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Управление

Разный подход к эксплуатации Управление объек- 
тами коммерческой недвижимости в зависимости от сегмента, в котором эти 
объекты работают, имеет свою специфику. Затраты на эксплуатацию торгового 
комплекса и бизнес-центра могут существенно отличаться. Помимо затрат на 
обслуживание и инфраструктуру, как говорят грамотные управленцы, необходи-
мы инвестиции в маркетинг и продвижение брендов арендаторов. Зато расходы 
на страхование объектов коммерческой недвижимости у управляющих компаний 
и в бизнес-центрах, и в торговых комплексах примерно одинаковы. Олег Привалов

Анастасия Балмочных, директор департа-
мента коммерческой недвижимости LCMC, 
указывает на то, что существенные отли-
чия между бизнес-центрами и торговыми 
комплексами находятся в структуре арен-
даторов и в потоках посетителей. «Даже 
через крупный бизнес-центр в день про-
ходит в несколько десятков раз меньше 
человек, чем через торговый комплекс. 
Эта специфика отражается в требованиях 
к безопасности и системам контроля до-
ступа: в торговом центре невозможно вве-
сти, например, пропускную систему. Из-за 
кардинально разного набора арендаторов 
в торговых комплексах другие требования 
к инженерным системам, мощностям, кли-
нингу. В целом, управление и эксплуата-
ция торгового комплекса требуют более 
детального подхода, а также привлечения 
большего количества специалистов», — 
говорит госпожа Балмочных.

Одни тратят, другие зарабаты-
вают Вице-президент ГУД, Управляю-

щий партнер компании «АйБи Групп» 
Юрий Борисов говорит, что между бизнес-
центрами и торговыми комплексами есть 
два принципиальных отличия. «Во-первых, 
в бизнес-центрах арендаторы офисных 
площадей тратят деньги, а в торговых 
центрах арендатор эти деньги зараба-
тывает. Во-вторых, как правило, лобби 
бизнес-центра не предполагает большой 
общественной зоны, и стремление к уве-
личению процента функциональности 
офисных зданий сводит к минимуму все 
неполезные пространства. Причем без 
ущерба для комфорта арендаторов и их 
гостей. В случае же торговых центров, при 
том же стремлении инвестора к увеличе-
нию процента функциональности, пра-
вильно выверенное соотношение площа-
дей имеет огромное значение для успеха 
торгового комплекса. Отсюда и затраты 
на эксплуатацию, переносимые собствен-
никами естественным образом на всех 
арендаторов, в расчете на один квадрат-
ный метр полезной площади оказываются 

существенно выше в торговом центре. Го-
раздо большая проходимость в демокра-
тичных торговых моллах также сказывает-
ся на увеличении стоимости эксплуатации 
хотя бы за счет таких составляющих, как 
безопасность и клининг», — рассуждает 
господин Борисов.

«Отдельный аспект бюджета торгового 
центра — это его продвижение на рынок 
покупателя, где, в отличие от заполненно-
го бизнес-центра, собственник вынужден 
постоянно тратить какие-то средства либо 
на поддержку достигнутого уровня по-
сещаемости, либо на его улучшение», — 
продолжает Юрий Борисов.

Такую точку зрения поддерживает и Маг-
нус Д’Ольденбург, директор сети торговых 
центров «Мега» в России. Он говорит, что 
необходимость вмешиваться в текущую 
работу или обеспечивать маркетинговую 
поддержку арендаторов бизнес-центра 
очень невысока. «Основное внимание 
арендодателя должно быть направлено на 
создание хороших условий для компаний, 
работе которых ничто не должно мешать. 
Договоры аренды в бизнес-центрах, как 
правило, имеют более продолжительный 
срок, а арендаторов меньше по сравне-
нию с торговыми центрами», — рассужда-
ет Д’Ольденбург.

Арендаторы торгового центра, по мне-
нию господина Д’Ольденбурга, стано-

вятся частью своего рода «совместного 
предприятия» вместе с арендодателем, 
в котором они поровну делят ответствен-
ность за успех их общего дела. «Конечно, 
эксплуатация здания на высоком уровне в 
данном случае не менее важна, однако в 
торговом центре арендодатель и аренда-
тор в равной мере несут ответственность 
за создание и развитие рынка за счет 
привлечения максимально возможного 
количества посетителей. Это означает, 
что арендодатель должен быть значитель-
но более активным на рынке, поскольку 
условия работы для торгового центра бо-
лее динамичны. Сроки договоров аренды 
в торговых центрах более гибкие и обычно 
короче, чем в бизнес-центрах (в среднем 
три года по сравнению со сроком пять 
лет)», — говорит он.

«Эксплуатация торгового центра обхо-
дится дороже, поскольку, помимо затрат 
на эксплуатацию и инфраструктуру, не-
обходимы инвестиции в маркетинг и раз-
витие профессиональной компетенции, 
а также важно вместе с арендаторами 
участвовать в процессе развития местно-
го рынка. В то же время риски владения 
бизнес-центром выше по сравнению с 
торговыми центрами. Количество арен-
даторов и доход арендаторов в торговом 
центре обычно намного выше, поэтому и 
наличие вакантных площадей в торговом 
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У владельцев бизнес-центров забота одна — создать комфортные условия для работы арендодателей. 
Владельцам торговых центров приходится тратиться не только на уборку и безопасность, но и на маркетинг, 
и на продвижение услуг своих арендаторов
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