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Offices/General
Парковый формат
Бизнес-парки появились на столичном рынке недвижимости намного позже, чем обычные бизнес-центры и даже высотные комплексы. Период становления нового сегмента пришелся на 2003-2005 годы. За это время московские девелоперы несколько изменили классическое понимание этой категории офисных площадей, начав строить бизнес-парки в центре города, в то время как на Западе это дешевые офисные центры на окраинах.
Московские власти унифицируют оценщиков
Департамент имущества Москвы вводит унифицированные требования к отчетам об оценке столичной коммерческой недвижимости.
Развлекательный комплекс СТ Девелопмент в Нагатинской пойме по проекту Нормана Фостера
Проект общественно-развлекательного комплекса в Нагатинской пойме, разработанный архитектором Норманом Фостером, одобрен мэром Москвы Юрием Лужковым.
183 млн. долларов иностранных инвестиций в строительство в России
Объем иностранных инвестиций в сферу операций с российской недвижимостью в первом полугодии текущего года составил 1,24 млрд. долларов. 
Во что превращаются московские заводы
С расцветом рынка коммерческой недвижимости бывшие заводские цеха превратились в лакомые кусочки для девелоперов.
Retail
Главный по Boss 
Московский торговец модной одеждой “Холдинг-Центр” купил сеть “Микродин”. Эта сделка позволит компании стать крупнейшим продавцом марки Boss в России.
Nike с финским акцентом 
Вчера американская компания Nike объявила о заключении партнерского соглашения с финской розничной сетью Stockmann по совместному освоению российского рынка. 
Новая грань Красного Куба
Сеть магазинов подарков "Красный куб" запускает новый проект. Со следующего года ритейлер будет открывать монобрэндовые магазины Allesandro Frenza, в которых будут продаваться аксессуары и бижутерия.
"Пятерочка" меняет внешний вид
Компания Pyaterochka Holding начинает масштабный рестайлинг своей сети дискаунтеров "Пятерочка". сетиДо 2008 года компания инвестирует $20 млн в обновление всех находящихся в собственности магазинов .

Regions
Санкт-Петербург. $60 млн на будущее
Складской оператор Relogix арендовал 56 000 кв. м в логистическом комплексе, строительство которого начала в этом году компания “МЛП-КАД”. 
Есть куда расти
По разным оценкам, в России работает 110-150 торговых сетей, на которые сейчас приходится 21% розничной торговли продуктами, или $24 млрд.


Логистический центр в Ульяновске
На очередном совете Ульяновской области по инвестициям под председательством губернатора Сергея Морозова рассмотрен ряд инвестиционных проектов.


Offices/General
Парковый формат
Бизнес-парки появились на столичном рынке недвижимости намного позже, чем обычные бизнес-центры и даже высотные комплексы. Период становления нового сегмента пришелся на 2003-2005 годы. За это время московские девелоперы несколько изменили классическое понимание этой категории офисных площадей, начав строить бизнес-парки в центре города, в то время как на Западе это дешевые офисные центры на окраинах.

Офисы для бэк-офисов

По классификации IPD (Investment Property Databank), бизнес-парк - это комплекс малоэтажных зданий с низкой плотностью застройки и большой наземной парковкой, расположенный за чертой урбанизированного центра и обеспечивающий хорошую доступность к ведущей магистрали. При этом некоторые из бизнес-парков Москвы располагаются никак не вне центра города: к примеру, "Аврора бизнес-парк" на Садовнической набережной, говорит директор отдела исследований рынка консалтинговой компании Knight Frank Мария Котова. Ей вторит директор департамента коммерческой недвижимости Blackwood Александр Базыкин: "Если на Западе этот формат недвижимости обязательно подразумевает расположение в удаленных районах города, то в Москве речь идет о районе Замоскворечья, в котором помимо "Авроры" находится бизнес-парк "Дербеневский", а также строится "Деловой квартал "Новоспасский двор"".

Пока единственным объектом, который, как утверждают эксперты, соответствует классическому определению бизнес-парка, можно считать проект компании CMI Development "Крылатские холмы". "Это первый бизнес-парк Москвы, который был построен в 2005 году. Арендаторами комплекса стали такие компании, как Colgate-Palmolive, Microsoft, Sun Interbrew, British American Tobacco, Honda, DuPont, Johnson & Johnson, Intel", - рассказывает начальник отдела исследований офисных помещений СВ Richard Ellis Noble Gibbons Ирина Герасимова.

"Бизнес-парк не должен находиться поблизости от центра города, поскольку его назначение - обеспечить более дешевыми (благодаря удаленности от центра) качественными площадями бэк-офисы крупных компаний", - говорит Мария Котова. В престижном районе должен находиться представительский офис.

Практика московского рынка показала, что арендаторы с интересом восприняли новый формат. Почти все площади в "Крылатских холмах" были взяты в аренду еще до сдачи объекта госкомиссии, рассказывает руководитель отдела аналитики рынка офисной и индустриальной недвижимости компании Colliers International Регина Лочмеле. Впрочем, Лочмеле еще раз напоминает, что в основном арендаторами были западные компании, привыкшие к этому формату еще у себя на родине. "Говорить про такую же успешность следующих проектов преждевременно, так как доля западных игроков уже размывается российскими компаниями, которые все-таки более насторожены и ждут обычно окончания строительства объекта", - рассуждает эксперт.

И все же игроки рынка уверены, что бизнес-парки в скором времени будут пользоваться еще большей популярностью у арендаторов. Несмотря на престижность местоположения офисов в центральной части города, для компаний все чаще встает вопрос о транспортной доступности бизнес-центра и решение проблем с парковочными местами. "В этом случае, конечно, выигрывают бизнес-парки, где не только более благоприятная экологическая среда, но и больше возможностей и наземного пространства для организации парковок", - уверена Мария Котова.

