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Первый этаж  
не для жизни, а для продаж

АвтоР: 
Элина Плахтина
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ДАЙДЖЕст НЕДвиЖиМости

иЮЛЬ–АвГУст 2014 № 6 (93)

ПЕРВЫЕ ЭТАЖИ СТОЛИЧНЫХ НОВОСТРО-

ЕК ДАВНО ПЕРЕСТАЛИ БЫТЬ ЖИЛЫМИ. 

МЕС ТО НЕПРЕСТИЖНЫХ И НЕПОПУЛЯР-

НЫХ У ПОКУПАТЕЛЕЙ КВАРТИР ЗАНЯЛИ 

МАГАЗИНЫ, ОФИСЫ И ПУНКТЫ СФЕРЫ 

УСЛУГ. ПРИ ЭТОМ СОБСТВЕННИКАМИ 

ТАКИХ ПОМЕЩЕНИЙ ЧАСТО СТАНОВЯТ-

СЯ ЖИТЕЛИ ЭТОГО ЖЕ ДОМА. ЖИЛЬЦОВ 

И ИНВЕСТОРОВ ПРИВЛЕКАЕТ УДОБСТВО 

И ДОХОД, КОТОРЫЙ ПРИНОСЯТ ПОДОБНЫЕ 

КОММЕРЧЕСКИЕ ПЛОЩАДИ.

однако эксперты советуют трезво оце-
нить потенциал объекта инвестиций: 
дом, идеально подходящий для жизни, 

порой совершенно не соответствует требова-
ниям бизнеса. До недавнего времени застрой-
щики предпочитали продавать коммерческие 
площади на первых этажах жилых зданий: 
управление требует дополнительных ресур-
сов. Покупатели таких помещений условно 
делятся на две группы: конечные потребители 
и инвесторы.

Что касается первых, то к ним относятся 
индивидуальные предприниматели, которые 
покупают там же жилье, а также представите-
ли малого и среднего бизнеса, развивающие 
торговлю и услуги в формате «у дома» и от-
крывающие аптеки, продуктовые магазины, 
различные предприятия бытовых услуг, салоны 
красоты, стоматологические клиники. они же 
становятся основными арендаторами коммер-
ческих площадей в жилых зданиях.

Несмотря на то что круг потенциальных 
покупателей и арендаторов нежилья широк, 
эксперты говорят о проблемах с реализацией 
и сдачей в аренду подобных помещений. Чаще 
всего они обусловлены не очень удачным рас-
положением новостройки. По словам директора 
департамента коммерческой недвижимости ГК 
RRG Юрия тараненко, в случае со спальными 
районами для самого востребованного назначе-
ния — торговли подходят оживленные улицы, 
желательно наличие рядом метро и крупных 
станций городского транспорта.

Если помещение непригодно для ритейла 
(находится далеко от основных потоков, его 
не видно с улицы, располагается на значитель-
ном удалении от метро и остановок обществен-
ного транспорта), по остаточному принципу 
ему достается офисная функция. Но при 
этом ставки должны быть заметно ниже, чем 
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в качественном бизнес-центре, иначе будет 
тяжело найти арендаторов.

Еще одна сложность — несоответствие объ-
емно-планировочных решений большинства 
помещений на первых этажах требованиям 
конкретных арендаторов. Например, для раз-
мещения супермаркета требуется объект без 
капитальных стен площадью от 400 до 2 тыс. м², 
под точку общепита — помещение со свободной 
планировкой, с повышенными требованиями 
к электричеству и вентиляции.

Еще больше трудностей с реализацией 
нежилых помещений в районах массовой за-
стройки в непосредственной близости от сто-
лицы, за МКАД. Уровень вакантных площадей 
велик, а число покупателей — ограничено, так 
что итог для инвесторов и девелоперов неуте-
шителен. в перспективе ситуация, скорее всего, 
будет только ухудшаться.

По оценкам «Домус финанс», в ближай-
шие 10 лет на примыкающих к Москве тер-
риториях планируется сдать в эксплуатацию 
порядка 0,5–1 млн м² помещений формата 
стрит-ритейл (из расчета 5–10 % на 20 млн м² 
строящегося жилья). Большинство активных 
жителей ближайшего Подмосковья пять дней 
в неделю работают в столице — магазины 

и предприятия сферы обслуживания в районе 
проживания среди них непопулярны, поэтому 
малому бизнесу выжить там непросто. А се-
тевые операторы торговли, за исключением 
продуктовых ритейлеров, помещениям в об-
ластных микрорайонах предпочитают крупные 
торговые центры с общей концепцией.

