Spatii de retail

Exista in continuare oportunitati

Chirii medii pentru spatiile
comerciale ultracentrale de
100-150 mp

Bucuresti

mm Artere comerciale ultracentrale (Magheru, Bratianu,
Victoriei): 50 - 60 euro/mp/lund

> Artere secundare (Stefan cel Mare, Mosilor, Mihai
Bravu, Regina Elisabeta): 25- 30 euro/mp/luna
Alte orase

mTimisoara( piata Victoriei) - 35 - 40 euro/mp/luna

ms Cluj (Eroilor) — 40 euro/mp/lund

m |asi (Independentei, Anastasie Panu, Stefan cel
Mare) - 20-25 euro/mp/luna.

(sursa: Cushman & Wakefield)

* ¥ %

Chiria ceruta pentru spatii comerciale premium, de circa
100 mp, localizate in din centre comerciale de top,
variazd intre 60 si 70 euro/mp/luna.

Pentru spatiile comerciale stradale premium situate pe
principalele artere ale Capitalei sunt cerute chirii de 60 -
70 euro/mp/lund. Este vorba de bulevardele Magheru si
Balcescu, urmate de Calea Victoriei si Calea Dorobanti
unde se cere o chirie de 50-60 euro/mp/luna. Pentru
spatii de circa 100 mp pe bulevardul Brdtianu se cer chirii
de 40-45 euro/mp/luna.

Pentru magazine care nu sunt in locatii centrale, chiria
este de 25-30 euro/mp/luna.

In afara Bucurestiului chiria variaza intre 25 si 30
euro/mp/luna pentru locatii prime.

(sursa: DTZ Property Times
Romania Q3 2011)
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Mai este loc pe piata pentru dezvoltari de mari
centre comerciale atat in Bucuresti, cat si in alte mari
orase din tard care nu au incd astfel de centre,
considera agentii imobiliari specializati in tranzactii cu
spatii comerciale.

Multe din marile orase incep sd devina din ce in ce
mai aglomerate, odatd cu proiectele livrate anul trecut
sau in curs de livrare anul acesta (Constanta, lasi,
Craiova). Cu toate acestea, subliniaza Liana Dumitru,
associate director in cadrul departamentului de retail
al Colliers International, sunt orase mari cum ar fi
Brasov sau Galati, care nu au inca un centru comercial
de mari dimensiuni.

Bucurestiul ramane, in continuare, in atentia
dezvoltatorilor datorita puterii mari de cumpdrare a
populatiei in raport cu celelalte orase din tara. “Zonele
in care ne asteptdm la dezvoltari mari de retail in
urmdtorii ani sunt Bucurestii Noi - Chitila, zona de
nord sau zona de est care se afld de mult timp pe lista
marilor dezvoltatori”, sustine Liana Dumitru. Per
ansamblu, din punctul de vedere al tipului de proiect
dezvoltat, investitiile in parcurile de retail, in special in
afara Bucurestiului, sunt mai atractive in aceastd
perioada decat investitiile in mall-uri.

Razvan Sin, seful departamentului Retail din cadrul DTZ
Echinox

Si Razvan Sin, seful departamentului Retail din
cadrul DTZ Echinox, este de pdrere ca exista in
continuare oportunitati, privind selectiv atat la orasele
mari, cat si la Bucuresti. Dintre orasele cu peste
300.000 de locuitori, Clujul si Constanta au deja doud
proiecte iar lasiul va avea inca unul anul acesta.
Timisoara si Brasov sunt, de asemenea, orase cu

Liana Dumitru, associate director in cadrul
departamentului de retail al Colliers International

potential care pot sustine un al doilea proiect. Un alt
exemplu este Galafi care nu are un centru comercial
veritabil, desi retailer-ii doresc sa deschida magazine
acolo, mai spune Razvan Sin.

in ceea ce priveste Bucurestiul, Rizvan Sin considera
ca zona de est, care are o densitate mare a populatiei,
nu este suficient acoperita, dar aici va incepe in curand
constructia proiectului Mega Mall pe fosta platforma
Electroaparataj.

