. К концу года ожидается открытие ТЦ "Радуга" (85 000 кв. м на проспекте Космонавтов), "Родео Драйв" (46 000 кв. м на проспекте Культуры), "Пулково III" (40 000 кв. м на Пулковском шоссе) и "Северный молл" (35 000 кв. м на проспекте Культуры).

Рост конкуренции среди крупных торговых центров заставляет их идти навстречу арендаторам. По данным Knight Frank, сейчас средняя ставка аренды для якорных арендаторов за 1 кв. м в год составляет $100-450, а для операторов торговой галереи - $500-2400.

"Рост стоимости аренды приостановился, - говорит президент ГК "Аверс" Михаил Зельдин. - Сейчас повышать ставки могут позволить себе только владельцы наиболее успешных объектов, с продуманной концепцией и удобной парковкой". Хотя эксперт полагает, что даже в таких объектах к началу - середине 2007 г. рост ставок будет происходить на уровне официальной инфляции. О стабилизации арендных ставок говорит и гендиректор компании "РМС-Оценка" Петр Козин. По его словам, последние несколько лет ставки росли на 15-20 %, а доходность проектов постепенно снижалась. "Это происходит из-за увеличения себестоимости строительства, примерно на 20-50 % ежегодно, - считает Козин. - Рост затрат в основном связан с увеличением стоимости земельных участков, цен на основные стройматериалы, такие как цемент и металл, а также увеличением затрат девелоперов на дизайн и концептуальную проработку проектов". Стоимость строительства и отделки концептуального ТЦ Козин оценивает в $1000-2000 за 1 кв. м. Доходность девелоперских проектов в сфере торговой недвижимости сейчас составляет 16-17 % годовых, говорит директор по развитию London Consulting & Management Company (LCMC) Дмитрий Золин. По его оценке, она ежегодно снижается на 2-3 %.

Игорь Горский, директор по развитию агентства недвижимости "Бекар" , полагает, что такая ситуация заставит часть девелоперов направить инвестиции не на разработку концепций и строительство дорогих ТРК, а на покупку существующей торговой недвижимости с гарантированным пассажиропотоком, например вблизи станций метро. "Пока девелоперы застраивают земли в спальных районах, где получение прав на землю стоит от $500 за 1 кв. м, - говорит Горский. - Освоение недвижимости у метро в несколько раз дороже, однако оно окупится. Такое расположение дает гарантию массового посещения ТЦ и снижает их зависимость от бренда, формата и дизайна".

Козин сомневается в том, что редевелопмент магазинов у метро будет носить массовый характер. "Затраты на подобную операцию несопоставимы с доходностью, которую можно получить от таких проектов, - отмечает эксперт. - Ведь основными покупателями в подобных ТЦ будут люди с невысоким уровнем доходов, которые ездят на метро".

Горский, в свою очередь, отмечает, что попытки редевелопмента у метро можно было наблюдать уже в текущем году. Весной этого года компания "Адамант" приобрела акции рынка "Звездный", занимающего около 3 га у станции метро "Звездная" на юге Петербурга. К 2009 г. компания планирует построить на этом месте торговый комплекс площадью 60 000-70 000 кв. м.В апреле "Адамант" приобрел помещения в здании на Невском проспекте, 71, вестибюль которого объединен со станцией метро "Маяковская". До конца года там планируется открыть торговый центр "Невский атриум" площадью около 9000 кв. м. Стоимость этих приобретений "Адамант" не раскрывает.

Аналогичным путем пошла компания "Доринда", развивающая сеть продуктовых гипермаркетов "О'кей". Сейчас компания ведет строительство гипермаркета на участке площадью около 64 000 кв. м, приобретенном у завода "Электросила", вблизи у одноименной станции метро.

"Московский опыт показывает, что девелоперы неизбежно придут к мысли о необходимости строить торговые центры площадью 25 000-60 000 кв. м вблизи станций метро", - считает Золин, соглашаясь с тем, что это сложные проекты, где получение прав на землю стоит в 3-4 раза дороже по сравнению с удаленными от метро участками в спальных районах. "Возможно, девелоперы придут к такой необходимости через 5-7 лет. Пока у них еще слишком много возможностей получить недооцененные участки в спальных районах и у кольцевой автодороги", - резюмирует Золин.