Предпочтения девелоперов

Как и арендаторы, девелоперские компании также заинтересованы в развитии формата бизнес-парков. Основная причина в том, что подобные проекты менее затратные для инвесторов, нежели, к примеру, высотные здания. К тому же строить бизнес-парки проще с технической точки зрения, рассуждает директор департамента консалтинга компании Becar Commercial Property Роман Соков. "Ведь практики возведения небоскребов, в отличие от США и Японии, у нас нет, СНиПы нуждаются в дополнении и корректировке", - уверяет он. При этом эксплуатировать бизнес-парк также проще, чем офисную высотку, в которой обязательно должны быть не только скоростные лифты, но и - из соображений безопасности - вертолетная площадка, дополнительные лестничные пролеты и т. п. "На данный момент в Москве практически отсутствует опыт эксплуатации высоток, так что потенциально находиться в таких комплексах для сотрудников компаний может быть опасно. Кроме того, достаточно дорогое обслуживание таких объектов, к тому же отражается на ставке аренды для арендаторов", - соглашается Ирина Герасимова. Именно из-за этих сложностей, по словам Регины Лочмеле, основное отличие между этими двумя форматами - высотками и бизнес-парками - в том, что к бизнес-паркам девелоперы пришли самостоятельно, тогда как высотные проекты всячески продвигаются на рынок московскими властями.
Высота в аренду

В отличие от формата бизнес-парков, развитие которого началось в Москве всего несколько лет назад, о высотных комплексах на столичном рынке недвижимости говорится еще с конца 1990-х. Впрочем, пока девелоперы не спешат инвестировать в этот сегмент. Эксперты связывают эту холодность со сложностью реализации подобных проектов, однако прогнозируют, что в перспективе именно высотки будут пользоваться большим спросом у арендаторов. Помимо ММДЦ "Москва-Сити", еще одним примером высотного строительства является реализация программы "Новое кольцо Москвы", которая предполагает возведение высотных здании в серединном и периферийном поясе столицы. Однако с момента ее старта в 1999 году развитие программы шло крайне медленно: инвесторы были определены лишь по пяти объектам, хотя планировалось строительство 60 многофункциональных комплексов высотой более 30 этажей. Сроки реализации большинства объектов, входящих в ММДЦ, также затянулись. Пока из 15 проектов, входящих в "Москва-Сити", реализовано всего несколько: офисный комплекс "Башня 2000", подземная часть центрального ядра ММДЦ, торгово-пешеходный мост "Багратион", а также введено в эксплуатацию несколько зданий делового комплекса "Башня на набережной", ведется активное строительство башни "Федерация" и комплекса "Северная башня".

Учитывая столь долгие сроки реализации даже тех программ, которые изначально лоббировались столичными властями, эксперты рынка не уверены в успешном развитии сегмента высотного строительства в будущем. "Нельзя сравнивать отдельные высотные объекты с проектами "Москва-Сити": здесь участвуют не только ведущие девелоперы и изначально продумана общая концепция всего проекта, но и определена единая управляющая компания, которая координирует деятельность всего комплекса в целом", - предупреждает руководитель отдела аналитики рынка офисной и индустриальной недвижимости компании Colliers International Регина Лочмеле. С ней соглашается директор департамента коммерческой недвижимости Blackwood Александр Базыкин: "Потенциал высотного строительства очень большой в районе ТТК в силу отсутствия ограничения по высотности и дефицита пятен застройки, однако вряд ли новые бизнес-центры побьют рекорды башен "Москва-Сити"".

И все же, несмотря на сложность высотного строительства и недостатка опыта у столичных девелоперов, игроки рынка прогнозируют, что этот формат офисных помещений будет развиваться параллельно с бизнесцентрами. "Спрос со стороны арендаторов пока в равной степени существует и на высотные комплексы, и на бизнес-парки", - уверяет Александр Базыкин. К тому же высотки всегда будут пользоваться спросом у арендаторов для размещения представительского офиса компании. "В этих случаях не требуются большие площади, однако важным становиться презентабельные виды из окон, красивый ресепшн и т. д.", - говорит начальник отдела исследований офисных помещений СВ Richard Ellis Noble Gibbons Ирина Герасимова. К тому же высотные офисные строения выигрывают по сравнению с бизнес-парками с точки зрения своего расположения, поскольку центр Москвы продолжает оставаться более привлекательным для бизнес-сообщества. В нынешней ситуации дефицита площадей оба описываемых формата жизнеспособны и не останутся без арендаторов, добавляет директор департамента консалтинга компании Весаг. Commercial Property Роман Соков. По его мнению, через несколько лет, когда рынок будет насыщен, высотные строения станут более предпочтительными для арендаторов, чем бизнес-парки.

Бизнес
Московские власти унифицируют оценщиков
Как стало известно "Ъ", департамент имущества Москвы вводит унифицированные требования к отчетам об оценке столичной коммерческой недвижимости. Московские чиновники согласны оплачивать более дорогие услуги оценки ради повышения качества отчетов. Участники рынка считают, что это приведет к вытеснению с рынка небольших и недобросовестных компаний.

В распоряжении "Ъ" оказалось распоряжение департамента имущества города Москвы (ДИГМ) N 2455 "Об утверждении рекомендаций к отчету об оценке стоимости нежилой недвижимости". Согласно документу, всем оценочным компаниям, выполняющим оценку по заказу ДИГМ, рекомендуется использовать в работе унифицированную форму отчета об оценке. По информации "Ъ", данные правила основаны на методических разработках Ассоциации российских магистров оценки (АРМО). По словам исполнительного директора АРМО Елены Петровской, за основу были взяты адаптированные к российским условиям американские стандарты оценки, в которых акцент делается на полноту отражения информации и ее проверяемость. По ее мнению, новые требования делают отчеты понятными и прозрачными для заказчиков, а самим оценщикам помогут избежать судебных разбирательств. При этом госпожа Петровская не исключает, что введение новых правил повлечет повышение цен на эти услуги, так как "компаниям придется вводить ряд новых процедур".

