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Offices/General
Борис Федоров купил табачную фабрику
Как стало известно „Ъ", фонд непрямых инвестиций UFG Private Equity Fund I, L.P., генеральным партнером которого является бывший министр финансов РФ Борис Федоров, завершает сделку по приобретению 40% акций ЗАО "Нево Табак". 
За что платят арендаторы?
Как правило, финальная стоимость квадратного метра для арендатора состоит из арендной платы, коммунальных платежей и неких операционных расходов (operation expenses). Последнее – довольно размытый перечень затрат на обслуживание объекта, начиная с кнининга и заканчивая тем, что владельцу заблагорассудится.
Вместе навеки
Заключение длительных договоров аренды становится практикой на рынке офисной недвижимости. Таким образом девелоперы максимально прочно привязывают арендаторов к своим объектам. 
Retail
Domo растопит «Айсберг»
Региональная экспансия крупных федеральных торговцев бытовой электроникой заставляет местных игроков объединяться. Вчера стало известно о слиянии поволжской сети Domo с сибирской компанией "Айсберг".
Warehouses
Склад для компьютеров
Компьютерный холдинг NT Computer решил заняться логистикой. Компания собирается вложить около $70 млн в строительство складского комплекса в Мытищинском районе Подмосковья. 
Regions
Нижний Новгород. ГК "Столица Нижний" построит II очередь ТЦ "Республика" и яхт-клуб
Группа компаний "Столица Нижний" (Нижний Новгород) планирует реализовать в Нижнем Новгороде проекты строительства второй очереди торгового центра "Республика", а также яхт-клуба.
Protea Hotels построят отель в Воронеже
Представители южноафриканской компании Protea Hotels заявили о намерении построить 3—4-звездочный отель в районе аэропорта Воронеж.
Санкт-Петербург. Склады растут
На рынок складской недвижимости Петербурга вышел еще один иностранный инвестор. Компания Raven Russia построит логистический терминал стоимостью $44 млн в промзоне Шушары. 
"Альянс Девелопмент Групп" построит в Петербурге торговый центр
Московская компания "Альянс Девелопмент Групп" (дочерняя структура ЗАО "Строительное управление N155") планирует возвести в Петербурге административно-торговый центр. 
Interview
«Бизнес в России очень рискован»
Холдинг "Марта" долгое время считался загадкой российского рынка. О том, кто помогает расти холдингу "Марта", его президент Георгий Трефилов рассказал в интервью "Ведомостям".
Offices/General
Борис Федоров купил табачную фабрику

Как стало известно „Ъ", фонд непрямых инвестиций UFG Private Equity Fund I, L.P., генеральным партнером которого является бывший министр финансов РФ Борис Федоров, завершает сделку по приобретению 40% акций ЗАО "Нево Табак". Стоимость проекта, предполагающего перенос производства табачных изделий за пределы исторической части города, оценивается в $100 млн. После этой сделки из крупных российских фабрик независимой останется только "Донской табак" депутата Госдумы Ивана Саввиди. А Борис Федоров станет одним из заметных игроков на петербургском рынке недвижимости.

UFG Private Equity Fund заключил инвестиционное соглашение с нынешними владельцами "Нево Табак", предполагающее приобретение также долей в ряде аффилированных с табачной фабрикой дистрибуторских и девелоперских компаний. По словам господина Федорова, переговоры с нынешними владельцами табачной фабрики продолжались почти год. Основной акционер и гендиректор ЗАО "Нево Табак" Олег Амиранов также подтвердил „Ъ" заключение сделки. Он утверждает, что общая сумма инвестиций нового акционера в перевод фабрики на новую производственную площадку, инвестиции в производство, а также реализация девелоперских проектов составит около $100 млн. При этом, по его словам, господин Федоров не будет заниматься оперативным управлениям табачным бизнесом.

Ъ ЗАО "Нево Табак" было создано в 1992 году. Эта фабрика наравне с "Донским табаком" - последние крупные отечественные производители сигарет, неподконтрольные транснациональным корпорациям. 97% акций фабрики контролирует Олег Амиранов. Фабрика специализируется на выпуске сигарет в низшем ценовом сегменте: "Арктика", "Ленинград", "Прима", "Друг", "СССР". Согласно собственным прогнозам, оборот компании в 2006 году составит $80 млн. По данным агентства "Бизнес Аналитика", доля фабрики на российском рынке в стоимостном выражении составляет 0,6%.

Участники табачного рынка и девелоперы считают, что "Нево Табак" интересует Бориса Федорова прежде всего как девелоперский проект. Фабрике принадлежит комплекс зданий в Адмиралтейском районе Санкт-Петербурга на Клинском проспекте общей площадью 15 тыс. кв. м, два производственных корпуса на Касимовской улице площадью 23 тыс. кв. м, а также новая площадка в индустриальной зоне Шушары-Пулково. Предполагается, что после перевода производства в район Пулково на Клинском проспекте будет построен жилой комплекс, а на Касимовской улице - торгово-офисный центр.

"По петербургским меркам адреса, по которым располагается фабрика, нельзя назвать лучшими. Сейчас элитное жилье там строить вряд ли возможно, - говорит управляющий партнер консалтинговой компании Blackwood Константин Ковалев. - Но московский строительный ажиотаж скоро дойдет и до Питера. Через два года раскупаться будут любые адреса и любые проекты". С ним согласен и Константин Бейрит, партнер ИГ "Русские фонды", реализующей несколько крупных девелоперских проектов в Москве и в районе Сочи. "На месте „Нево Табак" может получиться неплохой проект типа „Дукат-Плаза" (на месте табачной фабрики на улице Гашека в Москве был построен офисный центр. - „Ъ"), говорит он. - С точки зрения инвестиционного бизнеса покупка компании, занимающей всего 0,6% рынка, малообъяснима". Впрочем, ряд экспертов напоминают, что в этом году фабрике удалось получить заказ на поставку сигарет для Минобороны на 4,5 млн руб.

По оценке специалистов, реконструкция квадратного метра существующих площадей и строительство на их месте жилых и торгово-офисных помещений обойдется инвесторам примерно в $40 млн. А вывод табачной фабрики повысит инвестиционную привлекательность всего района. "Сейчас средняя стоимость квадратного метра в центре Петербурга составляет от $1 тыс. до 2 тыс., - говорит руководитель аналитического центра „Индикаторы рынка недвижимости" Олег Репченко. - По московской практике можно судить, что, когда промзона застраивается, жилье вокруг нее даже без учета общерыночного повышения цен дорожает на 20-30%".

Господин Федоров утверждает, что речь идет о пилотном для UFG Private Equity Fund I проекте на Северо-Западе. "Фонд разрабатывает специальную программу своего участия в инвестициях в этом регионе, которую намеревается обсудить с местными властями", - сообщил он „Ъ", отказавшись уточнить детали будущих проектов.

Коммерсантъ
За что платят арендаторы?

Как правило, финальная стоимость квадратного метра для арендатора состоит из арендной платы, коммунальных платежей и неких операционных расходов (operation expenses). Последнее – довольно размытый перечень затрат на обслуживание объекта, начиная с кнининга и заканчивая тем, что владельцу заблагорассудится. В целом на формирование операционных расходов влияют такие факторы, как классность объекта, уровень технической оснащенности, качество обслуживания. А главное – желание или нежелание собственника, максимально оптимизировав затратную часть, получить с эксплуатации объекта дополнительный доход и таким образом заработать на арендаторе дважды.

