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Торговля как развлечение
В организации торговых комплексов есть две противоположные модели - немецкая и американская.
Hotel
Предполетная подготовка
Строительство терминала шереметьево-3 увеличит площади, занимаемые магазинами, кафе и ресторанами в международном аэропорту Шереметьево. Однако ни строительства гостиницы, ни возведения офисного центра проект не предполагает.
Regions
Рука "Москвы" дотянулась до Прибалтики
Акционеры General Investment Group (GIG), владеющей универмагом "Москва", продолжают инвестировать в розницу. По данным "Ъ", структуры GIG приобрели в Риге крупный универмаг Palazzo Italia, торгующий одеждой и аксессуарами итальянских люксовых марок.
Stefanel сделает марш-бросок
Итальянская компания Stefanel, предпринявшая вторую попытку выхода на российский рынок, в течение пяти лет намерена открыть 40 монобрендовых магазинов. Развивать сеть по франчайзинговой схеме будет компания «Бон-стрит», причем не только в России, но и в странах СНГ. 
Interview
В поисках формата
Сергей Гипш, управляющий партнер Colliers International: «Думаю, никто не возьмет на себя смелость сказать, что если в Москве будет построено определенное количество торговых площадей, то произойдет насыщение рынка».
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Пол Блэкман назначен региональным 
директором департамента офисной недвижимости 
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Торговля как развлечение
В организации торговых комплексов есть две противоположные модели - немецкая и американская. В Германии крупное царство потребления чаще всего представляет собой торговую галерею с кафе и ресторанами на всем пути следования покупателя. Развлечения, будь то кино или боулинг, организованы в отдельных зданиях.

В гигантских американских моллах ведущих девелоперов все наоборот - тут Вавилон из магазинов, точек питания и культурного отдыха. Они рассчитаны на то, что «одноэтажная Америка» раз в неделю, а то и в две приезжает со своих ферм, и здесь ей нужно не только отовариться, но и получить массу позитивных впечатлений.

Россия пока с выбором не определилась. «Исторически так сложилось, что в нашей стране активно начали развиваться именно торговые центры. Отдельно развлекательная инфраструктура представлена у нас в виде казино, азартно-игровых зданий и всего того, с чем активно сейчас борется государство», - говорит Игорь Азаров, генеральной директор «Маркет Трейд Центра», управляющей компании торгово-развлекательного комплекса «Вэйпарк».

«Раньше в сознании человека было четкое разделение, что покупают в одном месте, а отдыхают - в другом. Теперь посещение торгового центра становится приятным времяпрепровождением. Сегодня в него ходят за покупками, завтра - за развлечениями, - добавляет Максим Гасиев, директор департамента торговой недвижимости Colliers International. - Рынок развлечений в России только зарождается. Это подтверждает наметившаяся тенденция расширения развлекательных зон в составе существующих и планируемых торговых центров».

Для развлекательных зон традиционно ставки ниже в среднем вдвое, но считается, что они могут повысить популярность самого комплекса и увеличить его посещаемость.

О том, что развлечения все же притягивают покупателя, свидетельствуют конкретные цифры. Дмитрий Зотов, генеральный директор группы компаний «Торговый квартал», рассказывает, что «с введением развлекательной зоны в „Торговом квартале на Свободном" посещаемость комплекса увеличилась на 30%. Мы смогли увеличить арендные ставки почти на 20%, не потеряв при этом ни одного стратегически важного партнера-оператора».

Основа развлекательной инфраструктуры - детская игровая зона. Этот факт признают все специалисты. Одни девелоперы ограничиваются детскими комнатами, другие - целыми комплексами. Соображения последних: если ребенку не понравилось или надоело в пятый раз, его родители больше за покупками не приедут. В случае с детьми жадничать с квадратными метрами не следует. Начиная с комнат типа «клеить-лепить», территория постепенно может превращаться в настоящий оазис для семейного отдыха с кафе для бабушек и мам и аттракционами для подростков.