С введением новых правил московские власти хотят добиться "систематизации нескольких тысяч разношерстных отчетов об оценке, которые поступают в департамент, и в конечном итоге повысить их качество", говорит руководитель управления оценки ДИГМ Роман Камаев. Он надеется, что новые правила "стимулируют оценочные компании ввести или ужесточить системы выходного контроля за отчетами". При этом рост стоимости оценки не рассматривается департаментом как существенный фактор.

Коммерсант
Развлекательный комплекс СТ Девелопмент в Нагатинской пойме по проекту Нормана Фостера

Проект общественно-развлекательного комплекса в Нагатинской пойме, разработанный архитектором Норманом Фостером, одобрен мэром Москвы Юрием Лужковым.

Как стало известно Интерфаксу, комплекс будет построен в виде одного большого конуса диаметром 400 м и высотой 150 м. Завершит композицию 150-метровый шпиль. 

Общественно-развлекательный комплекс будет расположен на земельном участке площадью 90 га. 70 га при этом останутся нетронутыми, что позволит сохранить природный ландшафт. В комплексе планируется разместить отели на 4 тыс. мест. Будет построена многофункциональная арена, которая будет служить стадионом, катком, цирком, концертной площадкой. Также на территории Нагатинского комплекса предусмотрена парковка на 50-70 тыс. автомобилей.

По словам Шалвы Чигринского, главы компании «СТ Девелопмент», которая выступает девелопером проекта «Нагатинская пойма», инвестиции в проект составят 3 млрд. долларов.

 Интерфакс
183 млн. долларов иностранных инвестиций в строительство в России 

Объем иностранных инвестиций в сферу операций с российской недвижимостью в первом полугодии текущего года составил 1,24 млрд. долларов. По данным Федеральной службы государственной статистики (Росстат), в строительство было направлено 183 млн. долларов, в гостиничный и ресторанный бизнес – 14 млн. долларов. Общий объем иностранных инвестиций в Россию в первом полугодии 2006 года составил 23,41 млрд. долларов. Как сообщает «Прайм-ТАСС», это на 41,9% больше, чем за аналогичный период прошлого года.
Guide to Property
Во что превращаются московские заводы
С расцветом рынка коммерческой недвижимости бывшие заводские цеха превратились в лакомые кусочки для девелоперов. Индустриальные помещения, расположенные в черте города, удачно подходили для строительства офисных объектов. Осознали это и московские власти, развернувшие кампанию по выводу индустриальных помещений из центра города в отдаленные районы. Таким образом, бывшие производственные помещения начали эволюционировать в офисные. 

По оценкам независимых экспертов рынка, потенциал индустриальных площадей для реконструкции в Москве оказался весьма внушительным – около 50 млн. кв. м. По данным консалтинговых компаний, сегодня в общем объеме офисных помещений класса «В» на долю реконструированных (преимущественно производственных) приходится порядка 40-50%. 

Реновация площадей, или как принято на западный манер говорить – «редевелопмент», стала доходным бизнесом. «Стоимость реконструкции – величина, зависящая от многих параметров. Основные из которых: изначальное качество объекта и его состояние на момент реконструкции, необходимость и объемы создания дополнительных коммуникаций, – говорит генеральный директор Russian Research Group Денис Колокольников. – Средняя стоимость реконструкции оценивается в диапазоне от 400 до 1200 долларов за кв. м. В отдельных случаях реконструкция может обойтись даже дороже, чем новое строительство». 

По словам старшего менеджера по маркетингу девелоперской компании Horus Capital Рустама Топчиева, цены на реконструкцию изменяются с учетом увеличения стоимости расходных строительных материалов, в среднем за этот год они выросли на 30%. Тем не менее, по оценкам руководителя отдела маркетинга компании «АЛМ-Девелопмент» Глеба Ялымова, затраты на реконструкцию в среднем в 1,5-2 раза ниже по сравнению со строительством с нулевого цикла. 

Выбранный для реконструкции объект уже вписан в общую инфраструктуру района, к участку подведены все необходимые коммуникации, на территории бывшего завода, как правило, достаточно места для организации достаточной парковки или даже, в перспективе, возведения еще одного комплекса. Удачно организовано часто и само пространство бывших индустриальных цехов: достаточный шаг колонн и высота потолков.  Сроки на реконструкции меньше, чем при реализации объекта с нуля. При этом средняя окупаемость проекта – 2-3 года. 

Наиболее активными игроками на этом рынке стали именно российские девелоперы, среди которых обозначились и свои лидеры. Среди них компании  Horus Capital, Forum Properties, «АЛМ-Девелопмент», ГК «Экоофис», инвестиционная компания «Визави» и ряд других девелоперов, в портфеле которых пока еще не более 1-2 проектов. 

Наиболее известный объект компании Forum Properties на рынке коммерческой недвижимости –  офисный комплекс «Аврора Бизнес Парк» (1-я очередь) на базе бывшего Краснохолмского камвольного комбината. Одними из лучших объектов в портфеле компании «АЛМ-Девелопмент» можно считать бизнес-центр «Атриум Плаза» на ул. Машкова, д. 13, а также офисные комплексы на Летниковской ул, д. 11/10, Кожевническом пр, д. 4 и Малой Семеновской  ул., д. 9. Широко известен на рынке  бизнес-парк «Дербеневский» группы компаний «Экоофис».

