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Игра в классики
В ноябре столичному рынку недвижимости “большой четверкой” брокерских компаний была предложена новая классификация офисов.
Retail
«12 месяцев» на выданье
В пятницу владельцы супермаркетов "12 месяцев" и руководители казахстанского банка "Тураналем" подтвердили, что инвесткомпания банка может стать контролирующим акционером московской сети.
«Белая дача» станет сетью
Владелец компании "Белая дача" депутат Госдумы Виктор Семенов втянулся в розничный бизнес. Работа над проектом торгового центра "Мега - Белая дача" вдохновила Семенова создать собственный сетевой розничный проект.
Х5 объединила закупки
Почти восемь месяцев потребовалось Х5 Retail Group, чтобы объединить систему закупок "Пятерочки" и "Перекрестка". 
Hotel
До третьей звезды
На гостиничном рынке сложился дефицит отелей среднего ценового сегмента. Даже колоссальный спрос не вызывает роста числа гостиниц “3 звезды”.
Offices/General
Игра в классики
В ноябре столичному рынку недвижимости “большой четверкой” брокерских компаний — Colliers International, Cushman & Wakefield / Stiles & Riabokobylko (C&W/S&R), Jones Lang Lasalle (JLL) и CB Richard Ellis / Noble Gibbons — была предложена новая классификация офисов. По признанию специалистов Московского исследовательского форума, — а именно они переделали и расширили свой же предыдущий вариант — работа над новыми критериями была долгой, аналитики трудились девять месяцев. В результате на свет появились характеристики, неукоснительное соответствие которым должно означать принадлежность зданий к высокому классу: А, В+ либо В-.
Предыдущий вариант классификации не просуществовал на рынке и трех лет. Все это время — с 2003 г., когда прежняя классификация была принята, — она служила объектом для критики и была лишь приблизительным ориентиром для арендаторов и девелоперов. В ней отсутствовал принцип обязательности того или иного критерия, поэтому каждый мог трактовать степень соответствия заданным параметрам на свое усмотрение, что в общем-то и делалось. В новых стандартах тоже есть недостатки, но аналитики обещают регулярно пересматривать классификацию и обновлять ее с учетом требований рынка.

До конца 2006 г. брокеры прогнозируют рекордное поглощение объемов офисных площадей — по данным C&W/S&R, оно может составить 1,2 млн кв. м. За три прошедших квартала уже был арендован и куплен почти 1 млн кв. м. В общей структуре спроса начали превалировать сделки по предварительной аренде со стороны тех, кто снимает себе офис заранее, — в основном это представительства международных компаний. Выступая в Мюнхене на открытии экспозиции российской столицы на международной выставке коммерческой недвижимости и инвестиций Expo Real — 2006, Юрий Лужков отметил, что в Москве аккредитовано около 10 000 зарубежных фирм, и признал, что это вынуждает строить дополнительно в больших объемах офисные центры.

Придирчивые иностранцы

По данным JLL, расходы на высококачественные офисы, помещения для розничной и оптовой торговли в Москве увеличатся в этом году в шесть раз и превысят $2 млрд против $300 млн в 2005 г. Но зарубежные компании привыкли считать свои деньги и требовать за них действительно качественный объект. “В отличие от квартир, которые часто приобретаются как биржевой товар и не воспринимаются как продукт, офисные здания покупаются или сдаются в аренду в результате кропотливейшей работы, — говорит Андрей Баринский, генеральный директор компании Forum Properties. — Потенциальные клиенты самым скрупулезным образом рассматривают проект здания, которое им обещают девелоперы”.

Баринский считает, что “если классификация поможет им в этом, то она станет благом, но стандарты должны быть бескомпромиссными и в класс А надо собрать действительно качественные проекты”.

Именно это намерены сделать консультанты “большой четверки”. “Общее количество площадей останется прежним, — отмечает Ольга Батурина, руководитель группы аналитики рынка офисной и индустриальной недвижимости JLL, — но теперь их начнут делить на три класса: А, который станет эталоном качества, В+ и В-”.

“Выработка критериев для классов В+ и В- идет в сравнении с классом А, сама классификация стала более сложной, — отмечает Регина Лочмеле, руководитель отдела аналитики рынка офисной и индустриальной недвижимости Colliers International. — Московский рынок далеко ушел от рынков Восточной Европы, на основе классификаций которых был создан первоначальный столичный вариант”.

За трезвость оценок

В старой классификации было 20 критериев. Для того чтобы зданию был присвоен класс А, оно должно было соответствовать как минимум 16 из них. Так как аналитики не удосужились отметить, какие стандарты являются обязательными, то по умолчанию ключевым параметром для класса А-премиум считалось месторасположение офисного центра внутри Садового кольца.

