[image: image1.jpg]COLLIERS

INTERNATIONAL

RSl L S
Making Sense of Real Estate Worldwide 1

e N YT R n T R WY T T T .



[image: image2.jpg]




№ 9
29.01.2007
Offices/General
Ovental Investments потратит миллиард долларов
Как стало известно РБК daily, британская инвестиционная компания Ovental Investments в течение пяти лет инвестирует в деловые центры, торгово-развлекательные комплексы и спа-отели в Москве, Санкт-Петербурге и регионах России около 1 млрд долл. 
Британцы приживаются в Москве
Как стало известно "Ъ", на участке 43 га на Киевском шоссе вблизи МКАД Британский инвестфонд London & Regional Properties (L&RP) построет многофункциональный комплекс площадью 500 тыс. кв. м
Retail
На Х5 претендуют трое
"Х5 для "Альфы" - это бизнес на продажу, ко сделка может состояться не ранее чем в 2008 когда будет реализован опцион на покупку сети "Карусель", и у компании будут три формата: супермаркет, дискаунтер и гипермаркет"
«Л'Этуаль» приросла Brocard
В минувшую пятницу холдинг Brocard Group GmbH & Со. KgaA, принадлежащий бизнесмену Давиду Тетруашвили, и группа компаний «Л'Этуаль» объявили об объединении розничных парфюмерно-косметических сетей «Л'Этуаль» и Brocard в России. 
Hotel
Бремя правления
Занимаясь гостиничным девелопментом, компания "Русские отели" разуверилась в западных операторах. Теперь управлять гостиницами она будет сама.
Warehouses/Land
Белый грузчик
Relogix - единственный проект, запущенный фондом "Ренова капитал" самостоятельно. Других путей создания инвестиционно-привлекательного логистического бизнеса фонд не нашел.
Regions
«Мария Ра» вырастет
Высокие арендные ставки и рост цен на торговую недвижимость вынуждают розничные сети строить собственные торговые центры.
Offices/General
Ovental Investments потратит миллиард долларов

Как стало известно РБК daily, британская инвестиционная компания Ovental Investments в течение пяти лет инвестирует в деловые центры, торгово-развлекательные комплексы и спа-отели в Москве, Санкт-Петербурге и регионах России около 1 млрд долл. При этом компания собирается быть не только инвестором, но и девелопером: управлять объектами она будет самостоятельно. Эксперты отмечают, что это в целом нехарактерно для консервативных западных инвестфондов.

ИК Ovental Investments основана в 1990 году в Лондоне частными инвесторами, имеющими российские корни (эмигранты из СССР), и занимается вложениями в девелопмент в Европе. В 2005 году пришла на российский рынок, создав дочернюю девелоперскую компанию «Овентал». Первый проект — бизнес-центр класса В+ в Петербурге - будет завершен во II квартале 2007 года.

Как сообщил РБК daily исполнительный директор ГК «Овентал» Захар Калмыков, в 2007 году планируется приобрести шесть участков под офисные и торговые центры, большая часть которых придется на Москву и Петербург. В новые проекты будет инвестировано 150 млн долл. В настоящее время пул объектов компании также оценивается в 150 млн, из которых

53 млн уже вложены в пять реализуемых проектов: редевеломпент двух зданий под деловые центры плюс ТРЦ в Санкт-Петербурге, спа-отель в Подмосковье и ТРЦ в Тюмени. Кредитуется «Овентал» в КБ «Северный морской путь». Сейчас компания занимается вопросом рефинансирования, и в будущем не исключен выпуск облигационного займа.

Дальнейшая деятельность «Овентала» будет связана с теми же видами проектов в секторе коммерческой недвижимости: деловые центры класса В+, ТРЦ и рекреационные объекты. Суммарные инвестиции в ближайшие пять лет составят 1 млрд долл. По словам г-на Калмыкова, в регионах планируется развивать торгово-развлекательное направление, а спа-отели появятся в Подмосковье. В будущем, возможно, в портфель компании добавятся и складские проекты. «Компания планирует сама распоряжаться собственными объектами, создав управляющую компанию, — пояснил РБК daily г-н Калмыков. — Мы рассчитываем на рентабельность от 15 до 20% и окупаемость пять-семь лет». Он добавил, что региональные ТРЦ будут средних размеров - от 10 до 30 тыс. кв. м, в зависимости от города, среди которых интересны Липецк, Краснодар, Ростов-на-Дону, Екатеринбург.

Эксперты и участники рынка неоднозначно оценили заявленные компанией проекты. По мнению вице-президента ГК «Ташир» Виталия Ефимкина, выбранный формат ТРЦ необычен, учитывая тенденцию к укрупнению торговых объектов. «10 — 20 тыс. кв. м мало и для областного города. Не заняв лидирующих позиций, они столкнутся с серьезной конкуренцией, успех возможен только при очень большом людском потоке», - прогнозирует г-н Ефимкин.

Западные инвесторы начали приходить в Россию три года назад. «В 2005 году объем инвестиционных сделок составил 500 млн долл., а в 2006-м — 4 млрд долл.», - рассказывает директор департамента по вопросам привлечения инвестиций компании Jones Lang LaSalle Константин Деметриу.