Операционные расходы - это сумма, покрывающая затраты собственни​ка на обеспечение жизнедеятель​ности здания. Если говорить о недвижи​мости верхнего ценового сегмента, то, как правило, подобные издержки обо​собленны и оплачиваются отдельно от арендной ставки и коммунальных пла​тежей. Хотя стоит оговориться: многое здесь зависит от той финансовой схемы, которую избрал владелец здания, - иног​да операционные расходы не выделяют из арендной платы.
В   целом   операционные   расходы включают в себя эксплуатацию инженерных систем и оборудования, клининговые работы, организацию системы безопасности, вывоз мусора, ландшаф​тный дизайн, кейтеринг, услуги ресепшн и т. д. Наиболее востребованными видами работ считаются эксплуатация инженерных систем, охрана и уборка общих зон. Дополнительно в операци​онные расходы могут входить плата за страхование, налог на имущество, арен​да земельного участка, услуги парковки, междугородняя связь и т. д. Кроме того, если оплата коммунальных платежей не осуществляется по факту выставленно​го счета, то в общий пакет оперативных расходов иногда включают и «коммуналку».
Стоимость работ
В среднем московская ставка опера​ционных расходов составляет поряд​ка $90-100/кв. м в год, техническое обслуживание обходится арендатору примерно в $15-20 в год, приблизи​тельно столько же арендатор платит за клининговые работы. Затраты на обес​печение безопасности посчитать слож​нее - здесь многое зависит от размера здания и количества пунктов охраны. Ставка $12-15 - это средневзвешенная сумма, в пределах которой можно предусмотреть качественную службу безопасности. Уборка прилегающей территории, включая вывоз мусора, стоит около $б.
Если говорить о недвижимое Санкт-Петербурга, то операционные расходы колеблются в диапазоне $80 до $120 в год. «Более точную цифру назвать сложно, - комментирует ситуацию Юрий Борисов, президент «Гильдии управляющих и девелоперов», управляющий партнер «АйБи Групп». - Сегодня появляются проекты класса А +, в которых стоимость операционных расходов выше, и можно только догадываться, какие дополнительные опции для арен​датора здесь существуют в сравнении с классом А. Стоимость операционных расходов в офисных и торговых центрах средней руки ниже: от $40 до $60.
Дополнительное обслуживание

Операционные   расходы   покрывают только те затраты, которые связаны с содержанием общих зон: техническая эксплуатация, служба охраны, ресепшн и т. д. Обслуживание арендуемых площадей оплачивается арендатором, как правило, дополнительно. «Сегодня в большинстве случаев обязанность предусмотреть квалифицированное обслуживание внутренних площадей собственник перекладывает на плечи арендатора. На практике это означает, что арендатор должен иметь в штате собственную     сертифицированную службу либо за дополнительные деньги воспользоваться услугами управляющей компании. И здесь задача арендатора - тщательно изучить договор аренды и акцентировать внимание собственника на спорных и неясных моментах. Вполне  возможно,  это  позволит  арендатору  получать какую-то скидку на дополнительное обслуживание или, по крайней мере, четко определить правила игры», - отмечает Константин Баранов, управ​ляющий партнер Colliers International FM.
Нередко финансовая схема такова, что на отдельные виды работ, отданные УК или собственником на аутсорсинг (к примеру, вывоз мусора), арендатор заключает договор самостоятельно. «Если арендатору предлагается заклю​чить отдельный договор с непосредс​твенным исполнителем работ, то их финансовые взаимоотношения нико​им образом не отражаются ни в опе​рационных расходах, ни тем более в арендной плате, - рассказывает Елена Афиногенова, генеральный управляющий Becar Property Managment. -Также отдельного внимания требует комму​никационная инфраструктура здания. «В бизнес-центрах класса А принято просто проводить телефонный кабель и устанавливать вертикальную развод​ку, чтобы арендатор смог выбрать, с каким оператором он будет работать. Соответственно, все расчеты с операто​ром производит арендатор». Кроме того, по мнению Елены Афиногеновой, иногда в арендную плату или операционные расходы включают расходы на парковку. Арендатор также может заключить отдельный договор с компанией, которая предоставляет парковочные места.

Рынок или базар

Специалисты рынка и арендаторы отме​чают: сегодня нет единого понимания того, что должны включать в себя опера​ционные расходы. Так, например, ставка по операционным расходам и виды услуг s двух соседних зданиях могут сущест​венно различаться, а в третьем опера​ционные расходы могут быть включены в ставку аренды.
Почему до сих пор нет унифика​ции в формировании пакета услуг? Специалисты склонны списывать это обстоятельство на незрелость рынка. «Подобная ситуация позволяет застрой​щикам получить за счет операционных издержек дополнительный доход», - счи​тает Юрий Борисов. Для сравнения: на Западе подобные платежи осуществля​ются по абсолютно прозрачным схемам. Арендатор вносит на расчетный счет некую сумму, покрывающую издержки по операционным расходам. В дальней​шем эта сумма списывается собствен​ником или управляющей компанией по фактическим затратам. А по итогам года или какого-то другого периода времени переходит перерасчет: либо доплачива​ет арендатор, либо остаток переводится на счет арендатора.
Кроме того, немаловажен здесь и опыт застройщика. Те, для кого это не первый проект, смогут сформировать пакет операционных расходов доста​точно четко. Новичку будет сложнее разобраться. Возможно, базовые вещи будут прописаны, а вот про детали (к примеру, кто и как платит за расходный материал для ванных комнат) неопыт​ный инвестор может забыть. И задача арендаторов в такой ситуации - внимательно изучать договор аренды и акцентировать внимание арендодателя на спорных моментах.

Структура цены

Как уже было отмечено, сложившаяся на сегодня ставка пооперационным расходам составляет $90-100. Однако эта сумма, по мнению специалистов, не отражает реаль​ные затраты собственника на обслужи​вание здания. Скорее названная цифра - следствие его доминирующего положе​ния на рынке. По сложившейся практике затратная часть, то есть сумма, которую платит собственник внешней управляю​щей компании за уборку, охрану и под​держание технических систем здания, на сегодняшний день составляет порядка 70% от названной суммы. Оставшаяся часть, так называемая дельта, может быть потрачена собственником в зависимости от избран​ной финансовой модели. Так, например, она может служить источником дополнительного дохода, покрывать затраты на страхование, налоговые отчисления, идти в накопительный фонд. Соответственно, если владелец откажется от дополнитель​ного дохода, операционные расходы воз​можно снизить до $70.
Доминирующее положение собс​твенника можно проиллюстрировать следующим образом. Владелец, пользу​ясь сложившейся рыночной конъюнк​турой - $100 - и дефицитом площадей, снижает затратную часть операционных расходов, к примеру, до 30%. Однако на практике это значит, что обслуживание здания квалифицированно выполнять​ся не будет, следовательно, пострадает арендатор. Парадокс же заключается в том, что даже при заметно некачествен​ном обслуживании площади все равно будут востребованы. «На Западе нет таких высоких операционных расхо​дов. Там эта сумма соответствуют реаль​ным затратам на обслуживание здания - никаких доходных остатков нет, - рас​сказывает Константин Баранов. - В той же самой Вене здание, стоящее на берегу Дуная, сумасшедшей архитекту​ры, с неправильным углом фасада, уже в готовом виде сдается по 380 евро/кв. м, включая все операционные расходы. И люди еще говорят, что это дорого».

Теоретически операционные расходы можно снизить, оптимизировав затрат​ную часть. Существует ряд технологий: современное оборудование, эффектив​ные инженерные системы, смежные ква​лификации персонала и т.д.
По мнению Елены Афиногеновой, благодаря качественно оказанным услугам по эксплуатации недвижимос​ти можно сэкономить 10-20% от затрат на эксплуатацию. Наибольший эффект при этом достигается в том случае, если эксплуатирующую компанию привлека​ют еще на стадии бизнес-планирования. Грамотные консультации помогут собс​твеннику снизить будущие затраты за счет правильного выбора инженерных систем здания, рекомендаций по тех​нологиям эксплуатации, а также про​гнозирования оптимальных затрат на жизнеобеспечение здания.
Однако следует отметить, что аренда​тору по большому счету будет все равно, оптимизированы ли операционные рас​ходы, если он платит фиксированные $100. В этом случае собственник, опти​мизируя затратную часть, увеличивает лишь свой доход.

От перемены слагаемых...

Входит ли в операционные расходы воз​награждение управляющей компании или нет? Здесь все зависит от того, какие функции были делегированы собствен​ником управляющей компании. «Если отталкиваться от классического значения термина property management,то в опера​ционные расходы, которые являются, по сути, затратной частью, вознаграждение входить не должно, - считает Константин Баранов. - Хотя здесь стоит учитывать, что некоторые издержки на эксплуатацию здания - к примеру, работы, отданные на аутсорсинг, - будут автоматически вклю​чать вознаграждение подрядчика. Но доход управляющей компании, которая несет ответственность за благополучие здания, скорее, будет зависеть не от опе​рационных расходов, а валового аренд​ного дохода, и составит порядка 2-3%. Но поскольку сегодня управляющая ком​пания является эксплуатирующей органи​зацией, то ее вознаграждение находится в теле операционных расходов».
Издержки на страхование (как на имущественное, так и страхование граж​данской ответственности УК), налог на имущество и прочие обязательные выплаты также в зависимости от финансовой модели могут быть отнесены к операционным расходам. «Все это по большому счету условности, куда фор​мально отнесена та или иная издержка - считает Юрий Борисов. - От переме​ны слагаемых сумма не меняется - все равно эти расходы лягут на плечи арен​датора. Главное, чтобы арендная ставка была адекватна рыночной стоимости и соответствовала как качеству поме​щений, так и уровню предоставляемых услуг. Никто не должен выигрывать на том, что другая сторона некомпетентна в переговорах».