Долгое время лучшим проектом реконструкции индустриальных площадей в офисные комплексы на московском рынке считался бизнес-центр «Красная Роза» на ул. Тимура Фрунзе. Инвестором проекта выступил собственник одноименной фабрики – инвестиционная компания «Нерль». Снаружи помещения сохранили прежний облик фабрики – стены из красного кирпича, внутри же были созданы современные офисные площади.

В последнее время пальму первенства на лучший проект реконструкции индустриальных помещений, по мнению большинства участников рынка коммерческой недвижимости Москвы, получили проекты компании Horus Capital, в частности новые проекты девелоперв –  БЦ «Лефорт» на Электрозаводской улице и БЦ «Кругозор» на  улице Обручева, 30/1. «Проект бизнес-центра «Лефорт» уже полностью оправдал надежды компании. В первую очередь, уже подписаны контракты с арендаторами на 100% площадей; по срокам это произошло раньше наших ожиданий и даже выше наших ожиданий по бюджету. Уже есть спрос на аренду площадей во второй очереди комплекса, которая сейчас находится на стадии завершения проектирования  и определения концепции», – признается Рустам Топчиев.  – Знаковым проектом компании в следующем году станет проект бизнес-центра «Станиславский», после того как мы завершим основные работы по созданию инфраструктуры, в частности создания музея «Лобби», ресторана высокого уровня, который будет находиться в комплексе зданий».

Несмотря на столь бурное развитие сектора редевелопмента индустриальных площадей и яркий старт  многих проектов, удачное будущее уготовлено не для всех из них. Львиная доля объектов после реконструкции была зачислена в класс «В». В условиях дефицита офисных помещений девелоперам удавалось получить быстрые деньги. Однако с постепенным насыщением рынка спрос на многие проекты спадет.

«В настоящее время девелоперы, понимая, что сегмент класса «В» в ближайшем будущем быстрее всего придет к насыщению (за счет устаревания объектов класса «А», реконструкции и редевелопмента объектов класса «С» и строительства класса «В»), начали строить больше объектов класса «А», то есть объектов с высокой капитализацией, – говорит Глеб Ялымов. – На этом фоне, безусловно, реконструированные объекты класса «В» теряются, и тут  у собственников есть три варианта. Вариант «а» – продать объект, пока он еще ценен; «б» – вкладывать деньги в переоборудование объекта и тем самым повышать его уровень; и вариант «в» – готовить новый проект, аккумулировав средства от аренды для нового строительства на месте реконструированного объекта».

По мнению участников рынка, даже ряд проектов упомянутых выше достаточно известных компаний в перспективе ближайших двух лет могут потерять конкурентоспособность, так как строительство объектов велось согласно требованиям вчерашнего дня. «В момент, когда на рынок выйдет большинство площадей «Москва-Сити», которые заберут львиную долю арендаторов класса «А», одновременно с увеличением доходности многих российских компаний и, как следствие, возросшими требованиями к качеству арендуемых помещений, безусловно, приоритетными будут являться проекты девелоперов, которые пользуются западными техниками и методологией работ, – считает Рустам Топчиев.  – Проекты Horus Capital делаются с учетом завтрашних потребностей арендаторов, поэтому, я уверен, они будут востребованы рынком. Именно для этого мы привлекаем для работы западных архитекторов, консультантов по инженерии, по проектированию и по дизайну с мировым опытом».   
Guide to Property
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Главный по Boss 

Московский торговец модной одеждой “Холдинг-Центр” купил сеть “Микродин”, 11 магазинов которой расположены в самых привлекательных местах крупнейших российских городов. Эта сделка позволит компании стать крупнейшим продавцом марки Boss в России.

Как говорится в сообщении “Холдинг-Центра” о существенном факте, с 13 по 19 июля компания приобрела по 100% долей в основных компаниях группы “Микродин” — ООО “Микродин” на Театральной“(Нижний Новгород), ООО “Микродин” на Невском“, ООО "Микродин" на Большом”, ООО “Нева Босс” (Санкт-Петербург) и ООО “Модерн” (Ростов-на-Дону).

Сотрудница “Микродина” подтвердила, что речь идет о покупке “Холдинг-Центром” всего одежного бизнеса группы “Микродин”. На официальном сайте группы говорится, что ей принадлежит 11 магазинов, в том числе четыре мультибрендовых бутика “Микродин” в Москве и Петербурге, несколько бутиков Boss в столицах, Перми, Нижнем Новгороде и Ростове-на-Дону, один бутик MaxMara в Нижнем Новгороде и др. Менеджер группы уточнила, что ей известно только о девяти магазинах, находившихся в собственности “Микродина”.

В “Холдинг-Центре” от комментариев отказались, но о смене учредителей в “Микродине” знает нижегородский бизнесмен Дмитрий Володин, которому принадлежат помещения двух магазинов, арендованные ООО “Микродин” на Театральной“для брендов Boss и MaxMara. О сделке также осведомлен Дмитрий Федосов, партнер Ralph Inc — официального агентства Hugo Boss в России, на Украине и в Казахстане.