Ведомости
Нижний Новгород. Не рынок, а торговый центр

По приросту торговых площадей 2006 год обещает быть рекордным: на рынке планируется к вводу почти 250 000 кв. м в новых ТРЦ. Большинство из них будет отличать масштабность и увеличенная зона развлечений. Строятся новые ТРЦ, как правило, на периферии города.

В III квартале 2006 г. открылся ТЦ "Парк авеню" (общая площадь 10 000 кв. м), в самом центре Автозаводского района. На 19 октября запланировано торжественное открытие ТРЦ "Мега-Молл" (130 000 кв. м), который IKEA построила за городской чертой. В декабре ожидается ввод в эксплуатацию первой очереди ТРЦ (общая площадь 130 000 кв. м, первая очередь - 60 000 кв. м) в Верхних Печерах, возводимого ГК "Столица Нижний".

Риэлторы подсчитали, что после ввода этих объектов объем площадей в торговых центрах Нижнего Новгорода возрастет более чем на 50 %. Однако собственно торговых площадей гораздо меньше. "Чем крупнее ТРЦ, тем больше внимания он уделяет зоне развлечений", - говорит президент ГК "Столица Нижний" Олег Сорокин. К примеру, в ТРЦ в Верхних Печерах будет кинотеатр, боулинг, дискотеки. В "Мега-Молле", по словам Натальи Алтыновой, менеджера по связям с общественностью IKEA в России и на Украине, предусмотрены ресторан, кафе, крытый каток.

Рынок ТРЦ, по мнению Сорокина, становится все более жестким и конкурентным. Девелоперы начали испытывать трудности с привлечением в свои объекты операторов. "Велик соблазн сделать в ТРЦ кинотеатр, но операторов, которые могли бы занять эти площади, найти сложно" , - отмечает Татьяна Романчева, директор Нижегородского центра научной экспертизы (НЦНЭ). В Нижнем Новгороде работают только два крупных оператора киноплексов - "Империя грез" и "Каро-фильм", новые игроки в город-миллионник заходить не спешат. Найти новых интересных для покупателей торговых операторов, как и заполнить площади продуктового супермаркета, тоже достаточно проблематично. "В большинстве ТЦ одни и те же бренды и якори", - говорит Романчева.

Такое положение вещей приводит к тому, что в ТЦ соседствуют операторы, работающие для разных целевых групп покупателей. Например, в дорогом "Шоколаде" разместился "Рамстор", чьи товары рассчитаны на покупательскую категорию с более низкими доходами, чем у остальных операторов этого центра. В "Этажах" находится галерея элитных бутиков и дискаунтер "Копейка". "Покупатели не разлюбили "Этажи", но такое соседство нам не нравится", - говорит Сорокин. В скором времени "Копейка" покинет "Этажи". Максим Гольдберг, управляющий "Национального торгового альянса", сообщил, что площади на первом этаже торгового центра, где она располагалась, проданы другому собственнику.

Несмотря на активное строительство современных ТЦ, значительная часть нижегородцев, как считает Романчева, предпочитает делать покупки в магазинах у дома и на рынках, а не ездить в супермаркеты.

Тем не менее участники рынка отмечают, что местные продуктовые сети, довольно успешно развивавшиеся в Нижнем Новгороде, уступают место крупным региональным сетям. В формат гипермаркета нижегородские ритейлеры вписаться даже не пытаются. Сейчас в Нижнем Новгороде работают два гипермаркета - "Метро" (14 000 кв. м) и "Карусель" (15 000 кв. м), оба в заречной части города. Metro AG намерена построить еще один магазин в верхней части города. Уже ведет строительство гипермаркета "Мосмарт". Две санкт-петербургские сети - "Доринда" и "Лента" - также планируют начать строительство гипермаркетов в городе. Региональные операторы присматриваются к нижегородским сетям. Местные сети супермаркетов "Евроспар" и "Эконта" проданы, первая - "Перекрестку", вторая - "Магниту" и "Копейке". Как сообщил Григорий Рябченко, директор компании "Нижегородский магазин готового бизнеса", санкт-петербургский оператор "Авоська" также рассматривает возможность покупки местных сетевых магазинов.