Заключение

Основным фактором, способным изме​нить подходы к формированию операци​онных расходов, специалисты называют качественные изменения рынка и смену доминанты собственника в сторону арендатора. «Сегодня, в условиях дефи​цита предложения, арендатор в большей степени озабочен поиском качественных площадей с удобным месторасположени​ем, хорошей транспортной доступностью, высоким уровнем инфраструктуры и сер​виса. Вопросы операционных расходов, таким образом, отходят на второй план и, по сути, не являются предметом торга, -  считает Константин Баранов. - Вот когда  предложение  будет  превышать спрос и к арендатору выстроится оче​редь из застройщиков, тогда и появятся прозрачные финансовые схемы. Все это заставит арендатора относиться к опера​ционным расходам исключительно как затратной, а не доходной части».

«Конечно, арендодатель везде одинако​вый - что здесь, что в Европе или Америке Просто конкурентный рынок заставил на Западе прийти к цивилизованной системе компенсации операционных издержек. Наш рынок еще не является в полной мере зрелым. Однако со временем, думаю, подоб​ные технологии должны прийти и сюда», - добавляет Юрий Борисов.
Кроме того, стоит обратить внима​ние на индексацию стоимости аренд​ных платежей и операционных расхо​дов. Сегодня контрагенты предпочитают заключать долгосрочные контракты, и такие экономические факторы, как инфляция и рост стоимости обслуживания, должны учитываться при расчете ста​вок. 
Commercial Real Estate
Вместе навеки

Заключение длительных договоров аренды становится практикой на рынке офисной недвижимости. Таким образом девелоперы максимально прочно привязывают арендаторов к своим объектам. Есть ли шанс вырваться из цепких лап арендодателей с минимальными потерями?

Рынок коммерческой аренды становится все более структу​рированным, понятным и на​дежным. Поэтому компании уверенно отходят от заключения крат​косрочных (на 11 месяцев) договоров аренды, предпочитая «прописаться» в подходящем бизнес-центре на не​сколько лет. По данным специалистов, средний срок аренды офисных поме​щений высокого класса увеличился за последние годы, и сегодня долгосроч​ными считаются уже контракты на де​сять и более лет.
Долгосрочные договоры выгодны как арендатору, так и арендодателю. Арендаторы уверены в том, что их внезапно не выбросят на улицу: а собственники зданий — в том, что бу​дут получать стабильный доход.
Длительные отношения между соб​ственниками и арендаторами также говорят о стабилизации рынка. «Крат​косрочные договоры аренды обычно заключаются на рынке, который нахо​дится в неустойчивом положении. Арендная ставка постоянно растет, и арендодателю выгодно заключать та​кие контракты, чтобы повышать затем стоимость своих помещений, — уве​рен директор департамента офисной недвижимости компании «Бекар-Кон​салтинг» Алексей Чижов. — По мере стабилизации рынка у собственников появляется заинтересованность в за​ключении долгосрочных договоров аренды: конкуренция на рынке растет, и могут возникнуть сложности с за​полнением объектов».
Давайте жить дружно!
Однако, несмотря на все прелести длительных отношений, арендаторы и арендодатели порой вынуждены рас​ставаться друг с другом еще до исте​чения срока договора аренды. По оценкам наблюдателей, необхо​димость расторгнуть договор аренды возникает у бизнесменов не так часто, но в будущем такая проблема встанет перед многими сегодняшними арен​даторами. «Случаи досрочного рас​торжения договора длительной арен​ды со стороны арендатора мало распространены   —   до   недавнего времени действительно длительных договоров аренды на рынке практи​чески и не заключалось, — полагает директор департамента коммерческой недвижимости и инвестиций NAI Glo​bal Владимир Журавлев. — При ме​нее длительных договорах аренды досрочное расторжение широко рапространено по офисам всех клас​сов. Наиболее хаотичная ситуация (вплоть до неожиданного выезда арендатора из офиса) наблюдается в классе С».
Как пример досрочного выезда арендатора участники рынка приводят случай, когда «Вымпелком» арендовал по предварительному договору 16 ты​сяч квадратных метров в бизнес-цен​тре "Волна", а после разорвал конт​ракт из-за того: что сроки строитель​ства не были выдержаны. А прошлой осенью на рынке появилась инфор​мация, что компания Intel разорвала длительный договор аренды офиса в бизнес-парке "Крылатские холмы».
Но в целом крупные компании более стабильны и редко разрывают отно​шения с арендодателем. Другое де​ло — малые фирмы. Их владельцы еще не научились принимать решения «на перспективу», и переезды для них — обычное дело. Как рассказал «Бизнес-журналу» представитель од​ной небольшой компании, в прошлом году фирма начала динамично разви​ваться и по настоятельной просьбе клиентской службы переехала в пре​стижный  офисный  центр,  заключив длительный договор аренды. Но уже в начале этого года владельцам бизнеса стало ясно, что высокая ставка аренды сильно бьет по их карману. Поэтому решили вернуться в «'бюджетное» здание, направив освобождающиеся средства на развитие самого бизнеса, финансовые показатели которого серьезно пошатнулись. Однако собст​венник здания выставил такие граби​тельские условия расторжения дого-1, что, выполнив их, компания может «пойти по миру». «Остаться еще на два с половиной года значит сильно приостановить развитие компании, а то и вовсе разориться, если же съехать, то разовые затраты приведут к банк​ротству», — сетует наш собеседник. Сегодня, по его словам, владельцы бизнеса пытаются решить этот вопрос с собственником здания, но пока без​результатно.
Зачем съезжать?
Ничего необычного в описанной ситуации нет. Естественно, собствен​ники заинтересованы в том, чтобы все арендаторы продолжали оставаться их клиентами. «Мы стараемся заклю​чать договоры таким образом, чтобы арендаторы не могли досрочно рас​торгнуть отношения в отсутствие соот​ветствующего права, прописанного в самом договоре», — рассказывает ге​неральный директор компании «Савацкий, Управление недвижимостью» Евгения Власова. Есть даже особый инструмент воздействия на «пере​бежчиков».
— При заключении договора на длительный срок предусматривается так называемый страховой депозит — оплата арендатором, последних меся​цев аренды (как правило, от одного до трех месяцев), Это является финансо​вой гарантией для арендодателя на случай разрыва договорных отношений до истечения срока, — поясняет начальник отдела коммерческой не​движимости «Дельта-Риэлти» Елена Жильская.
Среди причин, по которым аренда​торы чаще всего досрочно покидают обжитые стены, эксперты называют следующие:

►   изменения самого бизнеса: компа​ния или начала резко расти, или хочет объединить  разбросанные  ранее  по городу офисы в одном месте, а воз​можность   расширения   площади   в бизнес-центре   не   предусмотрена, или, наоборот, дела ее пошли хуже;

►   форс-мажорные обстоятельства;

►   изменение условий аренды: собст​венник в одностороннем порядке ре​шил,  например,   повысить  арендную ставку, или же пустил в здание арен​датора, соседство с которым не впи​сывается в стратегию развития ком​пании;

► арендатор просто нашел более ка​чественное здание за те же деньги и т. д.