“Иногда значение местоположения было настолько высоко, что значения других факторов могли быть ниже требуемых и это не влияло негативно на классность здания”, — вспоминает Андрей Петров, директор отдела офисной недвижимости Knight Frank (компания Knight Frank не принимала участия в разработке новой классификации, так как членом Московского исследовательского форума она стала только в ноябре. — В остальных случаях офис мог претендовать на высший класс, если был удачно расположен, хорошо оснащен или продвигал дотоле неизвестный рынку качественно новый формат — как, например, бизнес-парк “Крылатские Холмы”.

“Согласно прежней классификации список столичных зданий класса А не такой уж длинный — он включает в себя около 190 объектов плюс еще примерно полсотни на стадии строительства или предпроектной подготовки. Это самые крупные бизнес-центры Москвы”, — говорит Петров. “Мы полагаем, что половина нынешнего класса А перейдет в класс В”, — прогнозирует Батурина.

“Классификация нужна девелоперам, чтобы трезво и здраво отнестись к своему зданию и правильно оценить, к какому классу оно может принадлежать”, — говорит Батурина. Рынок становится более конкурентным, продолжает она, офисные центры отличаются не только арендными ставками и типом арендаторов, но и подходом девелоперов к реализации своих объектов.

“Недавно наше здание "Эрмитаж Плаза", одно из лучших зданий А-класса в Москве, участвовало в тендере с другим зданием, формально принадлежащим к классу А, но, на мой взгляд, совершенно другой "породы". Трудно конкурировать по арендным ставкам, если твое здание в два раза дороже, — сетует Баринский. — Есть много пользователей, которым нужно находиться в офисе класса А, но не все точно понимают, что это такое. Хорошо бы, если бы брокеры, которые являются проводниками такой информации, определили соответствующие правила игры”.

“До последнего времени на рынке наблюдалась некоторая архаичность в отнесении офисов к тому или иному классу, — говорит Алеся Панова, директор департамента маркетинга компании "Промсвязьнедвижимость". — Например, один из критериев, которому по старой системе должен соответствовать бизнес-центр класса А, — это расположение внутри Садового кольца и высокая транспортная и пешеходная доступность. В прессе же появлялись сообщения о строительстве офисов класса А, например, по Ленинградскому шоссе. Есть бизнес-центры, которые позиционируются как класс А, но располагают недостаточным количеством мест для парковки, в том числе гостевой. В результате посетители тратят много времени на поиск места для машины или вынуждены оставлять ее на проезжей части. Но ведь класс А — это высший класс, т. е. бизнес-центр со всеми удобствами”.

Все одинаково важно

В новой классификации 26 критериев. Чтобы попасть в класс А, В+ или В-, офисный центр должен отвечать всем выделенным параметрам, допускается несоблюдение одного обязательного и четырех факультативных.

Как рассказала Александра Крыжановская, аналитик рынка офисной недвижимости C&W/S&R, все стандарты поделены на шесть смысловых групп и пронумерованы, хотя порядковый номер не означает, что предыдущий критерий важнее

предшествующего. И все-таки на первое место аналитики поставили инженерные системы здания. Центральная система управления здания, его оснащенность системами жизнеобеспечения и электроснабжения являются обязательными опциями для офиса класса А. Факультативным назван лишь один критерий — максимальное ожидание лифта желательно не более 30 секунд.

“В новой системе более четко прописаны критерии по освещенности помещений, глубине зданий, коэффициентам потерь, но не описаны системы пожарной безопасности, — удивляется Панова. — Описание системы управления зданием для классов В+ и В- не содержит конкретной информации и сформулировано как "должным образом организованное управление зданием". Также расплывчато сказано и об отделке помещений общего пользования: для класса А этот параметр сформулирован как "высококачественные материалы", а для классов В+ и В- — просто как "качественные материалы". При всей своей неконкретности данный критерий является обязательным для офисов всех категорий”.

По мнению Владимира Аристархова, генерального директора компании “Промсвязьнедвижимость”, главное для офиса — его местоположение и инженерно-техническая оснащенность. “Месторасположение — постоянная величина, а инженерия устаревает достаточно быстро и постоянно усовершенствуется, — констатирует он. — Она важна для высококлассного офиса. Поэтому на смену старым зданиям приходят новые, в которых использованы более передовые технологии”.

Сергей Лазарев, президент “КФС-групп”, говорит, что его компания хоть и смотрит на нормы, действующие на рынке, но опирается и на собственный опыт. “Мы знаем, что большие холлы, конференц-залы, оборудованные для синхронного перевода, должны быть в классе А. Но мы также знаем, что в нашем здании мы можем обойтись без них. Ведь по всем остальным параметрам наш объект от класса А не отличается”, — рассуждает он.

