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Франшизный бум не состоялся
В конце 2005 года участники одежного рынка Москвы прогнозировали волну новых франчайзинговых проектов. Прогнозы экспертов оказались реализованными лишь частично.
Москва получит «О’Кей»
Петербургская сеть гипермаркетов "О'Кей" наконец выходит на московский рынок. В 2008 году компания планирует открыть в столице свои гипермаркеты и супермаркеты "О'Кей Экспресс". 
Торговый life style
Темпы строительства торговых центров в крупных городах России заставляет говорить о новом буме ритейла. Между тем, увеличение количества потенциальных покупателей и их доходов явно  уступает этой агрессивной динамике.
Warehouses
«Шелковый путь» потянулся в Европу
Проект по строительству сети логистических центров класса А «Великий шелковый путь», по данным РБК daily, охватит не только Россию, но и Украину, а в дальнейшем Белоруссию и Прибалтику.
Regions
Испытание "Ашаном"
Петербургская торговля пополнилась новым форматом. Сегодня французская сеть "Ашан" открывает свой первый "широкий дискаунтер".
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Франшизный бум не состоялся

В конце 2005 года участники одежного рынка Москвы прогнозировали волну новых франчайзинговых проектов. Прогнозы экспертов оказались реализованными лишь частично: В 2006-м в Россию из крупных европейских марок пришли только британские Debenhams и анонсированный еще в 2004 году Marks & Spencer. Эксперты полагают, что в 2007 году ситуация вряд ли изменится и многие западные фэшн-марки будут обходить Россию стороной. Главной причиной этого эксперты теперь называют неумение западных производителей одежды договариваться с потенциальными франчайзи в России.

Хотим, но не можем

Впрочем, на первый взгляд, утверждение о нежелании иностранных марок идти в Россию выглядит надуманным. Например, неделю назад компания Sport Fashion Group (российский франчайзи Reebok) открыла на Красной Пресне первый универмаг британской сети Debenhams, а на сайте крупнейшего в Англии одежного ритейлера Arcadia Group появился анонс о скором открытии в России сразу шести магазинов основных концепций группы - Topshop и Topman.

Более того, недавно в интервью "Бизнесу" вице-президент корпорации Sela Аркадий Пекаревский объявил, что Sela, до сих пор продающая исключительно собственную одежду в одноименной сети, тоже займется франчайзингом. Производитель купил франшизу франчайзинговой сети французской марки Kookai. Вчера Пекаревский уточнил, что не исключает, что Kookai будет продаваться по субфранчайзингу через партнерские магазины Sela (сеть насчитывает более 500 точек в 12 странах бывшего СССР).

"Нам интересна Россия, найдите нам франчайзи"

Однако многим экспертам темпы экспансии иностранных "одежников" в Россию кажутся чересчур медленными. "Москве остро не хватает новых одежных концепций, - убежден руководитель проектной группы отдела консалтинга компании Cushman & Wakefield Stiles & Riabokobylko Евгений Попов.- Все вновь открывающиеся торгцентры сталкиваются с одной проблемой - по пулу арендаторов они на 95% будут похожи на другие. В Москве уже больше 100 торговых центров, а сетевых арендаторов только 250. Этого очень мало".

По словам эксперта, консультанты по недвижимости сами пытаются привлекать западные брэнды в Россию: "Во все крупные торгцентры площадью от 60 тыс. кв. м консультанты, заполняющие объект, сами ищут арендаторов за рубежом. Ответ, как правило, стандартный: "Нам интересна Россия, но самостоятельно мы туда не пойдем. Найдите нам франчайзи". А в этом и состоит основная проблема". "У нас еще не сформировался более-менее крупный пул сильных профессиональных франчайзи, - полагает сотрудник сети, торгующей одеждой.- Либо иностранцев не устраивает местная компания, либо российскую не устраивают условия франчайзера".