А его коллеги отмечают, что поведение «Овентал» на рынке нехарактерно для западных компаний. «В Россию в основном приходят инвестиционные компании, которые ищут здесь партнеров-девелоперов, а «Овентал» сама будет реализовывать проекты», — замечает старший консультант отдела финансовых рынков компании Knight Frank Иван Ватурин. Директор департамента инвестиционного консалтинга Colliers International в Петербурге Николай Казанский считает, что «компания, ведет себя скорее как рискованный российский, а не консервативный западный инвестор».

РБК daily
К содержанию
Британцы приживаются в Москве
Британский инвестфонд London & Regional Properties (L&RP) первым из иностранных фондов решился заняться строительством в России жилой недвижимости. Как стало известно "Ъ", на участке 43 га на Киевском шоссе вблизи МКАД британцы построят многофункциональный комплекс площадью 500 тыс. кв. м, часть которых займет жилье бизнес - класса. Эксперты объясняют решение фонда тем, что директор L&RP Дэвид Джованис ранее занимал должность управляющего директора холдинга "Базовый элемент" и потому у него есть опыт в самостоятельном девелопменте.

Как рассказал "Ъ" Дэвид Джованис, фонд начал разработку концепции комплекса на Киевском шоссе. По предварительным расчетам, общая площадь проекта составит 500 тыс. кв. м, которые займут торговые и офисные помещения и жилье бизнес - класса. "Точное распределение площадей еще неизвестно, а потому говорить об объеме инвестиций преждевременно", - объяснил господин Джованис. По оценке члена совета директоров Mirax Group Алексея Адикаева, проект обойдется фонду в $800 - 850 млн, из которых $150 - 200 млн были потрачены на выкуп земли.

За восемь месяцев работы на российском рынке L&RP уже заключил десять сделок на $350 млн, из которых более $100 млн пришлось на Москву. В июле у Hines было куплено офисное здание "Дукат Плейс 2" площадью 19,5 тыс. кв. м на улице Гашека за $80 млн, а в конце сентября L&RP закрыл сделку по покупке ТЦ "Солнечный рай" площадью 12 тыс. кв. м на Боровском шоссе. Сейчас на разной стадии находятся сделки по приобретению бизнес - центра, ряда ТРЦ и складских комплексов в столице, а также проекты в регионах.

Проект L&RP на Киевском шоссе - первый случай, когда иностранный инвестфонд решил самостоятельно заняться строительством жилья в России. По словам исполнительного директора "Blackwood. Фонды недвижимости" Артема Цогоева, западные фонды, работающие в России, как правило, занимаются "фи-девелопментом". "Инвестор нанимает девелопера, который реализует проект и получает от этого процент", - объясняет он. "Изначально фонды инвестировали исключительно в покупку готовой недвижимости - риски в этом случае минимальны. С сокращением предложения по готовым объектам начали сами строить объекты коммерческой недвижимости - здесь риски также ниже, чем в жилье (из - за низкого колебания арендных ставок. - "Ъ"). А сейчас из - за резкого роста цен на жилье выросла и доходность таких проектов. Одновременно выросло и доверие инвесторов к российскому рынку недвижимости", - говорит Алексей Адикаев. По оценке Jones Lang LaSalle, в 2006 году на инвестфонды пришлось 40% всех инвестиции в российскую недвижимости, которые составили около $4 млрд.

Артем Цогоев считает, что у L&RP не возникнет проблем с реализацией проекта: господин Джованис ранее занимал должность управляющего директора холдинга "Базовый элемент" Олега Дерипаски и активно занимался там. строительными проектами. Руководитель строительного дивизиона "Базэла" Сталбек Мишаков подтвердил "Ъ" эту информацию, отметив, что "господин Джованис располагает большим опытом в сегменте девелопмента". Участники рынка считают, что доходность проекта на Киевском составит около 30%. "Офисы в большом объеме в этом районе строить нерентабельно, а вот ритейл - площади будут пользоваться спросом", - рассуждает Алексей Адикаев. По его прогнозу, треть комплекса займет жилье. "Цены продажи 1 кв. м составят от $3,5 тыс., что обеспечит не менее 30% годовой доходности", - продолжает господин Адикаев. Господин Цогоев говорит, что в случае продажи коммерческих площадей доходность в двух сегментах будет сопоставимой. Напротив нового объекта L&RP располагается торгово - развлекательный "Фристайл - парк" компании "МТ Девелопмент" площадью 64 тыс. кв. м. "Для снижения конкуренции компаниям следует договориться по позиционированию и величине арендных ставок", - рассуждает один из участников рынка. Гендиректор "МТ - Девелопмент" Александр Тимофеев считает такие договоренности целесообразными. Он рассчитывает, что открытие центра LR&P увеличит совокупную аудиторию обоих проектов.

Коммерсантъ
К содержанию
Retail
На Х5 претендуют трое
"Х5 для "Альфы" - это бизнес на продажу, ко сделка может состояться не ранее чем в 2008 когда будет реализован опцион на покупку сети "Карусель", и у компании будут три формата: супермаркет, дискаунтер и гипермаркет"

Созданный меньше года назад крупнейший российский продуктовый розничный оператор Х5 Retail Group привлек внимание крупнейших мировых ри - тейлеров. Как стало известно "Ъ", компанией интересуются Carrefour, Wal - Mart и Tesco. Сделка может состояться не ранее 2008 года, когда Х5 реализует опцион на выкуп сети гипермаркетов "Карусель". Основной акционер Х5 "Альфа - групп" может рассчитывать на премию 25% от рыночной стоимости компании, подсчитали эксперты.