По мнению Сорокина, пик строительства торговых центров еще впереди: заявлено достаточно много проектов. Но интерес серьезных инвесторов смещается и в другие сегменты рынка недвижимости: гостиничный, складской, а также в сферы, опосредованно связанные с недвижимостью, например энергетику: строительный бум в городе спровоцировал дефицит электроэнергии. "Инвесторы должны прогнозировать развитие рынка как минимум на пять, а еще лучше - на 10 лет, - говорит Сорокин, - для того чтобы их вложения были успешными. Рынок развивается неравномерно, за подъемом вероятен спад, поэтому к нему нужно быть готовым и диверсифицировать свою деятельность".

О том, что рынок торговой недвижимости близок к насыщению, свидетельствует и стабилизация арендных ставок. По данным НЦНЭ, в торговых центрах они практически не растут. Роман Трушин, менеджер "Центра коммерческой недвижимости", отмечает стабилизацию ставок на торговые площади и в отдельных магазинах, а также во встроенных помещениях. "Если же эти помещения расположены по соседству с новыми ТЦ, то ставки в них даже снижаются", - отмечает он. Трушин сообщил, что стоимость аренды увеличилась только на ул. Белинского и в некоторых магазинах, расположенных на первых этажах новостроек рядом с центром города, за ТЦ "Этажи". Стоимость покупки магазинов и помещений под них в новых домах, наоборот, выросла: по данным Трушина, с начала года на 15-25 % на вторичном рынке и на 25-30 % на помещения в новостройках.

Ведомости
Новосибирск. Выбилась в лидеры

Торговая недвижимость Новосибирска продолжает привлекать как местных, так и иногородних инвесторов: от освоения центральных улиц они перешли к спальным районам.

В городе сохраняется дефицит качественных торговых помещений, констатирует специалист АН "Сибакадемстройнедвижимость" Ирина Ильиных. Новосибирск перспективен для строительства ТЦ, считает коммерческий директор "Росевродевелопмента" Наталья Коротаева. Компания строит на берегу Оби ТРЦ общей площадью 150 000 кв. м. Объем инвестиций составит $170 млн, ввод ТЦ намечен на 2008 г. "В город готовы войти российские и международные торговые сети, которые нуждаются в качественных торговых площадях. Их потребности как минимум в шесть-семь раз превышают существующее предложение" , - считает Коротаева.

В октябре 2007 г. планирует сдать свой ТЦ "Мега" компания IKEA. По словам гендиректора IKEA в России и на Украине Пера Кауфмана, его площадь составит более 140 000 кв. м, а объем инвестиций превысит 4 млрд руб. "Арендаторы пока не определены, арендные ставки составят не менее 13 000-16 000 руб. за 1 кв. м в год" , -рассказал Кауфман.

По еще более высоким ставкам - от 1500 до 3500 руб. за 1 кв. м в месяц - предлагаются арендаторам помещения в торговом центре Bananza (общая площадь - 3500 кв. м, девелопер - компания "Труд"). Центр открылся в сентябре и сейчас принимает заявки от операторов. Как сообщил заместитель гендиректора компании Анатолий Пастушенко, арендаторов компания будет отбирать в соответствии с "бутиковой" концепцией ТЦ.

Начинается строительство ТЦ площадью 50 000 кв. м на части территории Новосибирского металлургического завода им. Кузьмина (НМЗ). По словам Мете Догуоглу гендиректора компании "Многофункциональные центры", курирующей проект, начальный объем инвестиций составит около 670 млн руб. Инвестором и генподрядчиком строительства станет недавно учрежденная компания "Гранд Сити-Сибирь", заказчиком - "НМЗ-Девелопмент". Исполнительный директор "НМЗ-Девелопмент" Николай Смыслов говорит, что разрешение на строительство будет получено в ближайшее время, ТЦ разместится на участке в 2 га.