Николай Рассказов, генеральный директор БЦ “Профико”, вспоминает: когда он заключал договор о продвижении строящегося бизнес-центра с брокерами, то последние настаивали на включении в контракт положения, что он будет класса А. “Но критерии классности изменчивы: сегодня наши уважаемые консультанты говорят одно, завтра их мнение изменится, и мы в класс А можем уже не попасть. Поэтому мы записали, что компания строит высококлассный офис, который будет отвечать таким-то характеристикам, и их перечислили”, — стоит на своем Рассказов.

“Не стоит ожидать, что с появлением новой редакции классификации все здания отныне будут соответствовать заявленному классу, — предупреждает Антонина Лаирова, старший аналитик компании Prime City Properties. — Хотя крупные девелоперы, заботясь о своей репутации, будут продолжать предоставлять участникам рынка полные данные по своим проектам, у небольших компаний, а также у новичков всегда будет оставаться соблазн присвоить зданию более высокий класс”.

“Я не опасаюсь негативной реакции со стороны ведущих девелоперов, — уверена в своей правоте Батурина. — Но возможно непонимание со стороны некоторых единичных компаний, особенно тех, кто вышел или выходит на рынок с единственным объектом, но с большими амбициями”. По ее словам, технологии развиваются, рынок идет вперед и те объекты, которые для своего времени были наилучшими, в настоящее время уже не всегда могут считаться таковыми.

Разница в цене

“Качество московского строительства постепенно приближается к западным стандартам, — отмечает Петров. — Со временем объекты морально устаревают и переходят в более низкий класс. Здания, построенные 5-7 лет назад, должны быть понижены в классе, особенно те офисные центры, застройщики которых сэкономили на качестве строительства”.

“Строящиеся в данный момент офисные комплексы класса А диктуют совершенно иное, более высокое качество объектов, поэтому помещения с менее развитой инфраструктурой, худшего качества и в менее престижном районе будут вытесняться в класс В”, — считает он. Аналогичный процесс будет происходить и в классе В. По подсчетам Knight Frank, около 20-25% зданий, подавляющее большинство которых относится сейчас к классу В, могут быть вытеснены в класс С.

“Новые объекты класса А выходят на рынок по более высоким арендным ставкам, — отмечает Ирина Флорова, руководитель отдела исследований CB Richard Ellis / Noble Gibbons, — разница в цене составляет $200-300 за 1 кв. м”. По данным Крыжановской, на конец III квартала арендаторы платили в зданиях класса А в среднем по $737 за 1 кв. м в год, что на 18% больше, чем в начале года. Средневзвешенные расценки для класса В зафиксированы в начале октября на уровне $523 за 1 кв. м в год.

В замоскворецком субрынке в III квартале наблюдались самые высокие ставки для офисных помещений классов А и В — соответственно около $1000 и $700-800 за 1 кв. м в год. “Замоскворецкий субрынок лидирует по уровню арендных ставок для офисных блоков класса В наряду с CBD (Центральным деловым районом) и белорусским субрынком, — констатирует Крыжановская. — Престижность упомянутых районов является причиной высокого по сравнению с другими субрынками уровня арендных ставок”.

Консультанты предупреждают: не стоит ожидать, что принятие новой классификации отразится на пересмотре арендных ставок. “Каждый арендатор выбирает то, что ему надо, — лояльна Флорова. — Кто-то готов отказаться от качества ради престижного месторасположения”.

Не место красит бизнес-центр

Согласно новым требованиям здание класса А должно быть не просто “хорошо расположено” и не соседствовать с объектами, которые могут “оказывать негативное влияние на его имидж”, вроде кладбищ и свалок. Оно должно либо находиться в 10-15 минутах ходьбы от метро, либо от него до метро должен курсировать “организованный автобус”. Надо понимать, что организовать этот автобус придется собственнику или самим арендаторам.

Кстати сказать, одним из серьезных нововведений для класса А стало требование о единоличной собственности на здание. Если же у бизнес-центра появится пусть даже два владельца, его класс автоматически будет понижен. “Известен ряд примеров, когда хорошо расположенные, качественно построенные объекты значительно теряли в уровне из-за того, что были распроданы отдельными блоками различным компаниям, — отмечает Лаирова. — В подобных условиях практически невозможно осуществлять централизованное управление и эксплуатацию здания, и это понижает его класс”.

В качестве желательного, но необязательного пока критерия названа прозрачная структура собственности. “Этот пункт станет обязательным года через три, — обещает Крыжановская. — Но то, что он появился, уже свидетельствует о зрелости нашего рынка и о его стремлении к цивилизованности. Инвесторы, особенно зарубежные, смогут лучше ориентироваться в структуре предложения”.