Компания “Микродин” была создана в 1988 г. нынешним губернатором Тверской области Дмитрием Зелениным и его партнерами. Долгое время концентрировалась на торговле бытовой техникой, но в 1998 г. продала магазины профильной сети “Эльдорадо”. До недавнего времени компания торговала одеждой (марки Boss, MaxMara, Versace, Paola Frani, Oliver Strelli и др.) и обувью (Aldo Brue, Pollini, Giorgio Fornasiero и др.). “Микродин” считается одним из основных продавцов марки Boss в России, говорит глава консалтингового агентства “Дзусман и партнеры” Александр Дзусман. По его словам, в последнее время дела у компании шли все хуже, рекламы почти не было видно. Вряд ли торговый бизнес “Микродина” продан более чем за $15 млн, говорит Дзусман. Источник, близкий к “Микродину”, считает, что сделка стоила значительно дороже, потому что большинство магазинов находилось в собственности “Микродина”, например магазин на Бережковской набережной в Москве, на Невском, 47, в Санкт-Петербурге и др. Кроме того, “Микродину” принадлежало помещение магазина “Дикой орхидеи” на Тверской, которое также выкупил “Холдинг-Центр”.

“Холдинг-Центр”, как и “Микродин”, в начале 90-х торговал бытовой техникой, но позже сосредоточился на продажах одежды премиального класса, и в частности продвигал марку Boss. В общей выручке “Холдинг-Центра” в 2005 г. на торговлю одеждой пришлось 85,4% оборота (на одежду среднеценового сегмента — 63,2%, люксового сегмента — 22,2%), продуктами — 13,3%, сантехникой — 0,7%, мебелью — 0,6%. “Мы довольны сделкой, — говорит Федосов из Ralph Inc. — "Холдинг-Центр" является крупнейшим партнером компании Hugo Boss на территории России. Теперь он получил выход на региональные рынки”.

Возможно, интерес к сети “Микродин” был вызван вынужденным закрытием нескольких магазинов “Холдинг-Центра” в прошлом году. В годовом отчете “Холдинг-Центра” говорится, что пять магазинов компании в ТК “ГУМ” и два в ТК “Охотный Ряд” закрылись из-за окончания сроков аренды. В ближайшие годы компания собирается открывать в Москве одежные универмаги ХЦ площадью 4000-6000 кв. м (в 2006 г. — не менее двух магазинов) и салоны pret-a-porter. В начале 2006 г. “Холдинг-Центр” продал первую франшизу универмагу в Казани и планирует развивать в регионах франчайзинговую сеть.

Ведомости

 Nike с финским акцентом 
Вчера американская компания Nike объявила о заключении партнерского соглашения с финской розничной сетью Stockmann по совместному освоению российского рынка. Как заявил “Ведомостям” директор Stockmann по международным операциям Юсси Куутса, “в ближайшие несколько лет в России будут открыты несколько десятков магазинов Nike”, управлять которыми будет Stockmann. Точной даты и места открытия первого такого магазина Куутса сообщить не смог, сославшись на то, что переговоры по этому вопросу еще продолжаются. “У нас есть несколько предложений относительно размещения магазина, и мы их пока изучаем”, — заключил он. Ни одного магазина, принадлежащего непосредственно Nike, в России нет. С 1993 г. эксклюзивным дистрибьютором Nike на российском рынке была компания “Делта-Спорт”, но в 2004 г. американцы решили отказаться от посредников и завоевывать рынок самостоятельно. ООО “Найк” поставляет продукцию компании на российский рынок, где она продается через розничные сети — партнеры, поясняет пресс-секретарь компании Анастасия Усанова.

Сделку с Stockmann в российском представительстве Nike объясняют просто. “Мы расширяем свою розничную сеть”, — говорит Усанова. “Выбор Nike пал на нас в первую очередь потому, что у Stockmann большой опыт работы в России”, — добавляет Куутса. “На рынок это соглашение влияния не окажет и позиции Nike в России не укрепит”, — сомневается Дмитрий Биневский, директор по маркетингу российского представительства Adidas — главного конкурента Nike. Соперничества Биневский не боится. По его словам, продажи Adidas в России где-то на 50% больше, чем Nike, а за последний год компания открыла в России 100 собственных магазинов. “Мы пока еще не боремся за нишу на рынке, здесь пока всем места хватит”, — добавляет он. “Российский рынок спортивных товаров перенасыщен и стагнирует”, — не соглашается директор сети “Век спорта” Николай Борисов. Он утверждает, что ООО “Найк” так и не смогло поднять объем продаж до уровня 2003 г., когда компанию в России представлял “Делта-Спорт”. В российском представительстве Nike эту информацию “Ведомостям” комментировать отказались. “Им не хватает знания нюансов российского рынка”, — продолжает Борисов. И сотрудничество с финским ритейлером в исправлении ситуации им мало поможет, заключает бизнесмен.

Ведомости
Новая грань Красного Куба
Сеть магазинов подарков "Красный куб" запускает новый проект. Со следующего года ритейлер будет открывать монобрэндовые магазины Allesandro Frenza, в которых будут продаваться аксессуары и бижутерия. Участники рынка отмечают, что задуматься о развитии параллельных направлений компанию подтолкнуло ужесточение конкуренции на ее основном рынке. Сегмент торговли аксессуарами, который выбрал "Красный куб", эксперты считают перспективным: этот быстрорастущий рынок пока не насыщен сетевыми игроками. О том, что "Красный куб" выходит в сегмент бижутерии и аксессуаров, "Бизнесу" рассказал гендиректор сети Станислав Скачков. По его словам, два месяца назад компания начала открывать в магазинах "Красного куба" отделы по продаже бижутерии под маркой Allesandro Frenza. Сейчас корнеры с бижутерией открыты в 38 магазинах сети в Москве и Петербурге. "Пока мы тестируем марку, но в следующем году выведем ее в отдельную монобрэндовую сеть", - пояснил Скачков. В первой половине 2007 года компания намерена открыть в Москве 10 магазинов Allesandro Frenza средней площадью по 50 кв. м, затем планирует развиваться по франчайзингу в регионах.