"Разводы" вместо новых проектов

Год назад генеральный директор компании "АБМ холдинг" Светлана Куприянова в интервью "Бизнесу" назвала франчайзинг одним из самых перспективных направлений: "Рынок модной одежды в России не насыщен, на Западе много компаний, которым интересно быть представленными на здешнем рынке, и, что немаловажно, мы сами можем выбирать из них те, с которыми нам интересно работать. В своем бизнесе местный франчайзинг-партнер весьма свободен в выборе средств, как правильно донести марку до местного потребителя. К тому же бизнес достаточно малорискованный: взять готовую идею проще и безопасней, чем придумать новое ноу-хау". Однако весной взгляды многих участников рынка одежды на франчайзинг существенно изменились. Поводом стала российская сделка между испанской группой Inditex и ее местным партнером по марке Zara - компанией Stockmann. Испанцы на четыре года раньше, чем было установлено в договоре франчайзинга, выкупили семь существующих в Москве магазинов Zara за 41,5 млн евро. "Такова выбранная Inditex новая политика развития в России", - заявил сотрудник генеральной дирекции Inditex по международным связям Рауль Эстрадера. Региональный директор Stockmann Петри Анттила также утверждал, что сделка рядовая: "Мы будем развивать другой свой франчайзинговый проект - датский Bestseller (марки Vero Moda.Jack & Jones, Only и др.)". Правда, участники рынка считают, что стороны были разочарованы сотрудничеством. "Скорей всего, испанцев не устраивали темпы развития Zara, а финнов - ограничения, наложенные Inditex. Stockmann ведь жаловался, что ему запрещали открывать Zara за пределами Москвы, хотя интерес к марке в регионах велик", - говорит сотрудник крупной консалтинговой компании. С ним соглашается директор по маркетингу сети S.Oliver Алексей Волков: "Очевидно, что по доброй воле отказываться от Zara в пользу Bestseller было бы глупо. По данным Gallup, в сентябре-октябре по известности среди посетителей торговых центров по всей России Zara занимала 25-е место, а самая популярная марка Bestseller - Vero Moda - в лучшем случае входила в сотню. В Москве же статус этих марок вовсе несопоставим".

Недавно фэшн-рынок пережил еще один "развод". Холдинг "Марта", субфранчайзи сети аксессуаров Colours & Beauty, объявил о запуске собственной концепции Pur Pur, напрямую конкурирующей с франчайзинговым проектом. "Наша сеть С&В - 30 магазинов - будет частично ребрэндирована в Pur Pur. Нас не устраивало то, что головная компания поставляла нам не совсем тот ассортимент, который востребован в России, и по качеству, и по цене, что усложняло экспансию в регионы", - говорит пиар-директор холдинга "Марта" Евгений Сухарников.

"Никто не может исключать, что и с другими франчайзинговыми проектами не повторится подобное, под каким-то предлогом стороны разойдутся, - говорит сотрудник сети "Фамилия", просивший не называть его имени в печати. - Либо россиян перестанут устраивать условия сотрудничества, либо владелец брэнда может счесть, что рынок в России стал достаточно предсказуемым и можно отказаться от услуг местного партнера. Поэтому, скорей всего, в ближайший год новых прорывов на франчайзинговом рынке ждать не стоит. И у иностранцев, и у россиян много сомнений относительно франчайзинга. Раньше 2008 года новых крупных проектов ждать не стоит".
Бизнес
К содержанию
Москва получит «О’Кей»

Петербургская сеть гипермаркетов "О'Кей" наконец выходит на московский рынок. В 2008 году компания планирует открыть в столице свои гипермаркеты и супермаркеты "О'Кей Экспресс". Но рядом с участками сети уже работают "Ашаны" и Metro, предупреждают конкуренты.

По словам гендиректора управляющей компании сети Dorinda Holding Алексея Краузе, первый московский "О'Кей" общей площадью 20 тыс. кв. м откроется в начале 2008 года на пересечении МКАД и Путилковского шоссе. В течение 2008 года компания рассчитывает завершить строительство еще четырех гипермаркетов - два из них также расположены на МКАД: на пересечении с Алтуфьевским и Осташковским шоссе, еще один - в районе станции метро "Нагорная", четвертый - на юго-западе столицы. По его оценке, инвестиции в один гипермаркет составляют примерно $28 млн.