Девелоперы в зависимости от того, где они строят офисы, отдают пальму первенства то району, то транспортной доступности. “Месторасположение для офисного центра — не главный критерий, важнее хорошая транспортная доступность: близость к метро и реальная возможность добраться до места на машине”, — уверяет Рассказов. БЦ “Профико”, которым он руководит, строится в Крылатском, в 10 минутах от ст. м. “Молодежная”. Баринский, наоборот, считает, что “лучше центра ничего нет”, и предлагает ввести дифференциацию объектов по местоположению. “Например, отдельно стоящие офисы класса А могут располагаться исключительно либо в CBD — центре города, либо в "Москва-Сити", а удаленные от центра бизнес-парки к категории А будут отнесены только по техническим характеристикам”, — предлагает девелопер.

Ведомости
К содержанию
Retail
«12 месяцев» на выданье

В пятницу владельцы супермаркетов "12 месяцев" и руководители казахстанского банка "Тураналем" подтвердили, что инвесткомпания банка может стать контролирующим акционером московской сети. В покупку доли в "12 месяцах" и ее дальнейшее развитие "Тураналем" готов вложить до 1500 млн.

Консолидированные активы банка "Тураналем" по МСФО на 31 декабря 2005 г. составили $7,45 млрд, чистая прибыль - $109,87 млн. Группа казахстанских бизнесменов контролирует 58% банка, еще 11% принадлежит семье погибшего в 2004 г. Ержана Татищева, а 13,3% - у Raiffeisen Zentralbank, ЕБРР, IF С и FMO.

Торговому дому "12 месяцев" принадлежит 19 супермаркетов в Москве. Оператора сети ООО "Ваш путь" и компанию, владеющую недвижимостью, ООО "ТД 12 месяцев успеха" контролируют Шавкат Салиев и его партнеры. Валовая выручка только супермаркетов в 2005 г. составила около $120 млн.

О том, что инвестиционная компания казахстанского банка "Тураналем" сделала предложение владельцам сети "12 месяцев" о покупке контрольной доли в их бизнесе, "Ведомостям" рассказали замгендиректора "12 месяцев" Октам Аликулов и исполнительный директор банка "Тураналем" по инвестициям в СНГ Айгуль Жанкулиева. По ее словам, решение об инвестировании в розничную торговлю принято акционерами банка. Всего в покупку розничного бизнеса и его дальнейшее развитие банк может вложить до $500 млн. Аликулов добавил, что "12 месяцев" готовит бизнес-план по освоению инвестиций "Тураналема".

Сейчас "12 месяцев" включает 19 супермаркетов торговой площадью 220-1400 кв. м каждый, в собственности сети - 95% помещений ее магазинов. Всего "12 месяцам" принадлежит 63 000 кв. м, из которых более двух третей занимают сторонние арендаторы, говорит Аликулов. Контрольная доля "12 месяцев" может стоить "Тураналему" около $80-100 млн, предполагает директор "Магазина магазинов" Анна Ширяева. С ней согласен руководитель департамента развития, слияний и поглощений сети "Патэрсон" Николай Габышев. Оба эксперта называют такую оценку очень приблизительной. Например, за 16 магазинов "Меркадо" в Москве площадью 50 000 кв. м (33 000 кв. м - в собственности) Х5 Retail Group осенью заплатила $165 млн, включая $50 млн за торговый бизнес.

В прошлом году представитель инвестком-пании "Финам" рассказывал "Ведомостям", что "12 месяцев" планирует поиск стратегического партнера. Аликулов эту информацию опровергает. По его словам, "12 месяцев" до сих пор не планировала ни полной, ни частичной продажи своего бизнеса. А предложение "Тураналема", говорит менеджер, рассматривается потому, что банк долгое время помогал сети кредитами. Например, банк предоставил "12 месяцам" $14 млн для приобретения в октябре помещения Информационно-финансового торгового центра у РФФИ.

Ведомости
К содержанию
«Белая дача» станет сетью

Владелец компании "Белая дача" депутат Госдумы Виктор Семенов втянулся в розничный бизнес. Работа над проектом торгового центра "Мега - Белая дача" вдохновила Семенова создать собственный сетевой розничный проект. В следующем году "Белая дача" запускает сеть торговых центров товаров для сада под одноименным брэндом. О строительстве магазина товаров для сада под одноименным брэндом "Белая дача" объявила летом этого года, торговый комплекс должен открыться в 2007 году в рамках ТЦ "Мега - Белая дача" в Котельниках. Площадь магазина составит 9,5 тыс. кв. м. ассортимент - 35 тыс. единиц.