В октябре санкт-петербургская "Лента" откроет свой первый в Новосибирске гипермаркет на Гусинобродском шоссе, зимой компания обещает ввести второй - на проспекте Энергетиков. Как сообщила представитель "Ленты" Светлана Немиро, площадь каждого магазина составит 12 000 кв. м, а инвестиции в открытие - более 530 млн руб. Кроме того, "Лента" начала строительство еще двух торговых комплексов - в пойме реки Каменки и на улице Большевистской. Предполагается, что они будут сданы летом 2007 г. Кто станет арендаторами ТЦ на Гусинобродском шоссе, в компании пока не раскрывают, но отмечают, что заключение договоров уже идет.

Новый ТРЦ может появиться и вместо гостиницы "Центральной" , расположенной в самом центре Новосибирска. В августе владелец торговой сети "Мария-Ра" Александр Ракшин купил ее за 400 млн руб. на муниципальных торгах. "Сейчас мы рассматриваем несколько сценариев развития "Центральной", - пояснил Ракшин. - Один из вариантов - сделать из нее торгово-развлекательный центр. Однако здание придется реконструировать, в нынешнем виде оно не пригодно для эксплуатации, так как физически и морально устарело". По мнению директора ТРЦ "Континент" Тимофея Мельникова, если вместо гостиницы сделать торгово-развлекательный центр, то заведение будет успешно "прежде всего благодаря своему местоположению".

Не меньшим спросом, чем помещения в торговых центрах, продолжают пользоваться и отдельные магазины, особенно в популярных торговых коридорах города. "Традиционно самые высокие цены и ставки на помещения в центре. Спросом пользуются помещения на площади Ленина, Калинина, Маркса, Красном проспекте и улице Советской, а также на Вокзальной магистрали", - говорит Ильиных. По ее словам, эти улицы наиболее привлекательны для стрит-ритейла: здесь наибольший покупательский поток. "Моно- и мультибрендовые бутики стремятся открыть здесь свои магазины - это вопрос престижа, хотя по-прежнему актуальна проблема с парковками и вечными пробками" , - отмечает специалист.

Средние ставки аренды для встроенных помещений на первом этаже поднялись с начала года и составляют сейчас около 3000 руб. за 1 кв. м, что еще зимой казалось "безумно дорогим", рассказывает Ильиных. По ее данным, верхняя граница поднялась даже до 4000 руб. за 1 кв. м в месяц. "Цены разогрелись благодаря салонам сотовой связи и игровым автоматам. Эти арендаторы соглашаются снимать помещения в проходных местах по самым высоким ставкам", - поясняет она.

ТЦ в составе жилого квартала могут появиться и на месте Новосибирского жиркомбината. Их построит компания В2В Development, специально созданная ГК "Букет" для осуществления проектов в регионах. Как ранее рассказал "Ведомостям" президент группы Владислав Буров, "Букет" уже согласовал с губернатором и мэрией города перенос за город мощностей комбината. На освободившихся 12 га в Центральном районе города будет построено около 400 000 кв. м жилой и торговой недвижимости.