Даже по самым осторожным прогнозам, уже через четыре-пять лет рынок Москвы в нише торгово-развлекательных комплексов заполнится, а рост числа потенциальных клиентов любого из них станет возможен только благодаря перераспределению покупательских потоков. Тогда торговые центры начнут конкурировать уже на уровне собственных имен и имиджа. В выигрыше останутся те, кто много продает, интересно развлекая.
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Предполетная подготовка
Строительство терминала шереметьево-3 увеличит площади, занимаемые магазинами, кафе и ресторанами в международном аэропорту Шереметьево. Однако ни строительства гостиницы, ни возведения офисного центра проект не предполагает. Таким образом, даже по завершении стройки Шереметьево не приблизится по стандартам ведения бизнеса к современным аэропортам крупных городов мира. хотя и станет крупнейшим аэропортом столицы.
Магазин на взлете 

В ноябре 2007 года планируется завершить строительство третьего пассажирского терминала аэропорта Шереметьево (хотя уже сейчас понятно, что срок этот будет сдвинут. - BG). Его возведение предполагает расширение имеющихся концессионных площадей аэропорта, появление новых магазинов, баров, кафе и ресторанов, которые будут находиться как в зоне, расположенной после паспортного контроля пассажиров, так и на территории свободного доступа. В зонах прилета и вылета нового терминала будут располагаться магазины, которым отводится 15 тыс. кв. м, в том числе магазин беспошлинной торговли на 3 тыс. кв. м. Около терминала планируется построить закрытую парковку на 2, 8 тыс. машиномест и открытую на 700 мест.

Как рассказали BG в компании «Терминал», занимающейся строительством Шереметьево-3, сейчас проводится выбор оператора аэропорта, а после его завершения будет объявлен тендер на управление магазинами, барами и ресторанами. До выбора оператора аэропорта обсуждать возможную прибыль компании от сдачи помещений в аренду в «Терминале» отказались.

По мнению Андрея Жамкина, старшего консультанта департамента коммерческой недвижимости Blackwood, арендная ставка на торговое помещение в Шереметьево-3 может составить порядка $1-1, 2 тыс. за кв. м. Понятно, что территория беспошлинной торговли стоит гораздо дороже: в одном из московских аэропортов стоимость кв. м арендуемой площади в зоне duty free составляет около $10 тыс. в год.

Сейчас выручка от неавиационной деятельности (доход от сдачи помещений в аренду, концессионных платежей) составляет до 30% всех доходов Шереметьево. Для России это очень хороший показатель: в среднем по стране он равен 10%. Для мировой аэропортовой практики - провальный: в столичных аэропортах развитых стран он достигает 50-60%.

Аэропорты постоянно стремятся увеличить прибыль от неавиационных доходов: чем эффективнее используются коммерческие площади, тем ниже можно устанавливать тарифы на обслуживание авиакомпаний. Больше компаний - больше рейсов, пассажиров. И, как следствие, рост арендных ставок.

Введение в строй новых торговых площадей Шереметьево позволит увеличить доходы от аренды. После завершения строительства нового терминала торговые площади Шереметьево-3 будут превосходить имеющиеся у непосредственных конкурентов площади. Андрей Жамкин отмечает, что примерная площадь торговых помещений в аэропорте Домодедово составляет 12 тыс. кв. м, в аэропорте Внуково торговые помещения составляют лишь порядка 6 тыс. кв. м. Таким образом, у Шереметьево планируемая площадь под торговлю и услуги будет наибольшей среди столичных аэропортов (хотя в отличие от них эти территории разделены, и пассажир любого рейса не сможет посетить все магазины, формально расположенные в одном аэропорту).

В аэропорт - как на работу 

Впрочем, повышение доходности только за счет аренды торговых территорий - прошлый век аэропортового бизнеса. Сейчас терминалы развивают сегмент офисной недвижимости и гостиниц. Учитывая растущее количество бизнес-пассажиров, многие аэропорты развивают такие услуги, как арен да конференц-залов, переговорных, выставочных помещений. Всего этого, как следует из предоставленной «Терминалом» информации, в Шереметьево-3 не предполагается.

Проблема заключается в том, что у Шереметьево не хватает помещений для развития торговой зоны, размещения отелей, офисных центров, выставочных и конгресс-центров. После окончания строительства третьего терминала возможностей для развития данного направления станет намного больше. Но, по словам риэлтеров, несмотря на интерес к подобным услугам (так, крупная автомобильная компания рассматривала возможность размещения в третьем терминале своего фирменного делового центра, но так и не смогла договориться с «Терминалом»), скорее всего, дело ограничится традиционной концепцией. Упущенными возможностями Шереметьево-3 уже торопятся воспользоваться другие компании. Как отмечают в компании Knight Frank, бизнес-парки, расположенные рядом с аэропортами, могут предлагать своим арендаторам помимо офисов еще и складские помещения («Гринвуд», «IКЕА-Химки»). В таких помещениях могут быть заинтересованы транснациональные компании, имеющие представительства в том числе и в России.