Spatiile bune vor continua sa fie
cautate

Criza a insemnat pentru centrele comerciale scaderea
ratei de ocupare a spatiilor inchiriabile. Ins, stocul de
spatii comerciale de bund calitate nu s-a dezvoltat
foarte mult in ultimii ani si, in marea lor majoritate,
locatiile bune au fost ocupate de retaileri
internationali sau locali de succes. Astfel, stocul a
ramas foarte limitat si este destul de dificil sa gdsesti o
locatie in marile centre comerciale, apreciaza Cristina
Dumitrache, MRICS, asociat, director departament
centre comerciale Cushman & Wakefield.

Liana Dumitru, de la Colliers International, crede ca
centrele comerciale performante din Bucuresti si din
tara fisi vor pdstra cu siguranta si in acest an un grad
inalt de ocupare, cei mai multi retaileri fiind interesati
sa isi deschida un magazin in aceste centre. Dar,
pentru cele care au un trafic scazut de vizitatori,
pdstrarea chiriasilor “va depinde de abilitatea
proprietarului de a mdri traficul si de a oferi conditii
atractive potentialilor noi chiriasi”, subliniaza Liana
Dumitru.

In acelasi timp, rata de neocupare a spatiilor stradale
este posibil sd creasca usor pe parcursul acestui an,



avand in vedere ca marile retele de retaileri sunt intr-o
perioada de restructurare si consolidare si multe
contracte vor expira anul acesta. Zonele centrale si
cele din intersectiile aglomerate nu vor fi atinse de
acest trend, deoarece retailerii nu iau in considerare
renuntarea la spatiile bune, acest fapt fiind valabil atat
pentru Bucuresti, cat si pentru principalele orase, mai
mentioneaza Liana Dumitru.

In zonele centrale unde existd formaté deja o zond
de retail gradul de ocupare va fi in continuare aproape
de 100%, subliniaza Cristina Dumitrache, apreciind ca
in zonele semicentrale, gradul de ocupare este de
aproximativ 75%.

Chiriile pentru spatiile bune se mentin
iar pentru cele slabe continua sa scada
usor

Este putin probabil ca in perioada urmdtoare vom mai
asista la scaderi ale chiriilor pentru spatiile comerciale
bune, in timp ce pentru cele situate in locatii cu dever
mic tendinta ar fi in continuare de usoara scadere.

in centrele comerciale performante, nivelul chiriilor
va rdmane constant atat din Bucuresti, cat si din tard,
deoarece oferta de spatii disponibile in aceste proiecte
este limitatd, considera Liana Dumitru. Pentru centrele
comerciale mai putin performante chiriile sunt deja la
un nivel foarte scdzut, dezvoltatorii incercand sa ofere
conditii cat mai avantajoase retailerilor din dorinta de
a pastra un grad cat mai mare de ocupare a centrului
comercial.

“Pentru spatiile stradale, chiriile in zonele centrale
sau semi- centrale dar cu trafic mare estimam ca vor
ramane stabile. Pentru zonele cu mai putin trafic,
estimam o scddere usoard a chiriilor de pana la 10%”,
declard reprezentantul Colliers International.

Razvan Sin, de la DTZ Echinox, semnaleaza chiar cd in
centrele comerciale dominante chiriile au crescut usor
anul trecut, crestere despre care apreciaza cd se va
mentine si in perioada urmétoare. In proiectele
secundare chiriile s-au stabilizat si va urma o usoard
crestere, sustine Razvan Sin.

De la succes la falimentul centrelor
comerciale, in contextul actual

Foarte important pentru succesul unui centru
comercial este, mai ales in actualul context economic,
ca proiectul sa fie in concordantd cu nivelul de trai al
locuitorilor din zona de acoperire. “Acest lucru se
referd la marimea proiectului, mixul de sectoare de
activitate si, respectiv, de chiriasi. Cu cat proiectul este
mai in concordanta cu cele specificate anterior, cu atat
are sanse mai mari sd fie de succes”, subliniaza Cristina

Dumitrache, de la Cushman & Wakefield.

Bineinteles cd la baza succesului unei dezvoltari de
retail stau elementele clasice, dintre care cel mai im-
portant este locatia usor accesibild, intr-o zona cu
densitate mare a populatiei, dar si mixul de chiriasi,
precum si “ancore puternice”, adicd acei chiriasi care
atrag multi vizitatori.

Fatd de aceste elemente clasice, Liana Dumitru de la
Colliers International, mentioneaza cd in aceastd
perioadd managementul unui centru comercial are un
impact din ce in ce mai mare asupra performantei
acestuia. Un management bun si un marketing
adecvat sunt elemente cheie care pot diferentia un
centru comercial pe piatd si pot spori performanta
acestuia prin cresterea nivelului de vanzari ale
retailerilor si a numarului de vizitatori.