Говоря о новых микрорайонах, специали-
сты констатируют избыточность предложения 
помещений на первых этажах. По данным ГК 
RRG, до 60 % этих площадей пустуют. Юрий 
тараненко считает, что введение некоторых 
предписаний для застройщиков поможет 
скорректировать такое положение дел. При 
этом нормативы должны носить не жестко 
регламентирующий, а рекомендательный ха-
рактер. только специфика конкретного микро-
района подскажет, разместить ли на первых 

этажах пункты торговли, услуг, общепита или 
выгоднее перепрофилировать их под жилье 
и апартаменты.

Эксперт настаивает, что необходимо учи-
тывать обеспеченность жителей микрорайона 
товарами и услугами. так, на 5 тыс. жителей 
понадобится от трех до шести продовольствен-
ных магазинов, пять–шесть салонов красоты 
и парикмахерских, две–три медицинские орга-
низации (в том числе стоматологии), две–три 
образовательных организации, один–два мага-
зина детских товаров, одно банковское отделе-
ние, одна аптека. При планировании микрорай-
она следует заранее учитывать будущие точки 
роста — участки с максимальным трафиком: 
станции общественного транспорта, основные 
магистрали, въезды в район.

На рынке есть примеры застройщиков, 
которые заранее определяют вид деятельно-
сти, для которого предназначено помещение. 
Директор по маркетингу Urban Group Леонард 
Блинов уверяет, что в новостройках компании 
еще на этапе проектирования четко прописы-
вается статус каждого помещения. При этом 
застройщик не продает помещения на первых 
этажах, а оставляет их в своем управлении. 
только договор аренды гарантирует, что тот 
вид деятельности, который задуман девелопе-
ром, сохранится и в купленном под цветочный 
магазин помещении не откроется магазин, 
торгующий алкоголем. «в договоре аренды 
прописывается назначение нежилого помеще-
ния, если оно будет перепрофилировано, мы 
вправе расторгнуть соглашение», — подчерки-
вает Леонард Блинов.

Если в месяц помещение при-
носит 500 тыс. руб. (6 млн руб. 
в год), продавать его будут по 
цене от 36 до 60 млн руб. в зави-
симости от ряда факторов

«На первых этажах 
жилых зданий нельзя 
открывать шумные 
заведения, работа-
ющие после 23.00 
(ночные клубы и дис-
котеки), запрещено 
размещать бани, 
сауны и т. п.»
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Помимо воли застройщиков назначение 
коммерческих помещений на первых этажах 
жилых домов ограничивает действующее за-
конодательство. «На первых этажах жилых 
зданий нельзя открывать шумные заведе-
ния, работающие после 23.00 (ночные клубы 
и дискотеки), запрещено организовывать там 
производство и любую деятельность, связан-
ную с использованием вредных для здоровья 
или взрыво- и пожароопасных веществ, нельзя 
размещать бани, сауны и т. п.», — объясняет 
руководитель аналитического центра компании 
«Домус финанс» Александра Бирюкова.

Но ни существующие ограничения, 
ни сложности с реализацией и сдачей в аренду 
коммерческих помещений на первых этажах 
не отбили интерес инвесторов к этому сегмен-
ту. По мнению управляющего партнера DNA 
Realty Антона Белых, инвесторы в данном 
сегменте делятся на три группы. Первую обра-
зуют непрофильные инвесторы-рантье — люди, 
которые основной доход получают от других 
видов деятельности. торговые помещения 
для них — способ сохранить и приумножить 

средства. обычно они приобретают готовые 
качественные помещения с уже подписанным 
надежным арендатором договором и про-
сто получают плату, не тратя силы на подбор 
более выгодных арендаторов. такие покупа-
тели рассматривают помещения с окупаемо-
стью 8,5–11 лет.

Ко второй группе относятся профильные 
инвесторы-консерваторы. Как правило, их ин-
тересуют помещения либо уже с арендатором, 
либо те, на которые найти арендаторов доста-
точно просто. обычно эти клиенты уже владе-
ют несколькими объектами, им идет арендный 
поток, на который они и живут, и покупают 
новые объекты. в среднем подобный тип поку-
пателей ориентируется на доходность 8–10 лет.

и наконец, третьи — агрессивные инве-
сторы. такие покупатели смотрят помещения 
на самой ранней стадии строительства дома, 
когда цены самые низкие, а перспективы про-
екта — еще туманны. они готовы брать на себя 
риски, связанные с отсутствием документации 
на помещение, исправлением планов Бти и т. д. 
Для них этот бизнес является основным, они 
готовы самостоятельно отыскивать наиболее 
выгодных арендаторов и получать максималь-
ный доход. в этой группе есть разновидность 
инвесторов, которые выкупают большие поме-
щения, делят их на части и сдают в аренду или 
перепродают мелкими блоками существенно 
дороже. окупаемость вложений колеблется 
от двух до шести лет.