Но если офисные центры при аэропортах - востребованный товар, то относительно гостиниц мнения девелоперов разделились. Существующих в Шереметьево гостиниц хватает для размещения сотрудников авиакомпаний («Новотель» заполняется в среднем на 80%, что выше среднерыночного уровня), а других постояльцев в них почти нет, ведь крупным транзитным авиаузлом Москва так и не стала. Кроме того, гостиница при аэропорте - это совсем не то, что гостиница непосредственно в аэропорту. Например, в аэропорту Дубай отель расположен непосредственно на транзитной территории - до линии паспортного контроля. Номера в нем сдаются с почасовой оплатой, чтобы пассажир мог принять душ и поспать несколько часов до следующего рейса. Если гостиницу расположить за паспортным контролем, эта концепция работать не будет.

Марина Смирнова, заместитель директора департамента оценки и консалтинга компании Colliers International, говорит, что гостиницы при аэропортах привлекательны для международных гостиничных операторов, потому что аэропорт - мощный генератор спроса на услуги временного проживания за счет транзитного потока, экипажей самолетов и в последнее время сегмента конференций. По ее мнению, в аэропортах перспективно строить трех-четырехзвездные гостиницы, ориентированные на бизнес-сегмент.

В целом отказ от возведения дополнительной гостиницы в рамках проекта Шереметьево-3 или, по крайней мере, реконструкции и увеличения вместительности существующего «Новотеля» вызывает у экспертов удивление. Тем более что крупные гостиничные управляющие компании высказали заинтересованность в проектах подобного рода. Евгений Базель, директор по развитию российского представительства Kempinski, заявил BG, что гипотетически - при создании инвесторами и девелоперами соответствующей инфраструктуры - компания готова была бы взяться за управление новой гостиницей в Шереметьево, тем более что у Kempinski уже есть опыт управления Kempinski Hotel Airport в мюнхенском аэропорту.

Точка отрыва 

В отличие от государственного Шереметьево частная компания «ИстЛайн», управляющая Домодедово, все же старается выжать максимум доходов из каждого квадратного метра своего аэропорта. Причем самого терминала компании явно не хватает. Одним из стратегических направлений развития объявлена интеграция в бизнес группы объектов коммерческой недвижимости, расположенных в радиусе до 35 км от аэропорта. Данная концепция выражена в крупномасштабных проектах «Аэропорт-Сити» и «Аэротрополис». «Аэропорт-Сити» - это перестройка системы управления предприятиями на территории аэропорта и примыкающей к аэропорту, а также строительство непосредственно около терминала офисного комплекса площадью 20 тыс. кв. м. Проект «Аэротрополис» пока что лишь концепция развития территорий. Она предусматривает строительство логистических центров и ряда инфраструктурных объектов для них. Кроме того, компания уже несколько лет участок за участком перестраивает само Домодедово. Сейчас в аэропорту строится торгово-развлекательный комплекс «Домодедово Плаза» общей площадью 15, 5 тыс. кв. м, в котором будет открыто 50 новых торговых точек (рестораны, магазины, кинотеатр и кафе на крыше со смотровыми площадками для наблюдения за взлетом и посадкой самолетов). Достраиваются дополнительные этажи над галереями внутренних и международных линий, а в трансферной зоне терминала разместится мини-отель на 40 номеров. В ближайшее время планируется строительство четырехзвездной гостиницы на 400 номеров, непосредственно примыкающей к терминалу, многоярусной парковки на 3, 6 тыс. машиномест с размещением над ней офисных и конференц-площадей. Судя по заявленным планам, идея превращения аэропорта в деловой центр не кажется «ИстЛайну» бесперспективной.
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Рука "Москвы" дотянулась до Прибалтики

Акционеры General Investment Group (GIG), владеющей универмагом "Москва", продолжают инвестировать в розницу. По данным "Ъ", структуры GIG приобрели в Риге крупный универмаг Palazzo Italia, торгующий одеждой и аксессуарами итальянских люксовых марок. Теперь компания намерена инвестировать свыше $180 млн в строительство в Прибалтике сети универмагов среднего класса - прототипов "Москвы".

Palazzo Italia приобрела компания Capital Department Store (CDS). По словам близкого к сделке источника, CDS аффилирована с компанией General Investment Group, которая известна как владелец около 80% акций столичного универмага "Москва". Сумма сделки составила около $10 млн. В офисе Palazzo Italia в Риге от каких-либо комментариев отказались, посоветовав обратиться в CDS. Председатель совета директоров CDS и президент GIG Григорий Рабинович факт покупки Palazzo Italia "Ъ" подтвердил. По его словам, продавцами актива выступила группа итальянских предпринимателей.