Решение выйти в новый сегмент Скачков объясняет тем, что "Красный куб" уже через несколько лет достигнет полного географического охвата российского рынка: по его словам, сейчас у сети 117 магазинов, до конца года будут открыты еще 150, а за следующие два года собирается довести количество точек до 600. В "Красном кубе" полностью не определились с форматом магазинов аксессуаров, помимо бижутерии к ассортименту Allesandro Frenza могут добавиться и другие категории товаров. Средний чек магазинов сети пока также окончательно не определен, однако, как отмечает Скачков, он будет выше, чем у нынешних операторов рынка.

Эксперты отмечают, что интерес ритейлеров к рынку неювелирных украшений вызван его высоким ростом. По данным маркетингового агентства Step by Step, в 2005 году объем рынка бижутерии составил $400-800 млн., а темпы его роста составляют 30% ежегодно. Перспективный рынок уже привлек ряд западных компаний. В 2004 году на российский рынок вышла британская Accessorize, в прошлом году холдинг "Марта" (сети Billa, Grossmart) купил франшизу итальянской Colors & Beauty, в мае этого года на российский рынок вышла британская Diva, а кувейтская Al Shaya Group объявила о скором запуске в России сети по продаже аксессуаров и бижутерии Claire's. Вместе с тем, партнер агентства "Волков, Дзусман и партнеры" Александр Дзусман считает, что сейчас на российском рынке сетевых игроков немного, а основные продажи делают единичные магазины: "Для "Красного Куба" выбранная ниша очень удачна. При развитии нового направления, компании не придется выстраивать новую логистическую схему, ассортимент обеих сетей схожий". Вице-президент холдинга "Марта" Алексей Линьков констатирует: рынок пока не заполнен и демонстрирует хороший рост. Он оценивает годовой оборот одного магазина в этом формате в $450 тыс. Заместитель генерального директора российского подразделения Oriflame Сергей Кана-шин отмечает, что его компания наблюдает в этой категории высокий рост продаж, хотя она и считается "дополнительной". "Некоторые наши конкуренты уже выводят аксессуары в отдельное направление", - говорит Канашин.

"Подарочные" ритейлеры скупо комментируют инициативу "Красного куба". "Рынок стремительно развивается, количество магазинов растет у всех ведущих операторов, на рынке ожидается ужесточение конкуренции, поэтому "Красный куб" и решился на диверсификацию", - говорит топ-менеджер одной из сетей магазинов подарков. С ним соглашается представитель другой розничной сети: "Как один из лидеров рынка "Красный куб" старается оставаться интересным потребителю, поэтому его выход в новый сегмент вполне логичен".

Бизнес
"Пятерочка" меняет внешний вид
Компания Pyaterochka Holding начинает масштабный рестайлинг своей сети дискаунтеров "Пятерочка". сетиДо 2008 года компания инвестирует $20 млн в обновление всех находящихся в собственности магазинов . сетиЭксперты рынка связывают рестайлинг Одновременно с реконструкцией, заменой оборудования и расширением ассортимента магазинов в конце августа "Пятерочка" начнет рекламную кампанию под слоганом "Самые близкие низкие цены".  с желанием увеличить товарооборот компании более чем на 20% – в противном случае затраты на программу не окупятся. сети