Carrefour, Wal - Mart и Tesco интересуются Х5 Retail Group, рассказал "Ъ" в пятницу топ - менеджер Х5. По его словам, представители французской Carrefour встречались с руководством Х5 осенью 2006 года. "Мы смотрим на них, а они интересуются нами как лидерами рынка", - отметил собеседник "Ъ". Менеджеры Х5, по его словам, встречались и с представителями Wal - Mart и Tesco. "На следующей неделе наши представители едут в США и Мексику для знакомства с технологиями работы Wal - Mart, а что касается Tesco, то не секрет, что "Перекресток" изначально создавался под формат этой сети", - рассказывает источник. О встречах Х5 и Tesco слышал и основной совладелец сети "Дикси" Олег Леонов.

Ton - менеджер Х5 говорит, что речь может идти в первую очередь о продаже пакета "Альфы", но подчеркивает, что пока не ведется конкретных переговоров. "Х5 для "Альфы" - это бизнес на продажу, однако сделка может состояться не ранее чем в 2008 году, когда будет реализован опцион на покупку сети "Карусель" (принадлежащей основателям "Пятерочки" . - "Ъ"), и у компании будут три формата: супермаркет, дискаунтер и гипермаркет", - подчеркнул источник. Ранее глава Х5 Retail Group Лев Хасис и основной совладелец "Карусели" Андрей Рогачев подтверждали "Ъ", что опцион на покупку "Карусели" будет реализован в 2008 году.

Вчера господин Хасис предпочел не комментировать возможные изменения в акционерном капитале Х5, но источник, близкий к переговорам, подтвердил, что "сделка не исключена", в этом году речь может идти о продаже миноритарного пакета Х5. Получить комментарии Carrefour, Wal - Mart и Tesco в выходные не удалось.

Об интересе Carrefour и Wal - Mart к российскому рынку известно давно. По информации "Ъ", Carrefour ведет переговоры с собственниками региональных торгцентров, в частности, в Ростове - на - Дону и Краснодаре. В пятницу гендиректор Carrefour Xoce Луис Дуран в интервью Financial Times подтвердил планы по развитию в России. По его словам, на пост руководителя российского офиса Carrefour назначен Дидье Флери, руководивший итальянским подразделением Carrefour. По словам господина Дурана, экспансию в Россию Carrefour начнет с регионов, в 2007 году будет открыто 5 - 10 магазинов. С прошлого года рынок будоражат слухи и о скором выходе в Россию американской Wal - Mart. Неоднократно появлялась информация, что сеть ведет переговоры о покупке "Рамстора" и петербургской "Ленты". Пока, правда, ни одна из сторон это не подтвердила.

"Сильный рост сектора российской продуктовой розницы, который, как ожидается, составит 16% ежегодно до 2010 года, предполагает, что мировые сети, не присутствующие в России, будут обращать все больше внимания на российский рынок. Wal - Mart, Carrefour и Tesco - наиболее вероятные новые участники российского рынка", - говорится в декабрьском отчете МДМ - банка, названном "Российские розничные сети: пора покупать". Аналитики МДМ - банка уверены, что Х5 является наиболее вероятным претендентом на покупку среди крупнейших российских ритейлеров. Руководитель направления корпоративных финансов ФК "Уралсиб" Камран Улуханов считает, что Х5 может подойти по формату Carrefour и Tesco, и в меньшей степени - Wal - Mart, так как у Wal - Mart только крупноформатные магазины, а у Carrefour и Tesco есть все форматы. Аналитик ФК "Уралсиб" Андрей Никитин считает логичным нежелание акционеров Х5 продавать бизнес до реализации опциона на покупку "Карусели": "Гипермаркеты - самый динамично развивающийся формат в продуктовой рознице: среднегодовые темпы роста гипермаркетов в 1999 - 2005 годах - 173%, дискаунтеров - 70%, супермаркетов - 60%".Логичной и неизбежной" называет продажу "Альфой" Х5 и Олег Леонов.

"Альфа" уже неплохо заработала на слиянии "Пятерочки" и "Перекрестка". В ходе сделки 90,32% "Перекрестка", которыми владела группа, были оценены в $1,23 млрд, а наличными "Альфа" заплатила за свой пакет в объединенной компании $907,35 млн (эта цифра упоминается в отчетности "Альфа - групп"). Таким образом, 47,8% Х5 стоили "Альфе" $2,137 млрд, а на вечер пятницы этот пакет стоил на LSE $2,681 млрд (плюс 25,45% с момента сделки). Акции Х5 с момента слияния подорожали на 44% (до $27). Андрей Никитин полагает, что, исходя из мировой практики, "Альфа" может рассчитывать на 25% премии к рыночной цене при продаже своего пакета. Прогноз аналитиков Альфа - банка по акциям Х5 - $31, рекомендация "покупать", "Тройки" - $29 и "держать", МДМ - банка - $27 и "держать".

Коммерсантъ
К содержанию
«Л'Этуаль» приросла Brocard
В минувшую пятницу холдинг Brocard Group GmbH & Со. KgaA, принадлежащий бизнесмену Давиду Тетруашвили, и группа компаний «Л'Этуаль» объявили об объединении розничных парфюмерно-косметических сетей «Л'Этуаль» и Brocard в России. Согласно достигнутой договоренности с сегодняшнего дня все управление российской сетью Brocard переходит к менеджменту «Л'Этуаль». Эксперты и участники рынка считают, что продажа российской розницы вполне логичный шаг для Brocard, и отмечают, что кардинальных изменений на рынке парфюмерно-косметического ритейла эта сделка не вызовет.