Шестиэтажный рижский универмаг Palazzo Italia общей площадью около 5 тыс. кв. м специализируется на торговле итальянскими люксовыми марками одежды, в том числе D&G, Roberto Cavalli, Missoni.

GIG принадлежит около 80% акций в ОАО "Универмаг Москва"", управляющей одноименными универмагами на Ленинском проспекте и в Кузьминках. Оборот "Москвы" по итогам 2006 года составит 1,6 млрд руб. Универмаг торгует марками среднего ценового сегмента Collins, Rieker, Wellensteyn и др. Владельцы не раскрываются. По словам господина Рабиновича, новые владельцы планируют сделать Palazzo Italia сетевым проектом, в рамках которого аналогичные универмаги откроются в других столицах стран Балтии - Вильнюсе и Таллине. Инвестиции в 1 кв.м он оценивает в $3 тыс. "Основными покупателями сети должны стать состоятельные россияне, которые привыкли ездить за покупками в Милан. Страны Балтии вошли в ЕС, поэтому цены на люксовые товары в Palazzo Italia будут сопоставимы с итальянскими бутиками, то есть заметно ниже, чем в Москве или Петербурге. А добираться до Риги дешевле, чем до Милана", - поясняет источник, близкий к CDS. По данным Росстата, в 2005 году Италию посетило 205,6 тыс. россиян. Из них, по различным оценкам, непосредственно в Милан ездили 3-5%.

Григорий Рабинович отмечает, что Palazzo Italia будет не единственным розничным проектом, который компания намерена реализовать в Прибалтике: "Мы намерены запустить в регионе сеть универмагов среднего класса, аналогичных принадлежащему CDS столичному универмагу "Москва". В Латвии мы откроем не менее четырех универмагов "Рига" площадью 5 тыс. кв. м каждый, в Эстонии - четыре универмага "Таллин", в Литве - столько же "Вильнюсов"". По словам господина Рабиновича, инвестиции в каждый из 12 универмагов составят $15 млн. Таким образом, общие инвестиции GIG в розницу на территории стран Балтии превысят $180 млн.