Как рассказал "Бизнесу" владелец "Белой дачи" Виктор Семенов, не успев открыть первый торговый комплекс, компания приняла решение сделать проект сетевым. "Уже сейчас очевидно, что проект будет пользоваться успехом, и мы решили продолжить вкладываться в собственную розницу", - говорит Семенов. По его словам, "Белая дача" уже в следующем году начнет строительство четырех-пяти аналогичных магазинов на МКАД, а затем займется освоением площадок в регионах. Всего "Белая дача" планирует открыть около 20 торговых комплексов. Площадь магазинов составит 8-8,5 тыс. кв. м, ассортимент будет таким же, как и в первой "Белой даче", - 35 тыс. Строить магазины "Белая дача" будет сама (у компании есть девелоперское подразделение), инвестиции в один магазин, по оценкам Виктора Семенова, составят $15-20 млн. Срок окупаемости одного магазина владелец "Белой дачи" оценивает менее чем в семь лет.

Партнеров для реализации проекта "Белая дача" ищет уже сейчас. По словам Виктора Семенова, компания ведет переговоры о партнерстве с оператором сети товаров для дома, который открывал бы свои магазины на соседних площадках с "Белой дачей". Потенциальных партнеров Семенов не называет, отмечая лишь, что это "крупные компании" и в их число не входит OBI - якорный арендатор "Мега - Белая дача". По данным источника "Бизнеса", потенциальный партнер "Белой дачи" - английская Castorama. Директор по развитию Castorama Андрей Медов не подтвердил, но и не опроверг эту информацию.

Эксперты считают проект интересным, отмечая оригинальность формата, однако полагают, что развивать его в Москве будет непросто, особенно если "Белая дача" будет стремиться открываться на МКАД. "Сейчас нераскупленных участков на МКАД осталось мало, и на них очень много претендентов. При таких условиях быстрая окупаемость проекта может быть под вопросом", - говорит аналитик ИК "Финам" Сергей Фильченков. Он считает, что больше перспектив у проекта в регионах, где у "Белой дачи" будет меньше сложностей с землей. "В регионах проект может хорошо пойти, особенно в городах-миллионниках: такого формата цивилизованной торговли сейчас фактически нет", - соглашается менеджер крупной DIY-сети. Он считает логичным, что по новому проекту "Белая дача" не будет сотрудничать с OBI: "В таком случае ассортимент сетей сильно пересекался бы".