ГК «Л'Этуаль» управляет розничными сетями под брендами «Л'Этуаль» и Sephora. По состоянию на конец 2006 года в нее входило 300 магазинов в Москве, Санкт-Петербурге и других городах. Объем выручки «Л'Этуаль» в 2005 году составил 169,2 млн евро. Компания Brocard, принадлежащая бизнесмену Давиду Тетруашвили, запустила российский ритейловый проект в 2003 году, и на сегодняшний день сеть Brocard включает в себя девять магазинов в Москве, Санкт-Петербурге и других городах России.

В пятницу «Л'Этуаль» и Brocard Group GmbH & Со. KgaA уведомили поставщиков сети Brocard о том, что с 29 января управление всеми входящими в нее магазинами переходит к менеджменту «Л'Этуаль». Продав свои российские магазины, Brocard Group сосредоточится на укреплении позиций своей розничной сети на украинском рынке. В Brocard утверждают, что наполеоновских планов относительно российского ритейла у компании никогда и не было. Как заявил РБК daily президент и владелец холдинга Brocard Group Давид Тетруашвили, российская розничная сеть Brocard изначально создавалась для того, чтобы быть впоследствии проданной. «Я думаю, что в данном случае руководство Brocard не кривит душой, пытаясь завуалировать то, что проект оказался неудачным, — сегодня многие розничные операторы развивают свои проекты исключительно для продажи», — делится своими соображениями один из участников рынка.

Стороны пока не соглашаются раскрыть параметры и сумму сделки. Эксперты также затрудняются давать какие-либо оценки. «Неизвестно, сколько магазинов находится в собственности Brocard и сколько арендуется — в зависимости от их количества сумма сделки может сильно разниться», — сказала РБК daily руководитель департамента розничной торговли компании «Единая Европа» Ирина Синицына. По ее словам, сделку нельзя рассматривать как знаковое событие на рынке. «Кардинальных изменений на рынке это слияние не вызовет. Девять магазинов Brocard — капля в море для «Л'Этуаль». Хотя надо отметить, что это довольно удачная покупка. «Л'Этуаль» приобрела магазины в выгодных местах и с устоявшейся клиентской базой», — отмечает г-жа Синицына.

Эксперты говорят, что магазины «Л'Этуаль» и Brocard имеют примерно одинаковый профиль, поэтому велика вероятность того, что клиенты сохранятся даже после смены вывески, если таковая произойдет. Генеральный директор сети «Л'Этуаль» Александра Ушкова не отрицает возможности смены вывески и редизайна магазинов Brocard по стандартам «Л'Этуаль». «В дальнейшем это вполне возможно», — заявила РБК daily г-жа Ушкова.

Участники рынка предполагают, что эта сделка во многом является демонстрацией агрессивных намерений «Л'Этуаль» по укреплению своих позиций на рынке консолидированной розницы. «Эта сделка может быть и не очень выгодной с экономической точки зрения, но с точки зрения политического и РR-резонанса ее можно рассматривать как демонстрацию по-хорошему агрессивной политики «Л'Этуаль» на российском рынке», — заключила вице-президент экспомедиагруппы «Старая крепость» Анна Дычева-Смирнова.

РБК daily
К содержанию
Hotel
Бремя правления
Занимаясь гостиничным девелопментом, компания "Русские отели" разуверилась в западных операторах. Теперь управлять гостиницами она будет сама.
В офисе компании "Русские отели" висят часы, которые показывают время в Москве, Новосибирске, Киеве, Ереване и Душанбе - городах, где компания возводит объекты. Однако половина часов почему-то не ходят. Это символично: развитие некоторых проектов затормозилось.

Компания "Русские отели", входящая в состав Русско-Азиатской инвестиционной компании (РАИнКо), управляющей непрофильными активами Олега Дерипаски, не испытывала недостатка в средствах. Еще в 2004 году планировалось, что она построит в России и СНГ сеть из десяти гостиниц класса три и четыре звезды. Общий объем инвестиций оценивался в $250 млн, и половина этой суммы была выделена уже в 2005 году. Но одних денег оказалось недостаточно.

Суровая "Родина"

В 2006 году в центре Новосибирска должна была открыться гостиница на 150-200 номеров. Но в начале 2007-го проект по-прежнему существовал только на бумаге. Задержка была отчасти связана со сменой концепции: "Русские отели" решили "ужать" гостиницу до 78 номеров, отдав большую часть площади под бизнес-центр (как правило, офисные помещения окупаются в два раза быстрее).

Кроме того, помешал кожно-венерологический диспансер, находящийся на территории будущего комплекса. Местные власти тянули с разрешением о строительстве на основании того, что требовалось перевести медицинское учреждение на другую территорию. Наконец, притормозить реализацию проекта пытался акционер новосибирской гостиницы "Обь" и депутат областного совета Олег Торопкин, который настаивал на проведении открытого конкурса на выделение привлекательного участка.