В целом, все причины можно ус​ловно разбить на две группы: смена «жилплощади» по инициативе арен​датора и из-за несоблюдения соб​ственником здания условий договора. Правила поведения в каждом из этих случаев различны: в первом аренда​тор — просящая сторона и никаких особых прав не имеет (если обратное не закреплено в договоре), во втором, напротив, имеет все шансы не только безболезненно выехать из офиса, но и потребовать с собственника неустой​ку. Как же вести себя арендаторам в обоих случаях?
Договор дороже денег
Все опрошенные консультанты со​ветуют арендаторам предусмотреть возможные коллизии еще до заключе​ния договора. «Обо всех нюансах и тонкостях лучше договориться на бе​регу, в договоре необходимо пропи​сать права и обязанности сторон при досрочном прекращении отношений между ними. И при наступлении таких случаев действовать строго в рамках договора», — говорит Елена Денисо​ва, консультант по работе с собствен​никами помещений компании Jones Lang LaSalle. А Евгения Власова до​бавляет, что в ее практике расторже​ние длительного договора происходило в основном только в тех случаях, когда у арендаторов такое право было предусмотрено в контракте: "Напри​мер, арендатор заключает договор сроком на семь лет и имеет право расторгнуть договор полностью или в отношении части помещений через четыре года".
Таким образом, если стороны при составлении контракта пришли к вза​имопониманию и прописали сценарии возможных спорных ситуаций, то при их возникновении проблемы решают​ся строго по букве договора, Нет, ко​нечно, желающие поспорить найтись вполне могут, но любые их попытки переиначить условия договора легко пресечь в суде или других надзорных инстанциях.   Отсутствие   же   внятного договора может обернуться сущест​венными издержками для арендато​ров. "Минимизировать потери от до​срочного расторжения возможно на стадии заключения договора, — утверждает Марина Фирсова, стар​ший юрист консалтинговой группы «Тензор». — Необходимо досконально изучить условия договора, а затем, при несогласии с ним, составить протокол разногласий. Хорошо бы подключить к процессу разработки и заключения проекта  договора   квалифицированных юристов, которые просчитают за​ранее все риски арендатора».
Давайте поговорим!
Хуже, когда в договоре о досрочном расторжении не сказано ни слова. Вот тут-то и начинается настоящее шоу с привлечением юристов обеих сторон, консультантов, перепалками, взаим​ными угрозами и ультиматумами. Но этого можно избежать.
Если арендатор понимает, что до истечения срока договора осталось слишком много времени, а находиться в здании возможности нет, то первым делом ему нужно сходить к арендода​телю, обьяснить суть проблемы и предложить какие-то взаимовыгодные пути ее решения. Как отмечает Елена Денисова, чаще всего стороны находят компромисс.
— Если арендатор принял решение о расторжении договора, ему необхо​димо письменно уведомить об этом арендодателя. При достижении согла​сия и произведении расчетов стороны расторгают договор, арендатор пере​дает помещение арендодателю и поки​дает его. В противном случае придется обращаться с исковым заявлением о расторжении договора в суд, — описы​вает алгоритм действий Марина Фир​сова.
Что же может сделать арендатор? Например, сдать помещение в суб​аренду, если такое право предусмот​рено договором или согласие на пересдачу площадей удалось полу​чить у собственника в процессе пере​говоров, "При подобном раскладе до​говор аренды не расторгается, что выгодно сторонам», — говорит Влади​мир Журавлев. Однако, предостере​гает старший консультант департа​мента коммерческой недвижимости Blackwood Андрей Жамкин, собствен​ники бизнес-центров не всегда со​гласны на такой вариант.
Если попытки выторговать право на субаренду успехом не увенчались, то арендатор может попробовать убедить собственника, что тот быстро найдет других претендентов на это помеще​ние. В разговоре может выясниться, что на освобождающиеся помещения уже давным-давно стоит очередь из других арендаторов этого здания, же​лающих срочно расширить свои вла​дения, Если же очереди нет, и собст​венник здания слабо верит в ее воз​никновение, то арендатору есть смысл предложить свои услуги по поиску за​мены. "В таком случае собственник не несет потери в связи с простоем офи​са, и арендатор может рассчитывать на безубыточное расторжение догово​ра», — говорит Владимир Журавлев.
Впрочем, отмечает Андрей Жам​кин, в любом случае, если компания разрывает договор до его окончания, то ей не обойтись без выплат неустоек арендодателю (см. врез). К тому же при поиске замены арендатору при​дется вложить собственные средства в рекламу и оплату услуг брокера, ко​торый приведет нового клиента.
Согласие есть
Примут ли такие предложения арендаторов ленд-лорды? Управля​ющий директор компании Praedium Рубен Алчуджян считает, что уж по​следний вариант точно:

— Я не представляю себе арендо​дателя, к которому приходит аренда​тор и говорит, что приведет вместо се​бя такую же, как он, по надежности и качеству работы компанию на как ми​нимум ту же ставку аренды, а тот ему отказывает.
Впрочем, согласиться собственник может и раньше: дефицит качествен​ных офисных площадей позволяет арендодателю с легкостью найти но-i вых арендаторов на освобождающие​ся площади. Причем часто на более высокую ставку — в зависимости от того, как давно были закреплены текущие условия аренды. "На месте арендодателей сегодня правильным было бы на просьбу арендатора о преждевременном расторжении договоpa аренды оперативно выяснить, интересуют ли данные площади других арендаторов здания, и если да, то отпускать его с миром, — утвер​ждает Рубен Алчуджян. — Впрочем, многое зависит от того, сколько платит тот или иной арендатор. Если арендатор платит высокую ставку аренды, то с ним будет совершенно иной разго​вор, чем с тем, который арендует по​мещения по низкой цене. В первом случае арендодатель попробует удер​жать «беглеца» или потребовать с не​го большую неустойку, а во втором может отпустить его и без дополни​тельных условий».
В большинстве случаев это так. Однако на рынке коммерческой не​движимости есть целый ряд игроков, далеких от арендного бизнеса. Речь идет о тех собственниках, которые волей случая стали владельцами од​ного бизнес-центра, быстренько привели его в порядок, столь же быстро сдали в аренду и забыли о нем, как о досадном недоразумении, приносящем, правда, немалый доход. Такие арендодатели часто даже близ​ко не хотят слушать клиентов, а на встречи вместо себя присылают по​веренных, не уполномоченных при​нимать какие-то решения. С этими собственниками по возможности луч​ше не связываться.
— Прежде чем идти к владельцу со своими предложениями, надо посмот​реть, кто твой арендодатель. Если это профессиональный девелопер, кото​рый живет тем, что сдает помещения в аренду, то у него, безусловно, есть возможность быстро найти замену на освобождающиеся площади. Если же владелец не является профессио​нальным арендодателем, то попытки объяснить ему, что найти новых арен​даторов не составит труда, могут не привести к желаемому результату, — рассуждает Рубен Алчуджян.
Кто виноват
Если никакие аргументы не дей​ствуют, можно просто съехать и пере​стать вносить арендную плату. Но то​гда стоит приготовиться к иску со стороны арендодателя. Впрочем, его может и не последовать, если собст​венник сочтет, что тратить на это си​лы и время неразумно. Правда, нужно учитывать закрытость и семейность» рынка — обиженный арендодатель может предупредить своих коллег, чтобы они не связывались с этой ком​панией.
Другое дело, что у арендатора все​гда есть возможность расторгнуть опостылевший договор аренды в од​ностороннем порядке, если владелец серьезно нарушил условия контракта и не выполняет свои обязательства перед «постояльцами». Если аренда​тор докажет этот факт, то может поки​нуть здание раньше срока, не запла​тив ни цента неустойки. - Санкций можно избежать, если контракт рас​торгнут   по   основаниям,   предусмотренным законом (Гражданским ко​дексом) или договором», — говорит Марина Фирсова.

Главное, консультанты и юристы советуют арендаторам детально про​токолировать все нарушения соб​ственника, привлекая для их оценки квалифицированных экспертов. При​чем в этом случае устных разговоров лучше не вести — замечания к арендатору должны быть изложены письменно и подтверждены. После того как все претензии будут рас​смотрены и признаны обоснован​ными, можно смело расторгать до​говор. Если же сделать это никак не получается, следует готовить иск в суд. Главное, чтобы причины для рас​торжения договора, изложенные в ис​ках и жалобах, не оказались наду​манными!
«Бизнес журнал»
Retail
Domo растопит «Айсберг»

Региональная экспансия крупных федеральных торговцев бытовой электроникой заставляет местных игроков объединяться. Вчера стало известно о слиянии поволжской сети Domo с сибирской компанией "Айсберг". Теперь Domo получит выход на рынок бытовой техники Сибири, а владельцы "Айсберга" - долю в бизнесе казанских предпринимателей.

Торговая компания Domo основана в 1998 г. в Казани, владеет одноименной сетью, торгующей электроникой и бытовой техникой. Сеть состоит из 56 магазинов в 36 городах Поволжья, Урала и Сибири. По собственным данным, в 2005 г. совокупный оборот компании составил $160 млн. Сеть "Айсберг" состоит из 16 магазинов в Алтайском крае, Кемеровской и Новосибирской областях. По собственным данным, объем продаж компании в 2005 г. составил $40 млн.

"Сделка по слиянию Domo и "Айсберга" завершилась 1 августа", - рассказал "Ведомостям" директор по развитию сети Domo Рафаиль Муратов. По его словам, Domo давно искала возможности выхода в Сибирь. "После проведения исследований был выбран "Айсберг". Мы считаем эту компанию одним из лидеров в регионе. Например, в Барнауле сеть занимает около 20%, после "Эльдорадо" (38%), в Новокузнецке - третье место (20%), опережают ее лишь "Эльдорадо" (29%) и "Сибвез" (22%)", - объясняет выбор Муратов. Гендиректор сети "Айсберг" Вячеслав Банщиков факт сделки подтвердил, но комментировать ее подробности отказался.