Бизнес
К содержанию
Х5 объединила закупки
Почти восемь месяцев потребовалось Х5 Retail Group, чтобы объединить систему закупок "Пятерочки" и "Перекрестка". По информации Ъ, сейчас компания перезаключает договоры с поставщиками на 2007 год, в которых закупочные цены для обеих сетей уже одинаковы, причем более высокая закупочная цена одной сети была снижена до уровня другой. По расчетам аналитиков, объединение закупок позволит X5 сэкономить в следующем году более $40 млн. 
После слияния "Пятерочки" и "Перекрестка" в апреле этого года поставщики ожидали резкого ужесточения политики в области закупок. Практически сразу компания заморозила закупочные цены на три месяца и обещала к этому моменту подготовить новые договоры с поставщиками. 
Однако слияние закупок произошло только сейчас. Как рассказали Ъ сразу несколько поставщиков X5, компания перезаключает договоры с поставщиками на следующий год уже на одинаковых условиях. Директор по коммуникациям Х5 Геннадий Фролов это подтвердил. "Теперь закупки будут осуществляться централизованно. Если раньше один товар поставлялся в 'Пятерочку' по более низкой цене, чем в 'Перекресток', то выравнивание цен происходит по уровню цен 'Пятерочки', а если цена была ниже для 'Перекрестка', то по уровню 'Перекрестка'",– объясняет господин Фролов. Одновременно сеть сократила число поставщиков пересекающихся наименований товара. Наконец, по условиям договора поставщики не имеют права продавать товар другим ритейлерам дешевле, чем Х5. 
С теми поставщиками, у кого договоры закончились раньше, новые контракты уже заключались по новым условиям. Сейчас новые контракты подписаны с подавляющим большинством поставщиков, уточнил господин Фролов. По его словам, благодаря этому по итогам 2006 года Х5 сэкономит около $10-15 млн. Ранее Х5 прогнозировала к 2008 году экономию на закупках около $85 млн. По словам господина Фролова, "это консервативный прогноз, и компания надеется, что реальные результаты будут выше". 
X5 Retail Group на конец сентября объединяла 420 собственных и 539 франчайзинговых универсамов "Пятерочка" и 141 собственный и 10 франчайзинговых супермаркетов "Перекресток". 54% – у совладельцев и менеджеров "Альфа-групп" и менеджмента X5, 21,2% – у основателей "Пятерочки". В свободном обращении на Лондонской фондовой бирже находится 24,8%. Выручка за девять месяцев 2006 года – $2,4 млрд, капитализация на 10 декабря – $5,628 млрд. 
Х5 – крупнейший в России оператор продуктовой розницы, поэтому может себе позволить выставлять жесткие требования к поставщикам, констатирует аналитик UBS Светлана Суханова. Аналитик "Ренессанс Капитала" Наталья Загвоздина говорит, что в этом году Х5 сэкономила на закупках немного. "Мы прогнозируем совокупную выручку 'Пятерочки' и 'Перекрестка' в этом году на уровне $3,4-3,5 млрд. $10-15 млн экономии на закупках – лишь треть процента от этой суммы, что совсем немного. Однако здесь начинает работать теория больших чисел: в 2007 году совокупная выручка, по нашим оценкам, составит около $4 млрд, таким образом, Х5 сможет сэкономить на закупках $40 млн, а это уже ощутимо",– рассуждает аналитик. Госпожа Загвоздина также обращает внимание на высокую рентабельность Х5: "У 'Седьмого континента' и Х5 рентабельность EBITDA более 7% – самый высокий показатель в отрасли, причем не только в России. Удержать такой уровень рентабельности невозможно: стоимость аренды и операционные расходы будут постоянно расти. У Х5 есть возможность экономии на закупках, поэтому логично, что компания начала ее использовать". 
Х5 может выставлять жесткие требования поставщикам, но контролировать их взаимодействие с другими сетями не сможет, уверен директор по связям с инвесторами сети "Магнит" Хачатур Помбухчан. "У нас в договорах тоже есть это условие, но далеко не все его выполняют",– признается он. Гендиректор "Патэрсона" Юрий Яковчик рассчитывает, что объединение закупок Х5 может сделать закупочные условия на рынке более прозрачными, так как все ритейлеры запрещают поставщикам продавать им товар дороже, чем конкурентам. Другие сети также начнут давить на поставщиков и добиваться сопоставимых закупочных цен с Х5, согласна Наталья Загвоздина. "Но X5 – самый большой канал сбыта, поэтому и 'непрямые' скидки у них всегда будут самые большие",– отмечает господин Яковчик.
Коммерсантъ
К содержанию
Hotel
До третьей звезды
На гостиничном рынке сложился дефицит отелей среднего ценового сегмента. Даже колоссальный спрос не вызывает роста числа гостиниц “3 звезды”. Большая часть заявленных проектов не реализуется из-за продолжительных сроков окупаемости и сложности в управлении отелем. Инвесторы делают выбор в пользу офисных комплексов или торговых центров, поскольку сдача этих площадей в аренду гарантирует менее обременительный, стабильный и прогнозируемый доход.
Гостиничные проекты — сегодня одно из самых популярных и актуальных направлений в девелопменте. Если в сегменте отелей “4-5 звезд” происходят активные действия (аннулирование результатов инвестиционного конкурса на строительство гостиницы “Россия” или открытие первого отеля сети Ritz Carlton в Москве), то активность в нише гостиниц “3 звезды” невысокая, поскольку инвесторы, традиционно повышающие интерес к тому или иному виду бизнеса, не идут в гостиницы среднего класса.

Среди объектов коммерческой недвижимости гостиница — самый сложный и трудноокупаемый продукт. Строительство отеля требует крупных инвестиций на начальной стадии проекта, рисков длинных денег и долгих сроков окупаемости объектов (в сравнении с другими объектами коммерческой недвижимости). Строительство офисных центров или торговых площадей — более стабильный и прогнозируемый бизнес.

С другой стороны, правильно построенный гостиничный бизнес сегодня невероятно доходен. Из-за отсутствия серьезной конкуренции практически все гостиничные проекты, сделанные профессионалами, становятся успешными.

Наиболее развит сектор гостиниц верхнего сегмента. В Москве представлены практически все известные крупные сети премиум-сегмента — Marriott, Hyatt, Swissotel, Kempinski, открывается гостиница Ritz Carlton. Последними на московский рынок пришли Hilton и Four Seasons, эти сети еще не запустили свои объекты. Планируется, что Hilton будет управлять бывшей гостиницей “Ленинградская”, а Four Seasons — отелем на Софийской набережной.

Если сети категорий премиум, люкс и de luxe представлены активно, то категория “3 звезды” только начинает развиваться. Единственным крупным игроком в этом сегменте стала сеть Holiday Inn, представленная четырьмя гостиницами в Москве. Последний отель Holiday Inn “Сокольники” открылся в сентябре этого года, здание, расположенное недалеко от трех вокзалов, долгое время оставалось недостроенным.