Проблемы в Новосибирске "Русским отелям" удалось решить: диспансер переселили, а протесты инициативного депутата оказались напрасными. Однако принадлежащий им участок площадью 0,7 га в Москве до сих пор является предметом тяжбы. Бывший владелец - киностудия "Союзмультфильм" - считает, что право собственности было отторгнуто у него с нарушениями. Незапланированные трудности ожидали компанию и в Киеве, где строительство идет одновременно с согласованием документации.

Быть девелопером на просторах СНГ оказалось совсем непросто. В результате к 2007 году в активе "Русских отелей" имелись всего две работающие гостиницы: горнолыжный спорт-отель "Гладенькая" вблизи Саяногорска (Хакасия) и бутик-отель "Родина" в Сочи. Последний, расположенный на берегу моря на огромной дендропарковой территории в 15 га, должен был стать гордостью "Русских отелей". Но и здесь не все прошло гладко. "Родина" была доверена европейской Stein Group, специализирующейся на управлении эксклюзивными гостиницами. Но европейцам так и не удалось преодолеть ярко выраженную сезонность и добиться стабильной загрузки в течение всего года: осенью количество постояльцев резко сократилось. Летом жаловаться на отсутствие гостей не приходилось (в "Родине" было занято в среднем 80% номеров, а иногда и все 100%), но возникла другая проблема: персонал не справлялся с наплывом отдыхающих.

В ближайшее время "Русским отелям", скорее всего, придется мириться с присутствием Stein Group, ведь обычно договоры с зарубежными операторами заключаются на десять лет. Однако в остальных проектах компания собирается действовать иначе.

Конец свободного полета

Теперь процесс создания сети обещает пойти быстрее: "Русские отели" будут выступать в роли не только девелопера, но и управляющей компании. Таким образом, новую сеть, название которой еще обсуждается, пополнят как строящиеся с нуля собственные гостиницы (что предполагалось изначально), так и готовые чужие. Некоторые из них "Русские отели" будут выкупать, другими - лишь управлять. К началу летнего сезона компания откроет гостиницы в Нижнем Новгороде, Иркутске и Николаеве. Кроме того, ведутся переговоры с десятками других собственников.

Это неудивительно, ведь, по данным Федерального агентства по туризму, в 2005 году в России насчитывалось 4812 отелей, из которых менее 140 управлялись операторами (см. график на стр. 23). И многие хотельеры, находящиеся в свободном полете, отнюдь не прочь довериться профессионалам. Предполагается, что к концу 2007 года в сеть "Русских отелей" войдут десять гостиниц, половина из которых будет принадлежать сторонним инвесторам. А после консолидации таких активов компания уже сможет получить солидные преимущества.

"Централизация управления, например общее продвижение и объединение функций по разработке маркетинговой стратегии, позволяет сократить численность бэк-офисов в каждой гостинице. Экономия достигается также за счет снабжения и комплектации объектов. Расходную часть таким образом можно снизить на 15% и больше", - объясняет руководитель департамента развития компании

"Русские отели" Андрей Славецкий.

Помимо экономии собственная управляющая компания обеспечивает дополнительный доход: как правило, владельцы отелей направляют на оплату этих услуг от 10% до 20% выручки.

Кадровый опыт

Вместе с тем рынок не всегда гостеприимен по отношению к оператору.

"Каждый отель индивидуален, и знание рыночных закономерностей не позволяет решить всех вопросов, - подчеркивает вице-президент Heliopark Group Дмитрий Степаненко. - Неопытность начинающей управляющей компании может недешево обойтись ее первым клиентам - собственникам отелей. Скорее всего, становление „Русских отелей" как управляющей компании займет около четырех-пяти лет".

Отсутствие опыта усугубляется дефицитом квалифицированных кадров. "Специалистов среднего звена на рынке еще достаточно, а вот найти профессиональных топ-менеджеров, которые бы запускали бизнес с нуля, достаточно сложно. Кто что-то умеет, тот уже работает", - замечает генеральный директор Hotel Consulting & Development Group Александр Лесник.

Впрочем, при определенных условиях даже молодая и малоизвестная, но амбициозная компания может стать привлекательным работодателем. Ротация кадров в гостиничном бизнесе не редкость. Например, Алексей Макеев, ранее возглавлявший один из отелей Heliopark Group, год проработал генеральным директором другой российской сети - Amaks Grand Hotels, а сейчас перешел в Marco Polo Hotel Management.

He для Ричарда

Допустим, "Русским отелям" есть что предложить российским топ-менеджерам западных компаний. Но готовы ли они конкурировать с иностранцами за клиентов?

История западных управляющих компаний, которые задают погоду на рынке гостиничных услуг во всем мире, насчитывает около 100 лет. "Российские управляющие компании конкурентоспособны с ними только в некоторых сегментах, например в рекреационно-курортном, - считает заместитель директора департамента оценки и консалтинга консалтинговой компании Colliers International Марина Смирнова. - Главное преимущество отечественных операторов - относительно низкие гонорары". Например, известные зарубежные игроки, такие как Ассоr или Marriott, берут за свои услуги 15-20% выручки гостиницы, а их российские коллеги - 10-15%.