Теперь 16 магазинов (общая площадь примерно 17 000 кв. м) "Айсберга" ждет ребрендинг - все они перейдут под бренд Domo. "Инвестиции составят около $10 млн", - уточнил Муратов. В Domo не исключают возможности приобретения других сетей в Сибири и до конца года планируют довести количество собственных магазинов до 100. Прочие детали сделки стороны не комментируют. Муратов сообщил лишь, что по договору о слиянии владельцы "Айсберга" смогут войти в совет директоров Domo и получить часть акций компании. Размер этого пакета он сообщить отказался. Однако, по словам источника, знакомого с условиями сделки, "речь идет не более чем о 20-25% акций". "Кроме того, владельцы "Айсберга" могли внести в объединенную компанию $2,5 млн", - рассуждает один из участников рынка.
Участники рынка не верят в успех будущего альянса. "Айсберг" - откровенно слабый игрок, этот союз отнюдь не усилит Domo, им проще было выйти [на рынок Сибири] самим", - говорит Кирилл Новиков, гендиректор сети "Эксперт". "Эта сеть ["Айсберг"] давно хотела продаться, мы рассматривали взможность ее приобретения, однако их магазины расположены в неудачных местах", - вторит Тимофей Суровцев, директор по связям с общественностью сети "Эльдорадо". По его словам, альянс "Айсберга" и Domo вряд ли сможет существенно изменить расстановку сил в регионе, его компания ведет активное развитие в Сибири. "Например, только в Барнауле у нас уже пять супермаркетов, всего 10 000 кв. м торговых площадей, а в Новосибирске - восемь магазинов, 12 000 кв. м, к тому же мы начинаем строительство собственного логистического комплекса площадью 250 000 кв. м в Новосибирске. Он станет главным распределительным центром "Эльдорадо" в России, объем инвестиций составит не менее $125 млн", -говорит Суровцев. Другие федеральные сети в ближайшие два года также планируют активно осваивать Сибирь. "Мы откроем там не менее 17 гипермаркетов", - утверждает Надежда Сенюк, директор по связям с общественностью "Техносилы". Экспансию готовит и "М.Видео", в планах которой менее 10 гипермаркетов. Наиболее амбициозен "Эксперт", рассчитывающий открыть не менее 50 магазинов.

Желание региональных игроков объединиться закономерно. "Конкуренция с крупными федеральными сетями усиливается. Способы выжить известны: объединиться, продаться федеральной сети или диверсифицировать бизнес", - рассуждает Антон Гуськов, директор по связям с общественностью РАТЭК Он напомнил, что на днях стало известно о планах питерской компании "Техношок" создать альянс с несколькими крупными региональными игроками. "Это будет компания под одним из брендов участников союза. После этого пройдет постепенное объединение фирм-участниц, совокупный оборот которых к концу 2007 г достигнет $1 млрд", - заявил тогда "Ведомостям" президент "Техно-шока" Виктор Гордейчук.

Ведомости
Warehouses
Склад для компьютеров

Компьютерный холдинг NT Computer решил заняться логистикой. Компания собирается вложить около $70 млн в строительство складского комплекса в Мытищинском районе Подмосковья. NT Computer создана в 1994 2. Основной бизнес компании - производство и дистрибуция компьютерной техники. Холдинг включает в себя около 80 магазинов сети Polaris. Основным акционером NT Computer считается ее президент Сергей Бестужев. Выручка за 2005 г. составила 9, 4 млрд руб. , чистая прибыль - 6, 4 млн руб. Логистический комплекс класса A One & Only будет построен на территории промзоны Алтуфьево на внешней стороне МКАД.

Об этом "Ведомостям" рассказал Антон Кудряшов, директор отдела брокерских услуг Swiss Realty Group, которая выступает консультантом проекта. По словам директора по развитию компании NT Development (создана NT Computer специально под этот проект) Станислава Лаврухина, комплекс будет включать в себя три здания по 23 000 кв. м (из которых 3000 кв. м в каждом пойдут под офисы) и отдельно стоящий офис на 12 000 кв. м. Участок площадью около 15 га был взят в аренду у правительства Московской области, говорит Лаврухин. Первоначально на нем планировалось построить склад для собственных нужд, однако теперь в компании решили выставить на рынок практически все площади. Себе компания собирается оставить офисные площади на 6000 кв. м и около 5000 кв. м складов под розницу, остальное будет сдавать в аренду. NT Development планирует потратить на строительство комплекса около $70 млн. Лаврухин отмечает, что это будут как собственные, так и заемные средства.

Сдаваться в эксплуатацию комплекс будет очередями: полностью он будет готов в 2008 г. В NT Development считают, что комплекс может окупиться в течение семи лет. Оказывать логистические услуги, по словам Лаврухина, будет либо специально созданная логистическая компания, либо приглашенные логистические компании. "Создать и раскрутить собственную логистическую компанию будет очень трудно, хотя перспектива есть, так как на рынке не хватает опытных логистов", - считает консультант отдела складской и индустриальной недвижимости Jones Lang LaSalle Андрей Ефимов. Генеральный директор компании ЗАО "Лоджикон" Сергей Верещагин также полагает, что логистику лучше доверить опытным компаниям. "Успех проекта наполовину зависит от того, насколько компания сможет профессионально управлять комплексом", - говорит он. Директор по развитию Swiss Realty Group Илья Шершнев считает расположение комплекса уникальным для складских объектов. "Это обеспечивает удобный доступ транспорта как через МКАД при движении по любой трассе из Московской области, так и в Москву по Алтуфьевскому шоссе", - комментирует он. "Компания выбрала самое удачное время для таких проектов, так как рынок испытывает дефицит новых офисных комплексов класса А. Что касается месторасположения, то это правильное место для таких проектов, так как Ленинградское шоссе перегружено, а как раз на севере проходят транспортные потоки из Санкт-Петербурга", - говорит Сергей Верещагин. А Андрей Ефимов считает, что на этом направлении компания может также столкнуться с нехваткой мощностей по энергетике и коммуникациям.

Ведомости
Regions
Нижний Новгород. ГК "Столица Нижний" построит II очередь ТЦ "Республика" и яхт-клуб

Группа компаний "Столица Нижний" (Нижний Новгород) планирует реализовать в Нижнем Новгороде проекты строительства второй очереди торгового центра "Республика", а также яхт-клуба, сообщил генеральный директор ГК "Столица Нижний" Олег Сорокин журналистам в среду, передает «Интерфакс». По его словам, вторая очередь ТЦ «Республика», расположенного в районе Московского вокзала, объединит бизнес-центр, гостиницу на 200 мест и 5-7-зальный кинотеатр. 
Срок строительства - 2 года. метров. кв. Площадь яхт-клуба - 2 тыс. Срок реализации проекта - 2 года. Еще 200 млн рублей компания рассчитывает направить на строительство яхт-клуба, который может быть построен на берегу Волги в районе гостиничного комплекса "Александровский сад". Общий объем инвестиций - $100 млн. кв метров. Площадь второй очереди - 100 тыс. 
Инвестиционный совет при губернаторе Нижегородской области 2 августа одобрил заявки ГК "Столица Нижний" на выделение земельных участков для реализации обоих проектов. Компания также претендует на признание приоритетным ее проекта строительства жилого комплекса в микрорайоне Мещерское озеро.
 Срок строительства - 5 лет.
Общий объем инвестиций - $300 млн. м жилья, торгово-развлекательный центр, школа, детсад и парковая зона. кв. Планируется, что в рамках этого проекта будет построено 200 тыс. 
Интерфакс
Protea Hotels построят отель в Воронеже

Представители южноафриканской компании Protea Hotels заявили о намерении построить 3—4-звездочный отель в районе аэропорта Воронеж, по адресу: ул. Владимира Невского, д. 29. Гостиница войдет в состав 6-этажного бизнес-центра Benefit Plaza и займет верхние этажи. Инвестором выступит московская девелоперская группа «Бенефит инжиниринг».  Об этом сообщает газета «КоммерсантЪ». 

На первом и втором этажах бизнес-центра Benefit Plaza будет продуктовый гипермаркет, ресторан, супермаркет электроники и бытовой техники (общая площадь 4 тыс. кв м), площади третьего и четвертого этажей займут офисные блоки (7,5 тыс. кв м ). 