Razvan Sin, de la DTZ Echinox, subliniaza cd pentru a
avea succes Si a atrage vizitatori dintr-o arie cat mai
larga, un proiect de retail trebuie sa fie “dominant, sa
aiba masa necesara iar aceasta caracteristica este
determinatd de suprafatd, de numarul de magazine si
de mixul de chiriasi.”

Cine mai este in criza ?

in orasele cu putere mica de cumparare sau orasele
foarte aglomerate, care au un numar mare de proiecte
de retail, exista centre comerciale cu o performanta
slabd si un grad scdzut de ocupare.

Pentru ca aceste proiecte sd isi imbundtdteasca
performanta, Liana Dumitru este de parere cd ar trebui
ca mixul de chiriasi sa fie adaptat profilului de
consumatori cdruia i se adreseaza, de obicei zona din
imediata vecindtate (cu exceptia centrelor regionale
sau specializate). in general, 80% din vanzdrile unui
centru comercial sunt realizate de consumatorii aflati
in zona primard de atractie, doar 20% din venituri fiind
generate de ceilalti vizitatori. De asemenea, atragerea
unor ancore puternice va avea un impact pozitiv in
cresterea numarului de vizitatori si va transforma
locatia intr-o destinatie de shopping.

in cee ce priveste spatiile stradale situate in zonele
semicentrale cu suprafete de 100 mp, Cristina
Dumitrache crede cd acestea isi vor gdsi ocupanti
numai in cazul in care proprietarul scade chiria
solicitatd pana la un nivel sustenabil pentru retail.

Dealtfel, in perioada de criza proprietarii centrelor
comerciale au devenit mai flexibili in ceea ce priveste
conditiile comerciale oferite, mergand péana la
participarea la investitia in amenajare in cazul
“ancorelor”.

Atragerea unor “ancore” care genereaza trafic de
vizitatori este singurul lucru pe care il pot face
proprietarii spatiilor din locatii descentralizate care au
probleme de trafic si ocupare, spune Rdzvan Sin.

Reducerea cheltuielilor de intretinere

devine importanta pentru dezvoltatori
In majoritatea lor dezvoltatorii sunt interesati sa
reduca cat mai mult cheltuielile de administrare si cele
cu consumul utilitatilor in centrele comerciale pe care
le defin si sd vina in intampinarea nevoii retailerilor de
eficientizare a costurilor operationale ale fiecdrui

Cristina Dumitrache, MRICS, asociat, director departament
centre comerciale Cushman & Wakefield

magazin. La randul lor, retailerii sunt din ce in ce mai
atenti la cuantumul costurilor cu serviciile pe care le
platesc in centrele comerciale si, cu sigurantd, vor
prefera in viitor proiectele in care costurile de
mentenanta sunt mai mici, spune Liana Dumitru.

Conform unui studiu RICS, costurile de constructie in
cazul unui proiect care primeste certificare verde cresc
in medie cu doar 2%, daca acest proces este demarat
din faza de proiect. “Din informatiile noastre in
Romania nu avem incd centre comerciale care sa aiba
sau sa fie in curs de a obtine certificare verde, insa
multi dezvoltatori analizeaza acest aspect si cauta
solutii de eficientizare a consumului si a costurilor
viitoarei cladiri”, ne-a declarat reprezentantul Colliers
International.

Pentru mare parte dintre centrele comerciale
existente, eficienta energetica este un subiect care
este dificil si numai cele deschise in ultimii 2-3 ani au
incercat sa aplice eficientizarea acestor costuri, afirma
Cristina Dumitrache. Pentru proiectele noi, proprietarii
au tendinta de a tine mult mai mult cont de acest
aspect.

Rdzvan Sin subliniazd cd eficienta energetica este
strans legatd de cheltuielile chiriasilor cu spatiile
comune iar cresterea acestor cheltuieli poate afecta
negativ nivelul chiriilor dintr-un centru comercial. Unii
proprietari prefera sa investeasca in sisteme de
eficientizare a consumului de energie pentru a
mentine cat mai scazute cheltuielile cu spatiile
comune. |

’ Bucurestiul are un stoc mediu de 186 mp la mia de locuitori, de
trei ori mai mare decat media de 56 mp la nivelul Romaniei.
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