Нежелание инвесторов идти в сегмент “3 звезды” объясняется высокой стоимостью проектов и продолжительным сроком окупаемости. Для сравнения: отель “4-5 звезд” окупается в среднем за шесть лет, а гостиница “3 звезды” — за восемь. Хотя себестоимость строительства 3- и 5-звездочных отелей почти одинакова. Основную разницу составляют площади номеров (категория “5 звезд” предусматривает большие площади номеров и общественных зон) и стоимость внутренней отделки — оснащение номеров, интерьеры и мебель. В сравнении с общей стоимостью строительства разница получается незначительная. Но гостиницы высокого класса приносят большую отдачу за счет высокой стоимости номеров и развитой инфраструктуры.

Ключевой фактор, привлекающий немногочисленных инвесторов в средний ценовой сегмент, — практически полное отсутствие конкуренции. Во всем мире 3-звездочные отели — самая многочисленная группа, составляющая 60% от общего числа гостиниц. Очевидно, что, как только верхний сегмент будет насыщен, инвесторы, в том числе иностранные, пойдут в средний ценовой сегмент. Пока же в секторе “3 звезды” можно получить весьма и весьма высокий доход.

Основная группа клиентов 3-звездочных отелей — бизнес-туристы и путешественники со средним уровнем доходов, в настоящий момент эти группы потребителей широко представлены в Москве, но из-за отсутствия предложения в гостиницах среднего сегмента они вынуждены искать альтернативу в мини-отелях, частных квартирах или более дорогих гостиницах.

Согласно официальной программе правительства Москвы до 2010 г. в столице должно быть построено 240 гостиниц, большинство из которых будет относиться к экономклассу. По оценкам мэрии, общий номерной фонд должен быть доведен до 200 000. В 2006 г. введены две гостиницы среднего ценового сегмента Holiday Inn — “Holiday Inn Сущевский” (февраль) и “Holiday Inn Сокольники” (сентябрь) плюс несколько небольших проектов.

Насколько мне известно, в рамках программы поддержки гостиничного бизнеса на сегодняшний день распределено 20 участков земли. Многие предложения встречены инвесторами без оптимизма, поскольку местоположение гостиницы имеет принципиальное значение и брать участок в промзоне — заранее обрекать себя на сложный и трудноокупаемый проект. Хотя в октябре этого года открылась новая 3-звездочная гостиница в Капотне. Но она относительно небольшая, поэтому не требовала крупных инвестиций на старте из-за удаленности участка от центра Москвы.

Цена участка должна составлять от 10% до 30% от стоимости гостиничного проекта (в зависимости от категории звездности). В Москве эта цифра значительно выше. Кроме того, свободных и потенциально интересных участков под застройку гостиниц остается все меньше, по участкам в центре столицы обременения зачастую слишком высоки.

Программы поддержки индустрии гостеприимства вводятся правительством не первый раз, сначала их реализация планировалась на срок до 2005 г., сейчас программу продлили до 2010 г. К сожалению, многие меры носят откровенно декларативный характер. Например, летом этого года было объявлено о 50%-ной скидке на выкуп участков, но все равно в Москве практически нет реальных случаев выкупа земли под строительство гостиниц. Обычно участок сдается в аренду. Или заявленное снижение арендной платы до 1% от кадастровой стоимости — мера прогрессивная, но в абсолютной величине сумма экономии получается небольшая.

Наиболее значимая инициатива мэрии — это возмещение части платежей по процентным ставкам. Сейчас финансовые институты неохотно кредитуют гостиничные проекты из-за продолжительных сроков окупаемости объектов. Возмещение части процентных платежей должно привести к упрощению схемы получения кредитов.

Серьезную поддержку инвесторам могло бы оказать снятие обременения во время строительства и при подключении объекта к городской инфраструктуре. А также распределение привлекательных участков и упрощение условий участия в конкурсах на право аренды участков земли под строительство 3-звездочных гостиниц.

Уже в процессе получения участка компания приступает к разработке концепции будущего объекта. Большую популярность приобретают объекты смешанного назначения — многофункциональные комплексы, включающие гостиницы, бизнес-центры, торговые и развлекательные центры. Набор и размер функциональных площадей определяется исходя из специфики участка, его расположения и инфраструктуры.

Проекты подобного рода обычно более успешны, чем исключительно гостиничные, поскольку вложения в офисные и торговые площади более предсказуемые.