Компания будет открывать в столице и свои супермаркеты "О'Кей Экспресс". Первый, площадью 2 тыс. кв. м, появится в Москве также в 2008 году. Сколько всего супермаркетов компания откроет в Москве, господин Краузе сообщить отказался. Он рассказал лишь, что ведутся переговоры со столичными девелоперами о размещении магазинов в их торговых центрах, не исключив и покупку небольшой московской сети.

Первый гипермаркет сети "О'Кей" открылся в Санкт-Петербурге в мае 2002 года. Управляет сетью ЗАО "Доринда", которое, в свою очередь, входит в Dorinda Holding S.A. (Люксембург). Оборот в 2005 году - $430 млн. В рейтинге крупнейших ритейлеров "Ъ" занимает 13-е место. О выходе "О'Кей" на московский рынок ритейлеры заговорили еще в 2004 году. Тогда предполагалось, что первый гипермаркет сети откроется уже в 2005 году. Однако ни один "О'Кей" в Москве так и не открылся. По информации руководителя одной из петербургских розничных сетей, в 2004 году в Москве был создан отдел развития сети "О'Кей", однако московские менеджеры не могли найти взаимопонимания с питерским руководством и вскоре покинули компанию. "Тогда компания решила осваивать рынок Петербурга, и планы по Москве были перенесены на более поздний срок", - рассказывает собеседник "Ъ". "Было много неосвоенных участков в Петербурге, и весь основной административный ресурс был там", - предполагает директор по региональному развитию сети "Карусель" Сергей Самойлов. Руководитель отдела практики М&А AT Kearney Антон Порядин отмечает, что в Москве еще остается потенциал для развития гипермаркетов. "Как показывает международный опыт, на развитых рынках доля гипермаркетов составляет около 48% от всего объема цивилизованного ритейла. Очевидно, что в Москве еще далеко до такого показателя, поэтому потенциал для развития есть даже в насыщенной розницей столице", - отмечает он. С ним согласна эксперт компании Knight Frank Наталья Сазонова. "Однако недалеко от участков, приобретенных "Дориндой", расположены магазины "Ашан", Metro Cash&Carry и "Мосмарт", конкуренция с ними неизбежна", - предупреждает она. Замгендиректора "Мосмарта" Семен Слуцкий считает, что наиболее удачный участок "О'Кей" расположен на "Нагорной", "поскольку там пока нет прямых конкурентов".

Но эксперты считают, что у компании могут также возникнуть проблемы с развитием своей сети супермаркетов. "Предложений торговых площадей в Москве под супермаркеты сейчас не так много, наиболее быстрым способом развитие сети в столице будет покупка кого-то из действующих игроков", - считает директор департамента торговой недвижимости агентства Penny Lane Алексей Могила.

Коммерсантъ
К содержанию
Торговый life style
Темпы строительства торговых центров в крупных городах России заставляет говорить о новом буме ритейла. Между тем, увеличение количества потенциальных покупателей и их доходов явно  уступает этой агрессивной динамике. Как избежать кризиса перепроизводства и сделать торговые комплексы посещаемыми? На этот вопрос пытались ответить участники конференции «Коммерческая недвижимость: управление, инвестиции, развитие» в Санкт-Петербурге.

Еще каких-то шесть лет назад, когда открылся первый молл «МЕГА» в подмосковных Химках, аналитики задавались вопросом, будут ли покупатели ездить за МКАД. Сегодня проект IKEA считается самым успешным в России, хотя, по данным компании, прибыль появи​лась только на пятый год существования комплекса. Этот опыт дал толчок массовому развитию торговой недвижимости - в течение короткого времени было заявлено сразу несколько десятков проектов, которые сейчас постепенно реализуются. Однако такое изобилие и, как правило, стандартный подход к концептуальному наполнению торговых центров заставили девелоперов задуматься о возможном перенасыщении рынка. Сейчас многие инвесторы стали более тщательно прорабатывать концепцию каждого центра. Все чаще обращаются они к западному опыту. Интересно, что во многих европей​ских странах срок жизни торгового центра составляет в среднем 25 лет.