Чтобы привлечь потенциальных партнеров, "Русские отели" установили еще более щадящие тарифы - 7% от оборота, причем часть этой суммы будет направляться на продвижение сети. Такая дешевизна - отнюдь не демпинг. Во-первых, сеть, складывающаяся под управлением "Русских отелей", пока даже не имеет названия, а по оценкам специалистов, грамотно выстроенный сетевой брэнд увеличивает рыночную стоимость гостиничного бизнеса в среднем на 20-30%. Во-вторых, "Русские отели" не собираются тягаться с "иностранцами" в размахе маркетинговых акций.

Дело в том, что свою сеть "Русские отели" планируют развивать главным образом в регионах. Конкуренция здесь не слишком велика, и гостиницы не особенно стремятся переплачивать за раскрученные зарубежные брэнды. При этом 90-95% постояльцев - внутренние туристы. "Гостинице в Нижневартовске совершенно неважно, чтобы какой-нибудь Ричард из Лондона знал о ее существовании. Ей не нужен всемирный промоушн, - объясняет Андрей Славецкий. - Когда российские собственники привлекают западных операторов, они делают это в основном для пафосных, „витринных" объектов".

Гостиничный микс

Впрочем, после опыта с "Родиной" даже "витринными" проектами - фешенебельными отелями в популярных городах и курортах - "Русские отели" собираются управлять самостоятельно. Таким образом, новая сеть будет включать гостиницы категории от трех до пяти звезд. И это также может стать источником проблем.

"Для создания единого стиля и популярности брэнда очень важно, чтобы все приобретенные активы были одного уровня и класса", - напоминает руководитель департамента управления проектами компании Amaks Grand Hotels Светлана Саблина. Свои опасения высказывает и директор по развитию компании Marco Polo Hotel Management ЮРИЙ СЛИЗОВСКИЙ: "Если клиент, пожив в одном из „пятизвездников" сети, поедет в другой город и окажется в „трехзвезднике", то он получит заряд негатива, которым не преминет поделиться с окружающими".

Кстати, о проблеме мультиформатности в Marco Polo Hotel Management знают не понаслышке. Ее владельцы стояли у истоков сети Heliopark, но затем вышли из бизнеса, поскольку основной акционер Александр Гусаков предпочел количество качеству и собирал под одной маркой совершенно разные гостиницы. Впрочем, оперируя десятком отелей, Heliopark Group уже заботится о том, чтобы разводить разномастные объекты по категориям: городские, загородные и курортные отели.

Примерно тем же займутся и "Русские отели". Помимо единого головного брэнда они выведут на рынок суббрэнды. Главное, чтобы эти маркетинговые тонкости удалось донести до потребителей и, отправляясь в путешествие, те четко представляли, какой уровень услуг ожидает их в том или ином отеле.

Дистрибуторская революция

Одновременно "Русские отели" замышляют революцию в области дистрибуции. В будущем в российских городах должна появиться сеть принадлежащих компании турагентств, которые станут продавать гостиничные номера, а заодно и путевки ведущих операторов. Из российских управляющих компаний торговлей турами пока занимается только Heliopark Group (в ее составе действует туристическое подразделение Russian Weekend Service). Однако даже она не замахивалась на создание полноценного туристического ритейлера. "Успеха здесь достичь сложно, - предупреждает Алексей Крылов, генеральный директор туристической компании UTS, ранее принимавший участие в создании сети „Куда.ru". - Во-первых, в турагентском бизнесе очень силен человеческий фактор, поэтому возникают проблемы со стандартами качества. Во-вторых, трудно контролировать финансовые потоки: агентский рынок непрозрачен, все работают „вчерную"".

Гораздо проще было бы обеспечить загрузку гостиниц с помощью традиционных средств: тех же туроператоров, интернет-продаж и договоров с корпоративными клиентами. В "Русских отелях" не сбрасывают со счетов эти каналы дистрибуции. Тем не менее компания, принадлежащая РАИнКо, по всей видимости, руководствуется не столько желанием извлечь сиюминутную выгоду из ненадежного турагентского бизнеса, сколько долгосрочными стратегическими соображениями. "Приход на агентский рынок понятен, если владельцы собираются создать вертикально интегрированный туристический холдинг", - полагает Алексей Крылов.

На Западе подобные холдинги, например TUI и Neckermann, существуют уже давно. Они объединяют не только турфирмы и гостиничные сети, но и авиаперевозчиков, круизные компании, типографии и СМИ. Кстати, в России стремление "объять необъятное" уже демонстрирует ВАО "Интурист", входящее в АФК "Система". Гигант строит масштабную туристическую структуру полного цикла, которая включает туроператорское звено, розницу и отели, в том числе за рубежом. Например, в 2004 году "Интурист" в обмен на часть своих акций приобрел у правительства Москвы 44% крупнейшей столичной гостинцы "Космос" (1700 номеров). А весной 2006-го увеличил свой пакет еще на 20% за 571 млн руб. В конце прошлого года компания приобрела также контрольный пакет ведущего петербургского туроператора "Ривьера холдинг" (сумма сделки не разглашается). А в будущем намеревается вложить 1,5 млрд руб. в развитие туристической инфраструктуры в Ивановской области.

В ноябре 2006 года подконтрольная Олегу Дерипаске "Стратегия-Юг" приобрела за 5,5 млрд руб. 100% акций международного аэропорта Сочи. Поэтому создание управляющей компании на базе "Русских отелей" может оказаться очередным шагом миллиардера к созданию глобального туристического холдинга. Но путь обещает быть долгим. Так что часы придется еще не раз заводить заново.