По уровню окупаемости офисные центры занимают 1-е место, торговые — 2-е, а гостиницы — 3-е. Но ставки в офисных и торговых центрах фиксируются на длительный промежуток времени, а стоимость гостиничных номеров отельер может варьировать достаточно свободно. Таким образом, комплексные проекты сокращают риски и позволяют получать максимальную прибыль в различные временные отрезки. Причем инвестор может оставаться собственником всего объекта и управлять несколькими разными бизнесами, а может продать часть площадей еще на стадии строительства, таким образом вернув инвестиции.

Кроме того, в комплексных проектах возникает дополнительный синергетический эффект — повышение доходности за счет людских потоков других коммерческих площадей: арендаторы бизнес-центра становятся клиентами торговых зон, сотрудники торговых зон и бизнес-центра могут быть посетителями ресторана гостиницы или арендаторами конференц-залов отеля.

Параллельно с процессом оформления участка начинается разработка концепции будущего гостиничного объекта. Инвестор определяет категорию звездности будущего отеля, количество и размер номеров, их стоимость и площадь.

Формируется инфраструктура отеля — рассчитываются площади и объемы дополнительных зон: конференц-залов и банкетных залов, торговых и развлекательных зон, фитнес- и SPA-центров, лобби, мест отдыха и других гостиничных сервисов.

Размеры площадей и внутренняя организация отеля зависят от специфики окружающего района, планируемой категории звездности, размеров и формы строительного пятна, выделенного под застройку гостиницы. Уже на этапе разработки концепции определяется управляющая компания или гостиничный оператор будущего отеля. Если для управления привлекается международная гостиничная сеть, то концепция и проектирование разрабатываются с учетом требований, применяемых этой гостиничной сетью во всем мире. В стандартах обычно прописывают размеры номеров, их детальное оснащение (вплоть до размера кроватей и количества вешалок), площадь и оснащение ресторанов, размер входных зон, ширину коридоров, высоту потолков, требования к инженерным коммуникациям и массу другой проектной информации.

С точки зрения организации внутреннего зонирования отель является самым сложным архитектурным объектом коммерческой недвижимости. Базовый элемент проектирования — площадь стандартного гостиничного номера — определяется требованиями оператора или количеством звезд будущей гостиницы. От ширины и глубины номера, в свою очередь, зависят шаг оконных проемов и распределение сетки колонн.

На первом этапе разрабатывается внешний облик здания. Этажность и архитектурный стиль фасадов зависят от места размещения отеля и градостроительных ограничений. Проект будущего отеля принимается комитетом по архитектуре и строительству. В Москве только в течение октября этого года два крупнейших проекта были отправлены на доработку — проект многофункционального комплекса на месте гостиницы “Россия” (автор проекта — известный британский архитектор Норман Фостер) и проект строительства 5-звездочного отеля на Пушкинской площади (бывшее здание “Московских новостей”).

Фасадная часть и архитектурная концепция не должны идти вразрез с запланированным количеством номеров. Удачной является традиционная П- или Т-образная форма здания, позволяющая в длинных внутренних коридорах разместить большое количество номеров.

У нас есть подобный проект в Подмосковье. Старинное здание XIX в. — первый в России объект, возведенный с использованием промышленного бетона. Здание имеет Т-образную форму с длинными коридорами, в настоящий момент объект находится на реконструкции.

В индустрии гостеприимства обычно применятся “практичная” архитектура, уникальные авторские проекты используются для отелей высокого уровня. Например, очень высокие башни, ставшие визитной карточкой сети Swissotel. В сечении эти башни имеют небольшую площадь, соответственно, на этаже можно расположить небольшое количество номеров.

Особого внимания требует проектирование входной зоны и ресторана как наиболее активных и многолюдных частей отеля. Потоки клиентов в этих помещениях не должны пересекаться с обслуживающим персоналом, здесь обязательны активное кондиционирование и особое внимание к деталям зонирования: количество и расположение посадочных мест в ресторане и размещение стойки-ресепшн и лобби-бара во входной зоне.

Текстиль, мебельные коллекции и элементы декора обычно прорисовываются и утверждаются на стадии дизайн-проекта, после чего мебель изготавливается на заказ, а текстиль и декор подбираются из многочисленных коллекций поставщиков. Для активной эксплуатации нужны специальные термоустойчивые и износостойкие материалы. Во внутренней отделке общественных зон часто применяют керамогранит или гранит в сочетании с ковровыми покрытиями (в зависимости от категории звездности отеля).

Управление объектом начинается фактически еще на стадии разработки концепции и проектирования. Инвестор и будущий владелец определяют способ управления отелем — самостоятельно (с развитием собственной торговой марки), самостоятельно с использованием популярного бренда (по франшизе) или с привлечением менеджмента известной международной сети (“прямое управление”, предпочтительно для отелей “4-5 звезд”).

Автор – Дамир Кафтаранов, генеральный директор компании «Сити-Отель».
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