Максимальный срок окупае-
мости торгового помещения 
составляет 11 лет, для квар-
тир, сдаваемых в аренду, этот 
срок — более 16 лет

Уровень вакантных 
площадей велик, 
а число покупате-
лей — ограничено, 
так что итог для 
инвесторов и деве-
лоперов неутешите-
лен. В перспективе 
ситуация, скорее 
всего, будет только 
ухудшаться
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Больше всего на рынке ценятся помещения 
около станций метро площадью от 50 до 300 м², 
помещения в спальных или густонаселенных 
жилых районах, которые подходят для продук-
тового супермаркета от 300 до 1,5 тыс. м², а так-
же помещения на центральных улицах Москвы 
под банки, бутики и прочее. важна площадь по-
мещения: чем она меньше, тем выше стоимость 
квадратного метра. При продаже помещения 
как готового арендного бизнеса серьезную 
роль играет срок, на который заключен договор 
аренды, уровень арендатора и размер ставки, 
которую он подтвердил в договоре. Помещения 
с краткосрочными договорами или малоизвест-
ными арендаторами ценятся намного меньше, 
чем помещения, сданные крупным надежным 
сетевикам.

По данным Антона Белых, обычно по-
мещения без арендаторов выставляются 
за 6–8 годовых арендных потоков, которые спо-
собно приносить данное помещение, сданное 
в аренду. Помещения с арендаторами прода-
ются по цене 8–11 годовых арендных потоков. 
иначе говоря, если в месяц помещение прино-
сит 500 тыс. руб. (6 млн руб. в год), продавать 
его будут по цене от 36 до 60 млн руб. в за-
висимости от целого ряда факторов: наличия 
арендатора, его уровня, размера индексации 
арендной ставки и других.

За одно и то же помещение разные аренда-
торы предлагают совершенно разные суммы. 
Например, банки и букмекеры платят больше, 
а магазины одежды — меньше. однако Антон 
Белых указывает на парадокс: коммерческие 
площади около станции метро «Марьино» 
или «Жулебино» вполне могут стоить дороже 
помещения, допустим, на Покровке, которое 
находится на некотором удалении от метро. 
собственники помещений в центре не всег-
да это понимают — из-за этого долго ищут 
арендаторов.

«сейчас отмечается спад спроса на помеще-
ния, которые находятся на удалении от метро 
на Кутузовском, Ленинском, Ленинградском 
и некоторых других проспектах. Это связано 
с тем, что торговля на магистралях идет суще-
ственно хуже. Зато очень высок спрос на выкуп 
помещений около строящихся станций метро, 
которые в будущем только вырастут в цене. 
Наиболее востребованы у инвесторов поме-
щения для продуктовых магазинов: продукты 
всегда будут пользоваться спросом», — конста-
тирует Антон Белых.

Если говорить исключительно о сег-
менте новостроек, то картина складывается 

неоднозначная. По словам Александры Бирю-
ковой, цена продажи помещений на первых 
этажах новостроек напрямую зависит от распо-
ложения дома и этапа строительства. в ближ-
нем Подмосковье традиционно пользуются 
спросом проекты на начальной стадии реали-
зации. стоимость коммерческих площадей, как 
правило, немного ниже стоимости «квадрата» 
жилья в том же доме — на 10–15 %.

совсем другое дело — помещения рядом 
со станциями метро и железной дороги и блоки 
с визуальной доступностью с крупных магистра-

лей. Цена таких коммерческих помещений ни-
как не соотносится со стоимостью жилья в доме 
и иногда превышает его в два раза и более.

Максимальный срок окупаемости торгового 
помещения составляет 11 лет (чаще — семь–
девять с учетом индексации), для квартир, 
сдаваемых в аренду, этот срок — более 16 лет. 
сейчас, при избытке предложения на рынке 
аренды и дефиците спроса, сроки окупаемо-
сти квартир будут возрастать. А вот хорошие 
коммерческие помещения по-прежнему вос-
требованы арендаторами. Но покупка и про-
дажа коммерческих помещений — достаточно 
сложный бизнес, который под силу только 
грамотным инвесторам.  

Для размещения 
супермаркета тре-
буется объект без 
капитальных стен 
площадью от 400 
до 2 тыс. м², под точ-
ку общепита — поме-
щение со свободной 
планировкой, с повы-
шенными требования-
ми к вентиляции
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