Ведомости
"Джамилько" откроет бутики в регионах

Вслед за массовыми брэндами группа "Джамилько" выводит в регионы и свои премиальные марки. В ноябре компания откроет в Ростове-на-Дону "люксовую зону", где будут представлены бутики Sonia Rykiel, Salvatore Ferragamo и J.M.Weston. В дальнейшем предполагается запускать такие же проекты и в других регионах. Эксперты сомневаются, что "Джамилько" выбрала для региональной экспансии правильный формат. 
"Джамилько" начала региональную экспансию летом этого года. Тогда дочерняя структура "Джамилько" – компания ЛВБ, отвечающая за направление casual, объявила, что в 2006-2007 годах откроет в Ростове и Краснодаре магазины Chevignon, Guess Jeans, Levi`s и Timberland. 
Теперь группа выводит в регионы и свои люксовые марки. Первые региональные бутики "Джамилько" откроются в ноябре этого года в ростовском торговом центре "Астор Плаза": в нем компания сформировала "люксовую зону", где на 1 тыс. кв. м откроются мультибрэндовый бутик мужской одежды, обуви и аксессуаров St. James, а также бутики марок Sonia Rykiel, Salvatore Ferragamo, J.M.Weston и др. Об этом говорится в сообщении компании. Управлять комплексом будет ростовская компания "Арс", специализирующаяся на торговле люксовыми товарами в этом регионе. Условия партнерства с "Арс" в "Джамилько" не раскрывают. Опрошенные Ъ эксперты оценивают инвестиции в запуск "люксовой зоны" "Джамилько" в Ростове в $1-1,5 млн. 
В дальнейшем аналогичные проекты планируется запустить и в других регионах. "При этом пул арендаторов 'люксовых зон' будет состоять не только из наших марок. Мы планируем привлекать к региональному развитию и других операторов, которые захотят развивать бизнес в крупных российских городах",– уточнил представитель компании. 
Группа компаний "Джамилько" образована в 1988 году; специализируется на дистрибуции и розничной торговле модной одеждой и ювелирными украшениями. Группа эксклюзивно поставляет в Россию продукцию под марками Sonia Rykiel, Wolford, Burberry, Chaumet, Hermes, J.M.Weston, Dormeuil, Salvatore Ferragamo, Levi`s, Guess, Chevignon, Naf-Naf и Timberland. Также развивает собственные мультибрэндовые магазины James и St. James. Управляет в Москве и Петербурге более чем 30 бутиками и 48 магазинами одежды casual. Оборот "Джамилько" оценивается в $120 млн. Объем российского рынка одежды категории люкс Fashion Consulting Group оценивает в $2,8-3 млрд. 
Участники рынка сомневаются, что "Джамилько" выбрала для региональной экспансии правильный формат. "Для люксовых бутиков более характерен формат уличного магазина, а не точки в торговом центре",– говорит международный директор Русской торговой группы (развивает в России сети BHS, C&A и др.) Марина Волощук. Она сомневается, что люксовые магазины "будут удачно соседствовать" с магазинами сегмента massmarket: "До сих пор подобный опыт был только у ГУМа, но это скорее можно назвать исключением". 
Эксперты отмечают, что региональная экспансия "Джамилько" может затянуться. "В регионах уровень спроса на люксовые товары догоняет московский, однако открывать люксовые магазины, а тем более формировать торговые зоны будет сложно: даже в миллионниках практически нет площадей подходящего уровня",– считает гендиректор агентства Magram market research Марина Малыхина.
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Дефицит торговых центров в столице - любимая тема консультантов вот уже несколько лет. Правда, цифры, сколько в Москве уже построено и сколько нужно построить качественных площадей, у них различаются. О том, почему так происходит и как развивается сегмент торговой недвижимости в столице, "Ведомостям" рассказал Максим Гасиев, директор департамента торговой недвижимости компании Colliers International.
- Разговоры о дефиците - это призыв к девелоперам строить больше?

- Если честно, то консультанты едва успевают за девелоперами. Трудно спрогнозировать рынок на 10 лет вперед, он может развиваться по различным сценариям. Девелоперы активно строят, так как видят успех существующих торговых центров - для них это означает, что риски инвестиций в торговую недвижимость становятся ниже. Например, вышло два больших проекта ТЦ "Мега" и практически сразу девелоперы начали проектировать масштабные объекты.

Рынок земли и потенциальных проектов достаточно закрытый. Сегодня работает умирающая фабрика - а завтра кто-то получает документы и строит на этой площадке торговый центр. Информацию все консультанты получают из разных источников, поэтому иногда она может различаться. Еще один момент: каждый год объявляется о запуске множества проектов, но далеко не все они реализуются. ТЦ можно построить и открыть самое быстрое за полтора года. Эти сроки не всегда выполнимы, и, как правило, реализация проектов в Москве задерживается по разным причинам.

-А часто ли бывает, что девелоперы объявляют о заведомо невыполнимых сроках реализации своих проектов - чтобы, например, привлечь к нему внимание инвесторов?