О планах развития  Ъ рассказал гендиректор сети "Пятерочка" Олег Высоцкий. франчайзиПровести рестайлинг "Пятерочка" будет рекомендовать и своим По его словам, до 2008 года рестайлинг будет проведен во всех регионах, где есть магазины под собственным управлением. . Несколько лет назад "Пятерочка" уже меняла рекламный слоган: "Низкие цены каждый день!" был заменен на "Гарантии качества и низкие цены!". По оценке экспертов рынка рекламы, затраты "Пятерочки" на рекламную кампанию в месяц составят $1,5-2 млн. Так, с 28 августа на региональных и местных блоках федеральных каналов (в том числе "Первом", РТР, СТС, "Домашнем") выйдет ролик с новым слоганом сети: "Самые низкие близкие цены". Одновременно "Пятерочка" запускает новую рекламную кампанию на территории Москвы и Петербурга. 
сетив настоящее время объединяет Pyaterochka Holding N.V.  дискаунтеров "Пятерочка" и супермаркетов "Перекресток". сетиНа Лондонской бирже обращается 24,8% акций в виде GDR, 54% принадлежат "Альфа-групп" и топ-менеджерам На 30 июля объединенная компания включает около 900 магазинов "Пятерочка" (из них 391 собственный) в 22 регионах России, а также на Украине и в Казахстане и 133 супермаркета "Перекресток" (из них 8 франчайзинговых) в 14 регионах России и на Украине.  "Перекресток", 21,2% – основателям компании "Пятерочка" (в том числе Александру Гирде и Андрею Рогачеву). 
"Основной упор мы делаем на товары низшей и средней ценовой группы, которые пользуются максимальным спросом у наших покупателей",– говорит господин Высоцкий. позиций. Так, по информации Ъ, в основной массе магазинов "Пятерочка" ассортимент товаров увеличится до 5 тыс. Программа рестайлинга предполагает полную замену оборудования (холодильное, кассовое, стеллажное, системы вентиляции и освещения) и расширение ассортимента магазинов. 
сетьОднако начальник отдела развития группы компаний "Виктория" Игорь Николаев отмечает, что "Раньше рестайлинг был единичным явлением,– рассказывает один из менеджеров 'Пятерочки'.– Однако тот факт, что операционные показатели магазинов, в которых уже проведен рестайлинг, возросли в среднем в Москве на 7-8%, а в Петербурге на 4%, говорит о преимуществах дальнейшего обновления всех магазинов".  получит выгоду от рестайлинга только в случае, если ее товарооборот возрастет более чем на 20%. сети"Скорее всего, действия  направлены на привлечение новых клиентов, а увеличение ассортимента скажется на росте средней стоимости чека",– рассуждает Игорь Николаев. сетиС ним соглашается директор департамента развития, слияний и поглощений  универсамов "Патэрсон" Николай Габышев, который добавляет, что рост ассортимента увеличит и среднюю выручку с квадратного метра площади. 
Коммерсант
Regions
Санкт-Петербург. $60 млн на будущее
Складской оператор Relogix арендовал 56 000 кв. Участники рынка сомневаются, что оператор сможет найти достаточно клиентов, поскольку местные ритейлеры предпочитают собственные складские площади. Стоимость сделки, заключенной на 10 лет, — более $60 млн. м в логистическом комплексе, строительство которого начала в этом году компания “МЛП-КАД”. 
В феврале “дочка” МЛП — “МЛП-КАД” договорилась с администрацией Ленобласти о строительстве складского комплекса класса А на участке площадью около 40 га у кольцевой автодороги (КАД) во Всеволожском районе. По его словам, договор заключен сроком на 10 лет, его стоимость — более $60 млн. м в “Уткиной Заводи” арендовал Relogix, сообщил “Ведомостям” Алексей Новиков, директор отдела складской, индустриальной недвижимости и земли Knight Frank, которая выступает в качестве консультанта МЛП. Более 56 000 кв. А недавно девелопер заключил первый договор на аренду еще не построенного комплекса. м, его стоимость, по данным комитета экономического развития Ленобласти, превышает $135 млн. м запланирован на II квартал 2007 г., общая площадь комплекса МЛП “Уткина Заводь” составит около 183 000 кв. Ввод в эксплуатацию первой очереди площадью 72 000 кв. 
Менеджер по ключевым клиентам компании “МЛП” Анна Якубова подтвердила факт сделки с Relogix, однако комментировать ее детали отказалась. складской недвижимостиПо его словам, несмотря на то что у компаний есть общий учредитель — “Ренова Капитал”, сделка заключена на рыночных условиях. Как сказал Новиков, это крупнейшая сделка на петербургском рынке Заключение договора с МЛП подтвердил и гендиректор Relogix Александр Гутекулов. . м на Ярославском шоссе в Москве”, — говорит консультант. Под договор об аренде МЛП будет проще привлекать кредиты на строительство терминала, полагает руководитель строительного проекта в Ленобласти Сергей Свешков. “Рекордом российского рынка пока является договор этих же компаний об аренде cкладского комплекса "Пушкино" площадью около 75 000 кв. 
Гутекулов считает петербургский рынок логистики очень перспективным. “Работа с логистическим оператором позволяет фиксировать расходы на снабжение и не отвлекаться на решение недостатка или переизбытка складов”, — говорит Гутекулов. Однако обороты сетей растут очень быстро, и на каком-то этапе собственных складских мощностей может не хватать или, наоборот, они окажутся в избытке. До сих пор крупные ритейлеры предпочитали пользоваться собственными складами. По его словам, здесь практически нет крупных логистических операторов, а торговые сети, которые нуждаются в складских услугах, растут очень быстро. 
По данным Colliers International, объем качественных складских площадей в Петербурге по итогам 2005 г. сетьм, большая часть которых построена и используется под нужды производственных и торговых компаний. 

Аутсорсинг логистических услуг мог бы заинтересовать компанию, говорит Виктор Важенин, гендиректор компании “ABC Электроника”, развивающей составил около 115 000 кв.  магазинов под маркой “Телемакс”. сетиЕго компания рассматривала варианты сотрудничества с логистическими компаниями, но выбрала путь развития собственной По его словам, интерес к поставщикам логистических услуг пока только теоретический. “Пока мы не нашли в городе компанию, которая смогла бы обеспечить такой сервис, поэтому мы используем собственные складские площадки”, — говорит Важенин. 

С ним согласен начальник отдела развития группы компаний “Виктория” Игорь Николаев. Он уточняет, что такой интерес появится, если это позволит сократить издержки по логистике и при этом будет обеспечено качество услуг, в том числе надежная система инвентаризации товара, соблюдение графиков поставок.  распределительных центров. В ближайших планах компании, по его словам, — строительство собственного распределительного центра в Петербурге стоимостью несколько миллионов долларов. 
“Мы пришли к выводу, что это надежнее, а от надежности поставок в ритейле многое зависит”, — полагает он. 
Ведомости Санкт-Петербург
Есть куда расти
По разным оценкам, в России работает 110-150 торговых сетей, на которые сейчас приходится 21% розничной торговли продуктами, или $24 млрд. По подсчетам “Ведомостей”, на 20 крупнейших сетей приходится примерно половина этой суммы (см. таблицу 1). Будут ли крупные сети объединяться между собой, чтобы увеличить долю рынка? Во всяком случае, не в ближайшие два-три года, считает Помбухчан из “Магнита”. Сделка по слиянию “Пятерочки” с “Перекрестком”, по его словам, скорее исключение из правил. В конце апреля, сразу после объявления об этом слиянии, на рынке заговорили о возможности второй сделки похожего уровня между “Седьмым континентом” и “Рамстором”. Но гендиректор турецкой компании Migros, владеющей 50% “Рамстора”, Азиз Булгу в интервью “Ведомостям” в июне заявил, что переговоров с “Семеркой” об объединении никогда не было.