Мнения экспертов рынка о количестве и качестве тор​говых центров не всегда совпадают. Так, Максим Гасиев, директор департамента торговой недвижимости Colliers International, уверяет, что разговоры о перенасыщении рынка идут постоянно, начиная с 2003 года, но при этом темпы строительства торговых площадок не снижаются, как не снижаются и ставки аренды. «Я не уверен, про​изойдет ли вообще насыщение рынка. В городе, где есть три торговых центра, всегда можно построить четвертый - лучший, чем имеющиеся. Количество ТЦ может  быть ограничено только землей и количеством качествен​ных арендаторов», - считает он. Управляющий партнер «Аи Би Групп» (в собственности группы - 5 ТЦ общей площадью около 170 ооо кв. м, строится еще 5 общей площадью 2о8 ооо кв. м), президент Гильдии управляю​щих и девелоперов Юрий Борисов не соглашается с пред​ставителем Colliers International: «Мы делим один и тот же кошелек. Доходы растут, но население за эти шесть лет бума ритейла не удвоилось». Однако несмотря на то, что обе рос​сийские столицы далеки от европейских по насыщенности качественными торговыми площадями, большинство деве​лоперов все же склоняются к тому, что проблема возможно​го перенасыщения рынка существует и необходимо искать способы ее решения.

Формулы успеха

Если раньше для анализа деятельности торгово-развле-кательного центра хватало трех характеристик (состо​яние платежей арендаторов, посещаемость и операци​онные издержки), то сегодня необходимо осуществлять постоянный мониторинг конкурентной среды и заново попытаться понять, что такое удачный проект торгового центра. Достаточно ли сделать его, рассчитывая на поку​пателя из близлежащих кварталов? Этим вопросом зада​ются управляющие в надежде услышать от консультантов по недвижимости некое новое определение. Эвелина Ишметова, директор консалтинга департамента торговой недвижимости GVA Sawyer, считает, что если девелопер сумел не очень сильно превысить свой бюджет по строительству, сдать площади по ставкам, по которым договаривался с арендаторами, и проект работает, то можно считать, что на начальной стадии он удался. Для иностранных инвесторов ключевым моментом являет​ся наличие известных «якорных» арендаторов, товары которых являются брендами. Максим Гасиев добавляет, что время от времени арендаторов необходимо менять, даже если все в порядке.

Между тем, как замечает Гасиев, и сами операторы, определяющие успех ТРЦ, изменили свое отношение к объекту. Если раньше они просто захватывали регион и согласны были размещаться в неконцептуальных объектах, то теперь их требования выросли. Так, многие из них просто не «сядут» в центре площадью меньше 40 000 кв. м. МЕХХ, например, не допустит соседства своих магази​нов в пределах квартала. Еще более высокие требования предъявляют те, кто работает в премиум-классе. Алексей Щетинин, директор по развитию сети пищевых бутиков «Азбука вкуса», рассказывает, что «Азбука» пока не при​шла в Санкт-Петербург, потому что не может найти под​ходящую торговую площадку. Часто бывает, что арендатор и владелец ТРЦ не могут договориться по месту - скажем, компании предлагается 4-й этаж, но бутик не может рас​полагаться там. В этом случае владельцам ТРЦ приходится идти навстречу известным арендаторам. «Якорным» арендаторам, как правило, удается полу​чать площади по более низким ставкам. Так, по данным Cushman & Wakefield Stiles & Riabokobylko, средняя арендная ставка в гипермаркете для них составляет $80-180 за кв. м в год, в магазинах DIY - $70-150 за кв. м, в магазинах электроники - $200-400 за кв. м. Зато всем остальным места достаются по максимальной и фик​сированной цене. Ставки начинаются от $350 и могут достигать $2200 за кв. м в год. 

Иногда, помимо фикси​рованной величины, в арендную ставку включается и процент с оборота. Марти Уилан, директор по развитию компании Astera Oncor, замечает, что торговых проектов очень много, но качественных операторов с опытом, хорошим доходом и отлаженной логистикой до сих пор недостаточно. «Сейчас стыдно строить центры площадью менее 100 000 кв. м, а прирост качественных операторов можно по пальцам сосчитать. Я заметила это во всех секциях товаров - одежде, еде, бытовой электронике и т.д.», - констатирует она.

Кому доверить управление?