- Скорее, девелоперы бывают слишком оптимистичны и уверенно говорят о точных сроках без оформленных документов и финансирования. Поэтому девелоперам, которые ведут свой первый проект, трудно сдавать помещения в аренду до начала строительства. Ритейлеры не в состоянии проверить и оценить, все ли документы собраны и начнется ли строительство. Сдача в аренду начинается после выхода строительной техники на площадку. С сетевыми девелоперами ситуация несколько иная - они могут привлекать арендаторов на ранних стадиях. Например, "Золотой Вавилон -II" стал сдавать площади в аренду еще до начала строительства.

- "Золотые Вавилоны" в результате инвестиционной сделки стали принадлежать австрийскому фонду Immoeast. Но это один из немногих успешных примеров инвестсделок на рынке ритейла, бум которых консультанты прогнозирует вот у же несколько лет. А он все никак не наступит. Почему?

- Есть еще несколько примеров - "Парк Хаус" в Волгограде и Екатеринбурге, "Молл Гэллери", "Калужский" в Москве и др. В последний год на рынке появилось несколько крупных инвесторов: London & Regional Properties, Quinn Group, Raven Russia, Midland - и все они ведут активные переговоры с владельцами торговых центров. Почему никак не наступит бум? У всех разные ожидания в ставках капитализации. Инвесторы, т. е. вышеперечисленные фонды, начинают вести переговоры с 12, 5-13 %. У девелоперов другие расчеты. Бывает так, что в ходе переговоров приходит другой инвестор и, чтобы перебить сделку, называет ставку 10 %. Тогда потенциальный продавец делает шаг назад и решает подождать, не желая терять деньги. Думаю, что какие-то сделки задерживаются именно потому, что справедливой рыночной ставки капитализации сейчас как таковой не существует.

- Торговые центры расположены по Москве неравномерно: в центре их много, а на востоке, например, мало. Но сейчас все говорят о децентрализации и начале освоения того же востока. С чем это связано?

- Децентрализация в первую очередь связана с отсутствием хороших площадок в центре города. Она идет и за счет освоения промышленных территорий, где можно реализовать крупные проекты - по 150 000 кв. м и больше. Например, вдоль Третьего транспортного кольца заявлено несколько крупных проектов: River Mall, ядро "Сити" и др. На востоке раньше не строили потому, что платежеспособность населения там ниже, чем на западе. Но зато там много промышленных земель, они сейчас высвобождаются и идут под новое строительство. И далеко не всегда [реорганизуемые] промзоны можно использовать под жилье. На МКАД земля под торговую недвижимость стоит от $1 млн [за гектар] до $2 млн. В центре города ее цена может доходить до $10-15 млн за гектар.

- Торговые центры Москвы уходят под землю. Какие перспективы у подобного строительства?

- Это перспективное направление, примеры подземного строительства есть и в Европе. В центре города не всегда можно ставить наземные торговые здания: есть ограничения по строительству в исторической части города, ограничения по высоте застройки. Ландшафтно-визуальный анализ может показать, что здание заслоняет какие-то городские доминанты, например Кремль.

У подземных сооружений свои сложности: московская земля буквально напичкана коммуникациями, тоннелями - дорого проект согласовывать, какие-то коммуникации выводить, порой и вовсе нет таких возможностей. Трудно получить техусловия, есть проблемы гидрогеологии, да и само подземное строительство - сложный и дорогостоящий процесс. Но посещаемость ТЦ в центре города в три раза выше, чем на окраинах, - это значит, что обороты ритейлеров будут значительно больше и поэтому девелоперы получат более высокие доходы.

- Какие требования предъявляются к концепции подземного ТЦ?

- Посетители не должны чувствовать, что они находятся под землей. Иначе люди будут испытывать дискомфорт. К счастью, торговым помещениям, в отличие от офисных, не нужны окна, нужно только, чтобы сверху было видно небо. Поэтому в ТЦ должна быть хорошая высота потолков, свободное пространство, простор, много света. Но это уже архитектурные вопросы.

- У нас есть хорошие архитекторы для проектирования подземных ТЦ?