Секрет фирмы
К содержанию
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Белый грузчик
Relogix - единственный проект, запущенный фондом "Ренова капитал" самостоятельно. Других путей создания инвестиционно-привлекательного логистического бизнеса фонд не нашел.
В самом фонде "Ренова капитал" говорят, что создание инвестиционного бизнеса с нуля - уникальный для компании шаг. Исследования развивающегося рынка логистики фонд начал еще летом 2004 года.

В 2005 году он создал совместно с Александром Мамутом и украинской группой "Приват" проект по строительству сети крупных складов класса А - "Международное логистическое партнерство" (МЛП). Помимо девелопмента "Ренову капитал" интересовал и операторский бизнес.

Вводить оператора в состав МЛП фонд не стал. "Это разные бизнесы, с разной структурой инвестиций, - объясняет управляющий партнер "Ренова капитал" Олег Царьков. - И даже те компании, что раньше занимались одновременно строительством и обслуживанием складов, сейчас разделяют эти функции". По его словам, при объединении интересов оператора и девелопера возникает опасность перекрестного субсидирования: первый сможет получать площади в аренду на льготных условиях, а второй - иметь гарантированного арендатора. В итоге, по мнению Царькова, у обоих не будет необходимости заботиться о повышении эффективности.

Таким образом, согласно принятой в "Ренова капитал" практике, речь должна была идти о покупке доли одного из крупных игроков рынка. Однако переговоры о вхождении в капитал лидера, "Национальной логистической компании" (НЛК), не увенчались успехом. От покупки же других компаний фонд был вынужден отказаться сам: как утверждает Олег Царьков, остальные складские операторы были либо небольшими и зачастую непрозрачными, либо проблемными с точки зрения менеджмента.

Тем не менее проект все-таки состоялся. "Подыскивая объект для инвестиций, мы познакомились с опытными людьми, - рассказывает директор по управлению инвестициями "Реновы капитал" Кирилл Кузьмичев. - И в итоге появилась идея создать компанию самостоятельно".

Палета "пять звезд"

Летом 2005 года, когда объявили о создании Relogix, цели были сформулированы амбициозные: стать к 2009 году национальным лидером по качеству услуг, эффективности операций и географическому покрытию. На запуск проекта - формирование команды, начальную аренду и оборудование складов - "Ренова капитал" выделил $10 млн. Также на эти средства была закуплена Manhattan - одна из самых передовых систем управления складом в мире. В багаже у менеджмента

Relogix уже был опыт разнообразных логистических проектов - некоторые менеджеры компании, по словам генерального директора Relogix Александра Гутекулова, являются "пионерами ряда логистических направлений в России еще с 1992 года". "Relogix - неплохая задумка, при запуске они набрали очень сильный персонал. Но система Manhattan - это самое дорогое, что есть, это оправдано только для компаний с очень серьезными объемами", - говорит Михаил Калашников, генеральный директор компании "Ваши люди", специализирующейся на подборе кадров для логистических фирм.

Однако компания рассчитывала не только на сильных специалистов, но и на оригинальное позиционирование. Дело в том, что во всем мире услуги логистических компаний классифицируются по уровню сложности. Большинство крупных российских операторов предоставляют услуги уровня, относящегося по мировой классификации к 3PL - то есть не только перевозят контейнеры, но и комплектуют прямо на складе партии из отдельных коробок, отслеживают ассортимент и т. д. Тем не менее основная доля их заработка до сих пор приходится на уровень 2PL - то есть на долю транспортировки и ответственного хранения. Во многом это связано со спецификой российского рынка: склады класса А, позволяющие оказывать полноценные услуги уровня 3PL, пока есть лишь в очень немногих регионах России.

"При таком количестве конкурентов просто не было смысла становиться „еще одним оператором", - говорит коммерческий директор Relogix Алексей Цацулин. - Поэтому мы решили ориентироваться прежде всего на клиентов, готовых платить за дорогие услуги - и оборудовать арендуемые нами склады сразу в расчете на сложные работы".

Летом 2006 года Relogix приступила к реальной работе. В полном соответствии с принципом самостоятельности, компания не стала арендовать площади у МЛП, уже открывшей первый комплекс площадью 200 тыс. кв. м на Ленинградском шоссе. Relogix арендовала 60 тыс. кв. м у компании Capital Partners в комплексе "Пушкино" на Ярославском шоссе - на тот момент там предлагались более выгодные, чем у МЛП, условия.

Компания сразу смогла привлечь несколько крупных клиентов. Сейчас в ее активе кросс-докинг (формирование и доставка по магазинам мелких партий товара без промежуточного складирования) для сетей "Патэрсон" и "Перекресток", обслуживание промоакций Gilette и Procter & Gamble, а также склада запчастей крупнейшего автодилера "Рольф". В отличие от обычных погрузочно-разгрузочных операций при таких работах нужно не только самостоятельно формировать мелкие заказы, но и постоянно контролировать наличие ряда наименований продукции в десятках и сотнях торговых точек - и при необходимости оперативно пополнять.

Склад компании вводится в строй поэтапно - тремя очередями по 20 тыс. кв. м. Сейчас завершается оборудование второй очереди, а первая, по информации Relogix, уже полностью арендована клиентами.