Участники рынка считают, что владельцы "Москвы" столкнутся с жесткой конкуренцией на прибалтийском рынке. "После того как страны Балтии вошли в ЕС, заняться освоением этого рынка смогут даже самые осторожные иностранные ритейлеры", - предупреждает совладелец ИК "Базис" (развивает сеть универмагов "Авеню") Дмитрий Куприянов. Гендиректор маркетинговой компании Magram Market Research Марина Малыхина сомневается, что CDS удастся привлечь в страны Балтии состоятельных россиян: "У Милана лояльная аудитория заметно выше, чем у Таллина, Вильнюса или Риги. Переориентировать покупателей на то, чтобы приезжать за покупками в эти города, будет трудно даже при значительной рекламной поддержке". Впрочем, вице-президент группы "Джамилько" Ольга Мамонова отмечает, что потенциальные потребители товаров luxury есть и в Прибалтике.
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Stefanel сделает марш-бросок
Итальянская компания Stefanel, предпринявшая вторую попытку выхода на российский рынок, в течение пяти лет намерена открыть 40 монобрендовых магазинов. Развивать сеть по франчайзинговой схеме будет компания «Бон-стрит», причем не только в России, но и в странах СНГ. Однако участники рынка предупреждают, что марка сможет прижиться не во всех регионах. 
По словам директора компании Show-room «Ли-Лу» (сотрудничает с «Бон-стрит») Оксаны Бондаренко, инвестиции в открытие одного магазина составят около 130 тыс. долл. В следующем году первый магазин Stefanel появится в Минске. В настоящее время компания ведет переговоры о выходе на рынок Киева. «Бон-стрит» также рассматривает предложения по открытию магазинов в Ростове, Волгограде, Мурманске, Санкт-Петербурге и Екатеринбурге. 
Первый магазин Stefanel «Бон-стрит» открыла в сентябре текущего года в ГУМе. Как сообщили РБК daily в компании, результатами работы бутика они довольны. Джузеппе Стефанель, основатель итальянской марки, уверен в успехе своего продукта, потому что в России и странах СНГ достаточно холодно, а одежда Stefanel производится в основном из трикотажа. 
Однако генеральный директор компании «Бутик-центр» (управляет магазином Stefanel в Санкт-Петербурге) Елена Орешина считает, что дальнейшее развитие марки, к примеру, в северной столице будет затруднительным: «В Питере спрос на люксовые марки не так активен. Stefanel для Петербурга — недешевая одежда». От комментариев по поводу конкуренции с новыми бутиками Stefanel она отказалась. Участники рынка предполагают, что в итоге питерский магазин будет сотрудничать с «Бон-стрит» или уйдет из этого бизнеса. 
Еще одним препятствием на пути продвижения марки Елена Орешина называет насыщение рынка: «Когда «Бон-стрит» открывал Motivi, рынок был гол, не было такой конкуренции и таких арендных ставок. Сейчас они могут столкнуться с тем, что рынок переполнен». 
Тем не менее директор российского представительства Benetton Андрей Григорьев с этим не согласен и считает, что в России еще есть потенциал роста для Stefanel. По его мнению, у марки, судя по последней коллекции, есть конкурентные преимущества. «Бренд на слуху, и я уверен, что если представитель не наделает серьезных ошибок, Stefanel может вписаться в конкурентную среду», — утверждает г-н Григорьев. 
Президент Русской торговой группы Андрей Тимофеев добавляет, что на региональных и иностранных рынках одежды существует высокий спрос, но ограничено предложение. «Не все осмеливаются встать в один ряд с местными игроками, — объясняет он. — К тому же региональные рынки очень отзывчивы на ценовую политику компаний». Г-н Тимофеев полагает, что у Stefanel есть шанс закрепиться на новых рынках, если «будет разумное ценообразование и сохранится европейский ассортимент и качество одежды». 
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Сергей Гипш, управляющий партнер Colliers International.
Думаю, никто не возьмет на себя смелость сказать, что если в Москве будет построено определенное количество торговых площадей, то произойдет насыщение рынка. В ближайшие три-четыре года на рынок выйдет несколько крупномасштабных проектов, таких как «Ривер молл» на бывшей территории ЗИЛа, «Ростокино», центральное ядро комплекса «Москва-Сити», «Мега Белая Дача» и другие торгово-развлекательные центры. Когда эти амбициозные проекты будут реализованы, начнется следующий этап развития рынка. Динамика выхода новых торговых центров будет ниже, а выгодное расположение и удачный набор арендаторов в долгосрочной перспективе не смогут служить единственными гарантами успешности проектов. Высокий уровень конкуренции будет способствовать созданию неординарных концепций, также на первый план выйдут такие факторы, как профессиональное управление и продвижение торговых центров. Все вышесказанное относится к традиционному для Москвы формату торгово-развлекательных центров. Остальные форматы профессионального ритейла, такие как department store, оutlеt-центры и роwеr-центры, на московском рынке практически не представлены. Универмаги очень популярны в Европе, в то время как в Москве из классических представителей этого сегмента можно назвать только «Стокманн» и ЦУМ. Так что ниша существует, и можно прогнозировать, что в этом сегменте может быть довольно высокий спрос. Также нельзя не отметить потенциал развития outlet fаshiоn-центров - масштабных проектов, расположенных, как правило, за чертой города. В оutlеt-центрах представлены товары ведущих марок, которые продаются с дисконтом 30-70%. Учитывая любовь москвичей к модным брэндам, можно с уверенностью сказать, что этот сегмент будет пользоваться успехом. Формат роwеr-центра представляет собой торговый центр, состоящий из нескольких отдельно стоящих якорных арендаторов и галереи с минимальным числом сопутствующих магазинов. Действующих проектов такого формата на нашем рынке пока нет.

Однако девелоперам следует уже сейчас задуматься над тем, как диверсифицировать свои проекты, сделать их более конкурентоспособными, предлагать яркие, необычные решения и концепции, а также привлекать профессиональных управляющих. Для интересных форматов торговых центров всегда найдется место на рынке торговой недвижимости Москвы, и они всегда будут востребованы арендаторами.
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Пол Блэкман назначен региональным 
директором департамента офисной недвижимости 
Colliers International
Блэкман родился 11 июля 1974 г. в Бирмингеме. В 1996 г. окончил Leeds University по специальностям "французский язык" и "менеджмент", в 1998 г. - South Bank University. С 1996 г. - аналитик в компании Jones Lang LaSalle в Лондоне, а с 1999 г. - руководитель направления "корпоративные услуги" в Варшаве. В 2002 г. стал директором польского офиса компании Lambert Smith Hampton. В 2004 г. - старший консультант, заместитель директора и директор в Colliers International. В 2005-2006 гг. - директор по развитию бизнеса в компании Regus, отвечал за развитие компании в странах Северной, Центральной и Восточной Европы.
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