- На большие проекты мы стараемся привлекать международных архитекторов, которые работают вместе с местными.

- Кого вы назовете из наших архитекторов?

- Я никого не назову. У кого-то больше опыта, у кого-то меньше, но сказать, что на большой комплекс можно назначить любого архитектора и больше ни о чем не беспокоиться, к сожалению, нельзя. Но российские архитекторы быстро учатся, и я уверен, что через несколько лет уже их будут приглашать на развивающиеся рынки как профессионалов. Пока же бывает и так, что привлечение в проект западного архитектора приводит к конфликту - если местный архитектор амбициозен, он будет жестко отстаивать свое видение проекта. И девелопер тратит много усилий для организации эффективной работы.

- Что обязательно должно быть в качественном ТЦ?

- В первую очередь все должно способствовать привлечению покупателей. Если объект находится на существующих пешеходных потоках, ему не нужны сильные якорные арендаторы, которые занимают большие площади и привлекают посетителей, да и сам торговый центр может быть небольшим. Около метро прекрасно работают ТЦ площадью 15 000-20 000 кв. м. Если же объект находится на удалении от покупателей, тогда нужно размещать несколько якорных арендаторов. Операторы, которые как магнит притягивают посетителей, - это продуктовые магазины, кинотеатры и общепит. Еще 10 лет назад у среднего класса не было привычки обедать или ужинать вне дома. Были либо дорогие и малодоступные рестораны, либо столовые с плохим качеством еды и обслуживания. Сейчас в этом сегменте мы видим просто революционные изменения - общепит стал способом проведения досуга, много семей в выходные обедают на фудкортах.

- Хороших операторов фудкортов сейчас много?

- В последнее время этот рынок стал высококонкурентным. В фудкортах уже недостаточно просто облицевать пол плиткой и поставить дешевые стулья. Сейчас девелоперы стараются как-то разнообразить эти площадки: озеленить, сделать их разноуровневыми, изолировать какие-то зоны, придумать необычный вариант освещения, покрытия пола, мебели -чтобы человеку было приятно там находиться.

- Все для блага покупателей?

- С насыщением рынка люди будут выбирать торговый центр, основываясь на субъективных ощущениях: не тот, где больше площадь или больше операторов, а тот, где приятнее находиться. Это хорошо видно на примерах региональных рынков: там непрофессиональные проекты бывают успешными только до тех пор, пока они единственные в городе. Как только у людей появляется выбор, они меняют свои потребительские привычки, становятся требовательнее.

- А какие перспективы у нестандартных форматов - например, универмагов?

- Универмаг - формат специфический. Все мечтают привлечь в свои проекты Harrods, KaDeWe, Selfridges. Но специфика заключается в том, что, к примеру, в странах Европы универмаги очень часто "заточены" под то место, где они находятся. Поэтому просто взять и вывезти этот формат в другую страну не всегда получается. Довольно часто бывает, что department store приходит в страну и бывает вынужден ее покинуть.

- Как, допустим, Gaieties Lafayette?

- Да. Сейчас в Москве фактически один сетевой department store, предлагающий товары различных брендов, - это "Калинка-Стокманн". ЦУМ - тоже пример классического department store: он находится в историческом месте, расположен в отдельном здании и управляется одним оператором. Очень правильный бренд для такого формата.

- Произойдет ли насыщение рынка торговых центров?

- Для ответа на этот вопрос давайте посмотрим на развитый рынок Западной Европы. Ведь и там появляются новые крупные проекты. Если рядом стоят три торговых центра, работающих примерно одинаково, то, когда появляется четвертый, лучше и больше предыдущих, покупатели отдают предпочтение именно ему. В этом смысле насыщения рынка как такового не будет. Всегда кто-то из девелоперов будет находить оригинальные способы удивить и завоевать покупателей, будет стадия редевелопмента проектов. Правда, нам до этого еще далеко: по количеству торговых площадей на душу населения Москва пока сильно отстает от европейских стран. Но уже сейчас искушенный московский покупатель, привыкший к качественному обслуживанию, больше не пойдет за покупками на рынок или в неудачный ТЦ.

Ведомости