 Как привлечь сильных операторов и как определить, когда менять арендаторов? Эти вопросы в крупных тор​говых центрах Европы и США решают профессиональ​ные международные управляющие компании. «Самый большой риск для девелопера или собственника ТЦ - не строительный, а тот, который идет от управляющих ком​паний, - убежден президент Гильдии управляющих и девелоперов Юрий Борисов. - Пока в Россию не пришли крупные международные сетевые управляющие компа​нии, иностранные инвесторы не доверяют девелоперам», С ним соглашается Марк Афраймович, управляющий партнер холдинга ROSS Group. По его словам, отсутствие бренда УК мешает западным инвестиционным фондам приобретать объект, но инвесторов еще больше инте​ресует система учета и финансовой отчетности. «Наши стандарты им непонятны, а на международные стандар​ты компании только начали переходить», - говорит он.

Довольно часто роль управляющей компании берет на себя консалтинговая фирма. Так, Colliers International ведет несколько крупных торговых центров на ста​дии брокериджа, выбирая «якорных» арендаторов и заключая с ними и другими торговыми операторами контракты. Консалтинговые фирмы часто берут на се​бя эксплуатационный или технический менеджмент.

Эксплуатационный менеджмент предполагает содер​жание здания, организацию клининга и ремонтов. Так, недавно компания получила такой контракт на управ​ление гипермаркетами Castorama (товары для дома и ремонта) в Санкт-Петербурге и Самаре. Затраты на экс​плуатационный менеджмент в торговом центре в сред​нем, по словам Ярослава Шувалова, директора отдела управления недвижимостью компании Knight Frank, составляют $8-12 за кв. м в год.

Марк Афраймович полагает, что нанимать для управле​ния консультантов - это ошибка. «Управляющая ком​пания, в отличие от консультанта, не участвует каждый день в жизни торгового центра, не видит потоков, продаж, счетчиков посещения, у нее нет понимания, кого из арендаторов на кого менять. Мы не будем разделять УК на facility и property. Речь идет об УК, которая ведет четыре функции: управление эксплуатацией, управление отношениями с арендаторами, управление маркетингом, управление финансами», - говорит он. Максим Гасиев считает, что управление может быть отдано консультанту на аутсорсинг, как любая другая деятельность, например клининг. Хотя при этом Гасиев соглашается с тем, что пока нет сетевых управляющих компаний, это происходит от молодости рынка.

Вознаграждение универсальной управляющей компании рассчитывается из суммы арендных платежей. В настоя​щий момент средний процент вознаграждения, по словам Марка Афраймовича, составляет 8-10%. Операционный бюджет в таком случае формируется за счет арендаторов из расчета $50-70 на кв. м в год.

Есть ли беспроигрышная концепция для ТЦ? 