Как стало известно Guide to Property, гостиница площадью 7 тыс. кв. м будет состоять из номеров трех категорий: стандартный, люкс и suite. Объем инвестиций «Бенефит инжиниринг» составит 10 млн. евро, при сроке окупаемости шесть лет. Открытие отеля намечено на осень текущего года.  С 2004 года Protea Hotels приступила к развитию сети из 30 гостиниц по всей России. Protea Hotels Voronezh станет первой региональной гостиницей. Также в январе 2007 года планируется открыть аналогичный комплекс в Екатеринбурге, а весной начнется строительство отеля в Ростове-на-Дону. Группа Protea Hotels (Кейптаун) входит в Protea Hospitality Corporation Ltd, которая включает управляющую компанию Protea Properties. Сеть состоит из более чем 100 отелей класса 3, 4 и 5 звезд, в основном расположенных в Южной Африке. Чистая прибыль Protea Hotels в 2005 году составила около 37 млн. долларов.

Guide to Property



Санкт-Петербург. Склады растут

На рынок складской недвижимости Петербурга вышел еще один иностранный инвестор. Компания Raven Russia построит логистический терминал стоимостью $44 млн в промзоне Шушары. Эксперты считают одной из причин интереса к проектам складов их ликвидность в глазах крупных инвестиционных компаний.

Британская инвесткомпания Raven Russia создана в июле 2005 г. по инициативе британского девелопера Raven Mount для вложений в недвижимость в России. Капитализация компании на 18 июля - $779,3 млн.В июле этого года компания анонсировала планы потратить около $775 млн на строительство около 1 млн кв. м складских площадей в России и СНГ.

Вчера компания Raven Russia объявила о создании совместного предприятия с офшорной компанией Aldama. СП, в котором компании участвуют в равных долях, на днях завершило приобретение участка в промзоне Шушары, рассказал "Ведомостям" глава представительства Raven Group в России Игорь Богородов. Продавца участка и его стоимость он не называет. О сделке знают и в компании Knight Frank, которая выступала консультантом покупателя.

На этом участке площадью около 10 га компания планирует построить логистический комплекс класса А площадью около 60000 кв. м, говорит Богородов. Стоимость проекта, включая покупку земли, может составить около $44 млн, полагают в компании. Инвестор рассчитывает на доходность на уровне 15,5%.

"Часть документов, необходимых для начала проекта, уже есть, земля переведена из категории сельскохозяйственного назначения в индустриальную, мы рассчитываем начать строительство меньше чем через год", - говорит Богородов. "Петербургу не хватает качественных складских площадей. К тому же наш проект расположен поблизости от аэропорта "Пулково", так что недостатка в арендаторах не ожидается", - заявил в распространенном вчера сообщении компании председатель совета директоров Raven Russia Адриан Коллинз.

Кипрский офшор Aldama Limited также занимается строительством складских комплексов. В конце июня с этой компанией Raven Russia создала другое СП, которое реализует проект логистического терминала "Восточный" (площадью около 300000 кв. м и стоимостью $184 млн) в Ногинском районе под Москвой. С компанией Aldama вчера связаться не удалось. У Raven Russia уже есть один проект в Петербурге - вместе с компанией "Авалон" она строит логистический комплекс площадью 129 000 кв. м.

Инвесторов манит почти полное отсутствие качественных складских площадей в таком крупном транзитном узле, как Петербург, считает президент группы компаний "Аверс" Михаил Зельдин. "Кроме того, девелоперов явно вдохновил выход на рынок крупных институциональных инвесторов, которые интересуются коммерческой недвижимостью высокого класса. Склады класса А сейчас ликвидные с точки зрения дальнейшей продажи объекты", - добавляет он.

По данным Colliers International, объем качественных складских площадей в Петербурге по итогам 2005 г. составил не более 115 000 кв. м, а офисных помещений классов А и В - около 850 000 кв. м.

Гендиректор петербургского офиса компании London Consulting Management Company (LCMC) Татьяна Скаландис говорит, что из-за незаполненности этого сегмента доходность в 15,5% годовых на петербургском рынке может обеспечить даже современный склад класса В. Терминал класса А даст еще и гарантию получения такого дохода.

Ведомости Санкт-Петербург
"Альянс Девелопмент Групп" построит в Петербурге торговый центр

Московская компания "Альянс Девелопмент Групп" (дочерняя структура ЗАО "Строительное управление N155") планирует возвести в Петербурге административно-торговый центр. Он будет построен в Петроградском районе на месте аварийного жилого дома по адресу ул. Сытнинская, дом 9 литера А, пишет Бюллетень недвижимости Санкт-Петербурга. 

Площадь земельного участка составляет 6730 кв. м, площадь свободного земельного участка - 4632 кв. м. В границы этой территории попадает жилой дом, здание Радиотехнического лицея (Сытнинская улица, 11, литера А). Кроме этого на участке расположены два здания, которые являются собственностью города (литера Д дома 4 по Кронверкской улице и литера Б дома 5/7 по Сытнинской улице). 

В пресс-службе компании "Альянс Девелопмент Групп" сообщили, что реконструкция дома 9, литера А по Сытнинской улице возможна только после решения имущественно-правовых вопросов с собственниками земельного участка, а также расселения жильцов дома. ЗАО "Альянс Девелопмент Групп" готово приступить к решению этих проблем. 

Напомним, что реконструкцией аварийного жилого дома 9, литера А по Сытнинской улице для создания торгового центра в 2004 году пыталась заняться фирма "Петросталь". Однако инвестор не справился с расселением здания, и постановление городского правительства, разрешающее работы, было отменено.

БН.ру


 Interview
«Бизнес в России очень рискован»
Холдинг "Марта" долгое время считался загадкой российского рынка Неожиданно для многих летом 2004 г акционеры "Марты" в присутствии президента Владимира Путина и тогда канцлера Германии Герхарда Шредера подписали соглашение с немецкой Rewe об открытии сети магазинов Billa в России. Спустя год совладелец "Марты" Георгий Трефилов снова оказался в центре внимания мировой прессы - якобы он женился на дочери президента Путина на греческом острове Санторин. В "Марте" говорят, что подобные слухи только вредят ее бизнесу. О том, кто помогает расти холдингу "Марта", его президент Георгий Трефилов рассказал в интервью "Ведомостям".

- Вашу компанию обычно ассоциируют с сетью магазинов Billa, потому что сделка по созданию совместного предприятия с Rewe Group наделала много шуму. Но, судя по информации на сайте компании, у "Марты" есть и другой бизнес.

- Управления сетью Billa мы не касаемся. Его осуществляет СП Billa Russia, в котором у "Марты" 25 %, а у Rewe - 75 %. У нас много других проектов, требующих оперативного руководства. Структура холдинга была окончательно утверждена в прошлом году на совете директоров, который я называю историческим. В нем принимали участие все 15 акционеров дочерних структур холдинга, в том числе девять директоров компаний. У нас все акционеры - работающие, каждый отвечает за определенный бизнес "Марты", принимает жизненно важные для холдинга решения.

- Можете назвать имена этих акционеров?

- Вы знаете основных - меня и вице-президента холдинга "Марты" Бориса Васильева. У нас принято, что человек, стоящий во главе отдельного направления бизнеса, получает либо миноритарный пакет, либо опцион в этой дочерней компании холдинга.

- Так какие решения были приняты на историческом слете?

- Было принято стратегическое решение, что холдинг мы будем позиционировать как инвестиционный с ключевыми направлениями в ритейле, девелопменте и производстве.

- Головной компанией холдинга является австрийская Marta Unternehmensberatung?

- В нашем холдинге около 50 компаний. Это связано с обширной региональной политикой, потому что в регионах московским компаниям вести бизнес сложно, нужна местная структура. Наши основные компании - РТМ (девелоперский бизнес), Billa Russia, "Элекскор" (оператор продуктовой сети "Гроссмарт"), "Марта-бьюти" (владелец субфраншизы и оператор косметической сети Colours & Beauty), "Интернет-трейд" (владелец торговых интернет-порталов), компании по производству отделочных материалов, полипропиленовой упаковки. В состав холдинга входит еще турфирма "Нэотур", но она существует больше для внутренних нужд.

Мы сейчас структурируем холдинг таким образом, чтобы консолидировать все бизнесы на одну акцию австрийской материнской компании. Это уже почти завершено. Мы собираемся когда-нибудь отойти от банковских кредитов и рефинансировать свою задолженность за счет средств от IPO. Но IPO всего холдинга пока не планируется. Мы хотим вывести на биржу РТМ и, возможно, производственные и розничные компании, которые не связаны с Billa. Выручка таких компаний должна составлять не меньше $500 млн.

- Работа с недвижимостью - приоритетное направление?