Прочие крупные сети последние несколько лет заняты приведением в порядок отчетности для выхода на фондовый рынок. Они рассчитывают, что на бирже их оценят дороже, чем при сделке M&A, говорит Помбухчан. К публичным “Седьмому континенту”, “Пятерочке” и “Магниту” уже в этом году планировали присоединиться “Копейка”, “Лента” и “Дикси”. Почти все остальные сети из списка крупнейших также говорили о возможности IPO, но менее конкретно. Бывший менеджер “Патэрсона” рассказывал “Ведомостям”, что два года назад братья Мауергауз, владельцы сети, всерьез подумывали о продаже бизнеса конкурентам. Но цена, которую, опросив возможных покупателей, определила для них UFG, показалась собственникам настолько скромной, что они передумали в пользу IPO. Сейчас главной задачей в компании, уточняет собеседник “Ведомостей”, считается увеличение выручки, в том числе за счет поглощений небольших региональных сетей.

Крупные покупают
Продажи продуктов в Центральном федеральном округе сегодня составляют 38% всего рынка, только в Москве — 24%. Аналитики Райффайзенбанка ожидают, что российский розничный рынок будет расти главным образом за счет регионов. Поэтому наиболее активная консолидация отрасли ожидается “за счет покупки местных торговых сетей в рамках региональной экспансии” федеральных ритейлеров.

С июня прошлого года федеральные сети совершили около десятка крупных сделок по поглощению региональных конкурентов: “Пятерочка” выкупила 25 магазинов “Сети розничной торговли” (Москва и Московская область, стоимость сделки — $90 млн) и 18 универсамов “Народная копейка всегда” (Петербург, $60,8 млн), “Копейка” приобрела 48 магазинов “Эконта” (Нижний Новгород, около $100 млн) и 22 универсама “Самара-продукт” (Самара, $25-30 млн), “Седьмой континент” — 12 супермаркетов “Алтын” (Калининград, $36 млн). Холдинг “Марта” поглотил 18 магазинов “Продмака” (Москва, $30-35 млн), 69 универсамов “Пи” (Владимир, $70-80 млн), а также небольшие сети “Райден” (Казань) и “Апельсин” (Курск).

Продолжить движение в регионы легче всего будет “Пятерочке”, которая выкупает свои франчайзинговые сети. Сделки уже прошли в Екатеринбурге и Челябинске, планируются в Ярославле, Вологде, Белгороде, Омске, Самаре, Новосибирске и др. Независимые консультанты осведомлены о переговорах “Пятерочки” с пермской сетью “СемьЯ” и казанской “Эдельвейс”. Известно о намерении “Пятерочки” выйти на рынок Нижнего Новгорода. “Копейка” планирует создание дивизиона в Новосибирске. На рынке также обсуждают интерес “Патэрсона” к челябинским, самарским и архангельским сетям.

Активно предлагают себя и сами региональные сети. Например, выставленной на продажу считается ижевская сеть “Айкай”. А саратовская сеть “В яблочко” недавно разорвала закупочный альянс с “Мартой”, чтобы партнерство не мешало ей в переговорах с другими федеральными ритейлерами. Лакомыми объектами для поглощения являются сети, лидирующие на местных рынках, такие, как “Паллада” — “Сберегайка” (Орел), “Кора” (Кемерово) и др.

Покупка сети имеет смысл только в том случае, если она дает лучшие места продаж в городе и существенную долю на местном рынке, считает Помбухчан. Поэтому федеральные игроки прежде всего интересуются крупнейшими сетями того или иного региона (см. таблицу 2).

Впрочем, региональным ритейлерам необязательно продавать бизнес иногородним компаниям — с земляками бывает проще договориться. Именно так поступил владелец 15 архангельских магазинов “Сезон”, продавший их местной сети “Петровский”. После сделки “Петровский” стал самым крупным ритейлером в Архангельске. M&A с соседями увлекается и новосибирская “Холидей Классик” — недавно она объявила о слиянии с местной сетью “Сибириада”, а теперь готовит сделку с омской “Наш магазин”. Объединенную компанию региональные торговцы смогут еще дороже продать более крупным российским сетям или иностранным ритейлерам.

Иностранцы не идут
Выступая на конференции “Ведомостей”, Олег Бакун, генеральный директор консалтинговой Core Competences — Retail Evolution Company, подчеркнул, что “интерес западных инвесторов к нашему рынку сейчас достаточно большой, их искушает активный рост российских розничных компаний”. “Но эти побуждения, как правило, пропадают, когда потенциальные покупатели начинают работать с первичной документацией компании и ближе знакомиться с ее деятельностью”, — говорит Бакун. Поэтому сделок M&A с участием иностранных и российских ритейлеров еще не было, если не считать создания совместного предприятия холдингом “Марта” и немецкой Rewe Group. Сотрудник инвестиционной компании утверждает, что и Wal-Mart, и Carrefour интересовались покупкой питерской “Ленты”, но до серьезных договоренностей пока не дошло.

По словам Бакуна, покупка “Альфа-групп” контрольного пакета “Пятерочки” могла быть вызвана желанием в будущем продать объединенную компанию западным ритейлерам. “Но, по нашим прогнозам, она должна стоить $4,2 млрд, а стратегических инвесторов, способных заплатить такую сумму, в мире практически нет”, — заключает Бакун.

Ведомости
Логистический центр в Ульяновске
На очередном совете Ульяновской области по инвестициям под председательством губернатора Сергея Морозова рассмотрен ряд инвестиционных проектов ульяновских бизнесменов, инвесторов из Нижегородской и Самарской областей, Республики Татарстан, а также представителей компании "Техносила". 
В частности, на совете был рассмотрен проект  создания логистического центра на западе Ульяновска с первой очередью объемом в 30 тыс. кв. м складских помещений. Инициатором проекта выступила компания «Чистый звук». Начало проектно-изыскательских работ намечено на 2007 год. Предполагаемый размер инвестиций в проект составит 29 млн. долларов. Период окупаемости – предположительно 7-8 лет. 
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