О такой концепции мечтает любой девелопер. При этом многие предприниматели хотят, чтобы она была вечной или, по крайней мере, работала лет пятьдесят. Юрий Борисов предполагает, что, возможно, такой концепцией мог бы стать life style.
Эвелина Ишметова с ним не соглашается. По ее мнению, life style узко ориентирован по формату. «Есть любопытный пример в области коттеджного строительства. Собственники поселка "Княжье озеро" на Новорижском шоссе поставили эксперимент. Несколько домов они сде​лали под ключ - дома были полностью готовы, в вазах стояли цветы. Эти коттеджи стоили дороже остальных, но при этом пользовались бешеной популярностью. Я спросила собственников, почему они не стали прода​вать так все коттеджи. Мне ответили, что невозможно угадать требования и вкусы нашего бизнес-класса. Они еще не сформированы. В Америке, если увеличиваются ваши доходы, вы должны поменять все, начиная от машины и заканчивая районом, где живете. Наш же биз​нес-класс пока представляет собой весьма расплывчатую массу и непонятно, когда, чего и в каком объеме захо​чет», - объясняет Ишметова. «Сложно сделать life style, когда "лайф" не определился и "стайла" нет, - шутит Александр Москвитин, коммерческий директор управля​ющей компании самой крупной в Санкт-Петербурге тор​говой сети "Адамант". - У нас в будние дни 75% ассор​тимента покупается людьми, живущими рядом. А 40% составляют товары первой необходимости». Татьяна Астер, генеральный директор R.E.M. Agency, спо​рит с теми, кто скептически относится к life style. «А кто, по-вашему, должен позаботиться о том, чтобы рынок созрел для формата life style или любого другого? Тот, кто хочет зарабатывать деньги, идет в бизнес, а тот, кто хочет зараба​тывать большие деньги, создает религию. В США торговые центры - это не просто место для шопинга и развлечений, но и гражданские центры», - говорит она. По словам Астер, необходимо создавать идеологию, культ этого места, чтобы люди туда ходили, а не ждать, когда рынок созреет. Это может быть модное местечко, или исторический эксклюзив (как московский ГУМ), или магазин luxury (как магазины на Кузнецком мосту) и т.д. «Часто ли мы посещаем те объ​екты, которые сдали, чтобы узнать, что о них думают поку​патели? - спрашивает Татьяна Астер. - Я, например, регу​лярно хожу в торговые центры, которые консультировала, переодевшись в джинсы и кепку, и общаюсь с подростками, чтобы понять, как они относятся к центру. Признаюсь: часто слышу, что ТРЦ не нравится».
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«Шелковый путь» потянулся в Европу
Проект по строительству сети логистических центров класса А «Великий шелковый путь», по данным РБК daily, охватит не только Россию, но и Украину, а в дальнейшем Белоруссию и Прибалтику. В частности, в Киеве будет построено два логистических комплекса площадью около 130 тыс. кв. м, инвестиции превысят 80 млн долл. Аналитики отмечают, что объем спроса на складские мощности на этих рынках гораздо меньше, чем в России, однако они достаточно свободны и перспективны.
Напомним, что проект «Великий шелковый путь» реализуют совместно «КФС-Групп», ЕМСТС, инвестиционный фонд Merrill Lynch и, по неофициальным данным, «А1 групп». Изначально строительство сети логистических центров планировалось только в пределах РФ. Первый этап подразумевал строительство складов в Москве и Санк-Петербурге, второй — в городах-миллионниках, а далее в крупных городах на важнейших транспортных артериях страны. Однако вчера пресс-служба компании КФС сообщила, что «Великий шелковый путь» протянется также в Киев, Минск, Ригу и Вильнюс.
Президент корпорации ЕМСТС Владимир Елин рассказал, что на следующей неделе будет совершена поездка в Киев «для осмотра земельных участков и подъездных путей к ним». По его словам, один участок уже выбран: это 13 га на западе от Киева, где планируется возвести 67 тыс. кв. м складских площадей. Инвестиции, по оценке аналитиков, составят не менее 40 млн долл. 
Инициатором реализации проекта в Киеве стал фонд Merrill Lynch, заявил РБК daily президент «КФС-Групп» Сергей Лазарев. По его данным, проект купят у одной американской инвестиционной компании на нулевом этапе с полностью оформленным пакетом документов. Предполагается, что еще один проект таких же масштабов будет реализован к югу от Киева.
Значительный дефицит складских площадей на Украине, и в частности в Киеве, отмечают все аналитики, опрошенные РБК daily. По оценкам управляющего директора Colliers International (Украина) Александра Носаченко, «неудовлетворенный спрос на складские помещения класса А в Киеве — 350—400 тыс. кв. м, тогда как емкость рынка в части потребления можно оценивать в 750—1000 тыс. кв. м». Аналитики отмечают, что в окрестностях Киева сейчас существует три логистических проекта, однако этого недостаточно. Старший консультант отдела финансовых рынков компании Knight Frank Иван Вашурин заметил, что один из проектов — складской комплекс «MLP-Чайка» (девелопер MLP), в рамках которого к декабрю следующего года будет сдано 70 тыс. кв. м.
«Потенциал Прибалтики меньше, чем Украины, однако спрос там тоже превышает предложение, — отмечает аналитик Jones Lang LaSalle Андрей Ефимов. — Там востребованы транзитные склады для консолидации грузопотоков в Россию». Управляющий партнер Colliers International в странах Балтии Михаил Морозов сообщил, что резервация складских помещений осуществляется за год-полтора до их сдачи в эксплуатацию, а «сейчас на рынке Вильнюса и Риги преобладают овощные и производственные базы, которые используются в качестве складов». Самым крупным реализуемым проектом в регионе является «Доминанте Парк» (250 тыс. кв. м) в 25 км от центра Риги. 
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Испытание "Ашаном"
Петербургская торговля пополнилась новым форматом. Сегодня французская сеть "Ашан" открывает свой первый "широкий дискаунтер". Эксперты считают, что два магазина, которыми пока ограничатся французы, вряд ли произведут революцию, но и игнорировать выход такого оператора рынку не удастся.