- Да. Прежде всего мы решили продолжить инвестиции в недвижимость Во-первых, у "Марты" к началу 2006 г сформировался очень большой портфель девелоперских проектов - в управлении находилась торговая недвижимость общей площадью более 167 000 кв м, из которых сеть Billa занимала около 57 000 кв. м. Во-вторых, у нас есть договоренности с Rewe по обеспечению недвижимостью их сети Billa. Пока Billa работает только в Москве и Туле. Наша стратегия направлена на то, чтобы к 2009 г. присутствовать во всех областных центрах России - и как ритейлер, и как девелопер.

- В апреле вы продали Billa Russia 15 магазинов. Остальные магазины вы тоже со временем продадите?

- Мы передаем эти магазины в совместное с Rewe предприятие. Основным владельцем недвижимости в этом СП является Rema Immobilien, в котором у "Марта" - 75 %, а у Rewe - 25 %. Поэтому они остаются у нас в девелоперских активах. Мы с Rewe планируем открыть 80 супермаркетов ВШа в Москве и Санкт-Петербурге. Московский куст наших магазинов мы для выполнения этих планов уже передали.

- А как эти сделки связаны с развитием вашей сети магазинов "Гросс-март"?

- Никак.

- Для "Гроссмарта" вы часто приобретаете небольшие сети - "Продмак", "Райден", "Апельсин", "Пи". Но участники рынка говорят, что поглощения сейчас слишком дороги и поэтому невыгодны.

- На сегодня 60 % нашего роста происходит за счет поглощения других сетевых операторов. Я могу вас заверить, что экономически это оправдано. Приобретая сеть, вы покупаете не только торговые площади, которые с каждым днем растут в цене. Фактически вы приобретаете долю рынка, которую занимала купленная сеть, лояльность покупателей, а это существенно снижает затраты на рекламу. Мы рассматриваем предложения множества сетей, продающих бизнес. Но у большинства из них, особенно региональных, низкое качество договоров аренды - они заключены на год или даже меньший фок. Сеть может быть великолепная, с форматными магазинами, хорошим оборотом, но договоры аренды - по году Это рискованно и стоит значительно меньших денег. Такая сеть должна продаваться в 3-4 раза дешевле, но владельцы этого не понимают.

- Почему ваши покупки происходят в основном в небольших городах?

- Мы открываемся там, где можем в сжатые сроки запустить несколько супермаркетов, заняв значительную долю рынка. Активно осваиваем города с населением от 300 000 человек, особенно "околомосковские" - Тулу, Рязань, Воронеж, Владимир, Орел, Калугу. По российским меркам это маленькие города, у нас таких около 100. А вот для Европы это вполне себе крупные центры. Так что все относительно. Мы открываем "Гроссмарты" и в миллионниках, но ценность небольших городов в том, что мы приходим туда первыми.

- "Марта" заключила соглашение с немецкой Metro о сдаче ей в аренду площадей под гипермаркеты Real в своих торговых центрах. Rewe не была против?

- Договор с Rewe предусматривает ограничения по формату магазинов. Например, мы не можем развивать розничную сеть, которую в будущем нельзя будет переделать под Billa. Но мы можем сдавать площади в аренду сетям других форматов и можем развивать непродуктовую розницу Rewe, например, не нужны гипермаркеты. Часть магазинов, которые мы построили в большом формате, потому что этого требовала концепция торгового центра, была предназначена для продажи или сдачи в аренду Real. В декабре прошлого года в тольяттинском "Парк-хаусе" , совладельцем которого является "Марта" , открылся первый региональный Real. Пока он арендует у нас помещения, но есть соглашение о продаже площадей. Мы заложили еще около пяти торгцентров, где Real станет нашим арендатором. В целом подписаны соглашения на 15 региональных объектов. На будущее мы решили, что продавать им площади не будем, станем только сдавать в аренду. Нам кажется, что бизнес Metro и Rewe в России пока не пересекается, хотя в Германии они серьезно конкурируют.

- А зачем Rewe понадобилась доля в компании, владеющей недвижимостью магазинов?

- В России, к сожалению, законодательство, связанное с недвижимостью и арендными отношениями, очень несовершенно. Это и сподвигло Rewe войти в капитал компании. Rewe хотела гарантий для своих инвестиций в России минимум на 10 лет. Вообще, и Rewe, и Metro рисковали, выходя на российский рынок. Уверен, что немецкие юристы-консультанты их отговаривали. Условия, которые созданы в Восточной Европе -Чехии, Польше, Венгрии, - приближены к западноевропейским, поэтому там сейчас все мировые ритейлеры. Они толкаются локтями, но заработка нет никакого. И сейчас там идет борьба за то, кто меньше сделает убытков. А бизнес в России очень рискован, но это не напрасный риск. Я считаю, что в России делают бизнес только те компании, которые способны принимать решения. А не те, кто смотрит на своих юристов с известными именами и ждет, пока те позволят им выйти в Россию. Таких "счастливчиков" очень много, и Россия не для них.

- Почему в России так много именно немецких сетей?

- В Германии сейчас многие крупные ритейлеры терпят убытки - конкуренция серьезная, а рынок не растет. Люди на Западе перестают тратить деньги, делают накопления. Wal-Mart, например, терял там около 60 млн евро в год. Что-то наталкивает меня на мысль, что и у других дела не лучше. Intermarche купила Interspar, который на ладан дышал, и сейчас тоже терпит убытки. Почитайте прессу - у розничных компаний постоянно меняется менеджмент, который отвечает за бизнес в Германии.

- Какая структура "Марты" занимается строительством торговых центров?

- Это ОАО "РТМ" , которое мы создали на паритетных началах в 2005 г. с самарской группой "Время" и передали туда наши девелоперские проекты. В активах РТМ 40 готовых и строящихся торговых центров и отдельных магазинов площадью от 5000 до 80 000 кв. м в Москве, Петербурге, Самаре, Туле, Тольятти и других городах. В Питере у нас есть еще три земельных участка для строительства торговых центров, арендаторами которых станут Billa и Real. В Москве РТМ оформила два земельных участка для строительства торговых центров площадью 30 000-50 000 кв. м. Из последних приобретений - торговые центры "Интерсити" в Туле, "На Свободном" в Красноярске, "Измайловский" в Питере. Во всех наших центрах будут располагаться партнерские магазины Billa либо Real.

- Где РТМ берет средства на такое количество объектов?

- В 2005 г РТМ инвестировала в строительство недвижимости около $90 млн. Половина этой суммы была обеспечена кредитами Импэксбанка. Вторая -средствами акционеров. На 1 июля размер активов РТМ составил около $600 млн, согласно оценке Collers International. К концу 2006 г. стоимость активов РТМ должна достигнуть $1 млрд. Основная идея РТМ - создание качественной торговой недвижимости, в том числе для наших европейских партнеров, а в дальнейшем выход на фондовый рынок.

- Импэксбанк, кажется, постоянно выступает в роли партнера "Марты". Вы не аффилированы?

- Нет. Но этот банк, действительно, наш старый партнер. Они кредитовали нас, когда мы открывали супермаркеты Spar по субфраншизе. После продажи магазинов группе Rewe мы погасили кредиты. Осталось взаимное доверие и свободные деньги. Банк и сейчас охотно кредитует наши начинания. Группа "Время" тоже работает с Импэксбанком. Частично на кредиты этого банка строились торгцентры "Парк-хаус" в Екатеринбурге, Волгограде и Казани - по 50 000-60 000 кв. м каждый, которые были проданы австрийскому фонду недвижимости Meinl European Land (MEL). Стоимость сделки в каждом случае превышала $100 млн. Конечно, вы понимаете, такие деньги надо как-то использовать.

- Кредиты в Импэксбанке для вас дороги?

- Сейчас самые дешевые деньги, которые мы занимаем, стоят Libor + 1, 1 % - кредитует нас Райффайзенбанк. Самые дорогие кредиты - под 15 % годовых (совокупно со страховкой и прочим обременением) - привлекаются для проектов, связанных со строительством. Дешевыми деньгами мы во многом обязаны авторитету наших партнеров - Rewe и Metro. Импэксбанк синдицировал для нас международные кредитные линии - это дешевые деньги, примерно 8 % годовых В среднем деньги для нас стоят от 8 до 13 % годовых Поэтому лучше выпустить облигации. Торговым компаниям, которые работают на импорте, проще занять деньги в крупных банках, взять синдицированные кредиты под 7-8 % годовых, не больше А поскольку мы занимаемся и производством тоже, то риски выше и ставки, как правило, тоже - 12-13 % годовых Мы развиваемся на кредиты и не скрываем этого. Занимаем деньги на открытом рынке. Основные потребители этих денег - наш ритейл и недвижимость.

- Какие еще проекты вы намерены развивать?

- Непродуктовую сетевую розницу. Это позволяет нам контракт с Rewe. Мы приобрели несколько торговых интернет-порталов в январе - феврале 2005 г. У нас три интернет-магазина, торгующих бытовой техникой, электроникой и сопутствующими товарами с доставкой по Москве, Нижнему Новгороду, Смоленску, Пензе и Орлу. Честно говоря, мы получили неожиданно успешный результат - выручка нашей интернет-торговли в 2006 г. должна составить более $100 млн. В следующем году начнем развивать торговлю через Интернет в других городах, сначала в Петербурге. Мы предполагаем, что интернет-торговля станет одним из самых перспективных розничных направлений в России. Сейчас это пустая ниша. В Москве мы достигли больших успехов. В регионах, конечно, будет похуже, но игра стоит свеч.

- А зачем вам понадобилась франшиза косметической сети Colours & Beauty?

- Нам интересен любой проект, где очевидны хорошие перспективы развития. В 2005-2008 гг. мы запланировали инвестировать в развитие данного направления $25, 5 млн и довести количество собственных магазинов до 200 - во всех крупных региональных центрах. Это без учета 60 магазинов, которые запланировано открыть на условиях субфранчайзинга. Мы уже открыли 23 магазина сети, затратив на это около $4, 5 млн. Результаты первых девяти месяцев нас впечатляют, хотя некоторые эксперты высказывали определенный скепсис по поводу динамики развития.

-А производство упаковки - выгодный бизнес?

- Мы развиваем проект под брендом "Пагода" по производству и продаже полимерной упаковки для пищевой продукции. Организовали производство в Реутове. Его мощности составляют более 2000 т в год упаковочной продукции, и до конца года мы их увеличим минимум вдвое. Кроме того, мы создали СП "Елабужский завод ориентированного полистирола" с "Нижнекамскнефтехимом" и "Елазом" - это первое в России импортозамещающее производство бопс-ленты производительностью 13 500 т в год. С 2004 г. у нас работает торговый оператор "Виропласт" , реализующий более 4500 т импортной бопс-ленты в год. К тому же "Марта" владеет Буньковской фабрикой, которая в России лидирует по производству полипропиленовых упаковочных материалов. Все эти проекты в будущем составят основу создаваемой под эгидой нашего холдинга торгово-производственной группы компаний, которая в течение трех лет, надеюсь, будет доминировать на рынке полимерной упаковки с товарооборотом более $100 млн в год.

- У вас очень много проектов. Разве не целесообразнее сосредоточиться на чем-то одном?

- Да, бизнес разноплановый. Знаете, у Rewe есть совместный проект с концерном Otto - гипермаркеты cash & carry Selgros. В конце прошлого года, кстати, в Россию приезжали Майкл Отто, основной владелец Otto, и Ахим Эгнер, президент Rewe, и они обсуждали возможность открытия здесь сети Selgros. Так вот для меня концерн Otto - это эталон бизнеса, один из ориентиров. Он включает в себя финансово-инвестиционный блок, ритейл, причем не только в Германии. Кроме продуктов они торгуют мебелью, электроникой, спорттоварами. Торгуют как в магазинах, так и по каталогам. Активно инвестируют в недвижимость. У них есть подразделение ЕСЕ, которому принадлежит около 80 торговых центров. Otto сейчас одна из самых крупных частных немецких компаний. Для меня это пример развития диверсифицированного бизнеса. Причем свой бизнес Майкл Отто создал с нуля. Он начинал с почтовой рассылки и стал главным конкурентом Deutsche Post. И сейчас ему 62 года

- А что вы будете рассказывать о себе, когда достигнете сопоставимого успеха?

- Мы тоже создали бизнес с нуля. С [бывшим акционером "Марты"] Димой Октябрьским учились в одной школе, с Борисом Васильевым познакомились в МГТУ им. Баумана. Начиналось все банально - нужны были деньги. У меня была стипендия $1-1, 5. Октябрьскому показалось, что неплохо было бы мебель делать. Тогда вообще можно было делать все, что угодно: начало 90-х, сплошной дефицит. Когда мы стали мебелью заниматься, поняли, что, начиная от клея и заканчивая поролоном, - все дефицит, просто все. Можно было продавать поролон и сделать это основным бизнесом. Один из моих приятелей, начав с поролона, сейчас построил завод и выпускает латексные подушки для "АвтоВАЗа". Свой первый цех мы арендовали в школе, в которой учились. Просто договорились с директором. Наняли рабочих - человек 5-6. Выпускали мягкую мебель и продавали на рынке около станции метро "Домодедовская". Там был самый крупный в ту пору мебельный магазин в Москве. Кстати, сейчас этот магазин и еще сеть таких же под вывеской "Мебельград" принадлежат другому моему знакомому.

- Это, очевидно, Леонид Ханукаев. А с кем еще из нынешних известных бизнесменов вы общались в молодости?

- Когда мы начали зарабатывать, то ездили менять валюту к [нынешнему совладельцу МДМ-банка] Андрею Мельниченко. У него в общежитии от МГУ была комнатка, где жили еще три или четыре человека. Так вот, у Мельниченко был самый лучший курс. (Улыбается. )

- Долго выпускали мебель?

- Мы и сейчас ее выпускаем - корпусную кухонную мебель на небольшом предприятии в Санкт-Петербурге. Но постепенно мы переключились на оптовую торговлю. Когда мы осознали степень дефицита, стали закупать больше материалов для продажи таким же страждущим, как мы. Потом перешли на строительные материалы. Стали заключать крупные договоры с заводами. Поначалу делали сумасшедшие предоплаты и теряли кучу денег. В 1992 г. зарегистрировали свою фирму. Тогда модно было называть компании женскими именами, а поскольку мы трудились на благо большого числа закупщиков, то назвались сложно - Межотраслевая альтернативная российская торговая ассоциация (МАРТА). Мы и сейчас остаемся в пятерке крупнейших российских компаний -дистрибуторов отделочных материалов. Например, дверей и напольных покрытий мы продаем на $65 млн в год.

- А у вас ведь была сеть мебельных магазинов?
- Да, мы продали их владельцам сети "Л'Этуаль" в 2003 г.

- Каким образом вы пришли в продуктовый ритейл?

- Мы очень много потеряли на кризисе 1998 г Распродали почти все, чтобы рассчитаться с кредиторами. Мы сели и подумали: стройматериалы никому не нужны, денег ни у кого нет, настроение не инвестиционное совершенно, но кушать по-прежнему хочется. Решили, что нужно срочно открывать продуктовые магазины. Велосипед изобретать не хотелось Перед глазами был пример Саши Самонова и Игоря Журавлева с "Копейкой" - это и сейчас одна из самых технологичных сетей. Мы решили приобрести чью-нибудь франшизу Поехали искать, понравился Spar. Эту сеть мы построили с нуля, открыв первый супермаркет в 2001 г. Позже выкупили для нее шесть магазинов "Столица-Север" в Москве, и к середине 2004 г сеть насчитывала 23 магазина, в том числе в регионах

- А почему променяли Spar на Billa?

- Мы были субфранчайзерами, но развивались быстрее, чем держатель франшизы на Москву "Спар ритейл" - у нее было всего два магазина Владельцем около 75 % "Спар ритейла" были фонды под управлением Delta, и мы договорились, что выкупим у них эту долю. Тогда мы остались бы оператором сети Spar, но, к сожалению, Delta сначала согласилась на наше предложение, а потом неожиданно передумала, так как ей дали более высокую цену (группа инвесторов во главе с директором Московского ипотечного агентства Дмитрием Будаковым. - "Ведомости"). На принятие решения Delta повлиял и гендиректор российской сети Spar Дмитрий Маслов. Он создавал "Спар ритейл" и не захотел терять позиции. Поэтому мы начали искать другого партнера, причем на условиях не франшизы, а создания СП, и нашли Rewe.

- Так сразу и нашли? Кто-нибудь оказывал "Марте" протекцию?

- Не сразу Мы написали письма примерно в 80 компаний, в Штаты, в Европу и даже в Австралию. Направляли письмо и Rewe, но группа тогда на него не отреагировала. Мы были поставлены в очень жесткие условия - в течение 2004 г нужно было сменить вывеску Spar на что-нибудь другое. Мы подключили все свои каналы и узнали, что Rewe изучает возможность выхода в Россию. Нашли и тех, кто порекомендовал нас с хорошей стороны: Немецкий союз экономики, люди из администрации президента. Там много было помощников (Улыбается.)

Ведомости