Компания Auchan основана в 1961 г. французским предпринимателем Жераром Мюлье. В 2004 г. товарооборот компании до налогообложения составил около 30 млрд евро. Насчитывает 373 магазина крупного формата, а также 664 супермаркета в 11 странах. Первый российский магазин открыла в 2002 г. в Москве, сейчас российская сеть насчитывает 12 магазинов в Москве, Петербурге, Екатеринбурге и Нижнем Новгороде.

Сегодня в торговом комплексе "Мега-Дыбенко" на Мурманском шоссе открывается первый магазин французской сети "Ашан". Его площадь - около 14 000 кв. м, ассортимент включает более 30 000 наименований. Формат магазина в компании определяют как "широкий дискаунтер". Второй объект сети откроется через две недели в торговом комплексе "Мега-Парнас", сообщил на вчерашней пресс-конференции гендиректор "Ашан-Россия" Патрик Ланге.

Как рассказал директор по развитию "Ашан-Россия" Жером Депей, инвестиции компании в открытие двух магазинов составили около $10 млн. Средства пошли на торговое оборудование и оформление торговых залов.

Французы не торопятся снять сливки с петербургского рынка. По словам Ланге, окупить затраты на открытие магазинов компания планирует в течение 6-8 лет. "Невысокая рентабельность - это одно из условий, которое помогает сети добиться низких цен", - говорит он.

По словам Депея, компания намерена и далее расширять свое присутствие в Петербурге. Возможно, в течение примерно пяти лет откроется 3-5 магазинов, говорит он.

Появление "Ашана" заставит подтянуться прочие продуктовые сети и проверит их на финансовую устойчивость, считает гендиректор петербургского офиса компании Colliers International Борис Юшенков.

По его словам, открытие одного такого магазина способно привести к исчезновению продуктовой торговли в радиусе нескольких километров. "Впрочем, два магазина вряд ли существенно потрясут рынок. К тому же "Ашан" открывается в "Мегах" - поблизости от которых продуктовой торговли и так практически нет", - добавляет эксперт.

Исполнительный директор компании "Торговые решения" Мария Беланова считает, что с приходом на рынок "Ашана" революции не произойдет. Кроме того что рынок уже достаточно развит, компания открывает магазины на КАД, которая по посещаемости сильно уступает Московской кольцевой, полагает она.

С Белановой согласна гендиректор консалтинговой компании IL-Brand Лола Иконникова. По ее словам, компания использовала "московскую стратегию", хотя такие магазины лучше работают в спальных районах.

Одно из главных преимуществ "Ашана" - низкие цены, говорит исполнительный директор Praktis Consulting & Brokerage Юлия Дровянникова. По ее словам, у сети хорошие перспективы для развития в Петербурге. "При проведении реконцепции московского торгового центра "Европарк" "Ашан" пришел на смену "Рамстору" и сразу резко увеличил посещаемость, - говорит Дровянникова. - Это сильный "якорь", который, возможно, будут выбирать и при реконцепции петербургских объектов".

Директора по развитию компании "Лента" Владимира Сенькина не пугает появление еще одного конкурента. По его словам, норму насыщаемости рынка - один гипермаркет на 200 000 человек - Петербург перешагнул еще в прошлом году. В конце прошлого года в городе насчитывалось 30 гипермаркетов. "Рынок становится все более плотным. Это, несомненно, идет на пользу покупателю - появляется все больше интересных ценовых предложений, повышаются стандарты обслуживания", - говорит он. В то же время уровень конкуренции еще ниже, чем в странах Восточной Европы, где сети вынуждены концентрироваться на уровне сервиса, постоянно находясь в поиске возможностей повысить уровень продаж, добавляет Сенькин.

Ведомости Санкт-Петербург
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