Как полагают в Relogix, на фоне большинства компаний, начинавших и продолжающих работать на складах низких категорий, - вплоть до С и D (так, по общепринятой классификации, обозначаются, например, не отапливаемые ангары), имидж компании, изначально работающей со складами класса А, поможет привлечь клиентов - в том числе и при выходе в регионы. Весной Relogix рассчитывает открыть склад площадью 55 тыс. кв. м в Петербурге - там наиболее удобной сочли площадку, строящуюся МЛП. "В нашей стратегии есть две части - и одна из них спекулятивная: мы знаем, что в регионах есть некий спрос, и поэтому до середины 2008 года решили открыть склады в Новосибирске и Екатеринбурге, - говорит Александр Гутекулов. - Но есть и подтвержденный спрос: например, один из наших клиентов идет в Самару - и там также будет наш склад".

Уроки польского

Ко времени выхода Relogix в регионы там уже должно появиться достаточное предложение складов класса А. Кроме того, что общий объем строительства, запланированный в рамках МЛП, должен превысить 1,2 млн кв. м, в 2005-2006 годах был заявлен ряд других крупных логистических проектов. Компания "Евразия логистик" намерена к 2010 году построить складские комплексы класса А в 14 городах России, начиная с Казани, Волгограда, Нижнего Новгорода, Самары и Краснодара. Суммарная площадь запланированного строительства оценивается в 4 млн кв. м, а объем инвестиций - в $1,4 млрд. Ирландская Ouinn Group планирует вложить до 2010 года в строительство коммерческой недвижимости в России

$5 млрд - проект включает сеть логистических центров, первый из которых, площадью 239 тыс. кв. м, уже строится в Казани. Есть и другие проекты - например, сеть складов "Великий шелковый путь", российский оператор ЕСМТС собирается построить ее совместно с инвестиционным фондом Merrill Lynch и входящей в "Альфа-групп" компанией А1. В итоге, по оценкам аудиторско-консультационной группы "Развитие бизнес-систем", к 2010 году рынок складских услуг в России вырастет почти в 2,5 раза и достигнет 10,2 млн кв. м.

Однако в столь бурном развитии рынка кроется и опасность для планов Relogix. Спрос на высококачественные услуги в регионах есть, поскольку там работают крупные международные и отечественные производители товаров массового спроса - но он не безграничен. Многие же из строящихся сейчас проектов рассчитаны "с запасом" - и тот из операторов, кто первым выйдет с предложением в неохваченный регион, имеет шанс собрать там всех клиентов. "В сегменте складов класса А работают многие крупные компании - начиная с НЛК и FM Logistic, и они, естественно, будут претендовать на тех же клиентов, а географический охват у них пока существенно больше, чем у Relogix", - говорит Владимир ЕЛИН, президент компании ЕСМТС.

Рассчитывать же на местных клиентов стоит с осторожностью, что признают и в самой Relogix. "Многие компании, особенно в регионах, уже привыкли работать со складами низкого класса, и не видят смысла доплачивать", - говорит Алексей Цацулин. Более того, по его словам, даже столичные компании, выходя в регионы, часто ожидают существенного снижения затрат - хотя себестоимость строительства и обслуживания качественных складов везде примерно одна и та же. В итоге, по словам президента компании "СТС-лоджистикс" Рустама Юлдашева, уже имеющиеся склады класса А в некоторых регионах сейчас загружены не полностью.

Более того, даже в Москве о безоговорочном дефиците таких площадей уверенно сказать нельзя: хотя заказы на большую часть складов размещаются еще на этапе строительства, однако, по данным СФ, не так давно НЛК отказалась от аренды 20 тыс. кв. м в комплексе "Пушкино" - и пока эти площади стоят пустые. По мнению Алексея Цацулина, огромные планы строительства не могут сами по себе быть гарантией, что на все площади найдется спрос. В связи с этим стоит вспомнить опыт Польши. "Пять лет назад ее рассматривали как перевалочный пункт для поставок из Европы в Россию - и там также возник бум строительства складов, - говорит Михаил Калашников. - Но большая часть поставок пошла в Россию напрямую. Прогноз спроса в Польше оказался неудачным, и многие склады сейчас пустуют".

Теория множеств

Да и без учета этих конъюнктурных и конкурентных рисков проект испытывает немало сложностей: в "Ренова капитал" уже сейчас допускают, что лидером по географическому покрытию и по объемам Relogix к 2009 году не станет. В отставании от графика Олег Царьков частично винит девелоперов: проблемы с согласованием документов на строительство и подведением коммуникаций действительно являются настоящим бедствием логистического рынка. "В Пушкино просрочка составила полгода, в Петербурге, где строит МЛП, - пока около двух месяцев, - поясняет Царьков. - „Евразия логистик", от которой мы ожидаем объект в Екатеринбурге к августу, еще только приступила к рытью котлована - то есть явно не успеет".

Другая, тоже общая проблема - кадры. По словам Михаила Калашникова, сейчас логистические компании поставляют на рынок до 4% всех вакансий - то есть, несмотря на относительно скромные размеры этого рынка по сравнению с другими отраслями, каждый 2 5-й человек требуется именно в логистику. "Мы не в состоянии масштабировать команду более быстрыми темпами, - говорит Алексей Цацулин. - В регионах иногда не знают даже о существовании той техники, что

"Множество потребностей клиента накладывается на множество вариаций складов. Количество вариантов становится бесконечным, а издержки - неконтролируемыми" используется на современных складах, да и в Москве приходится брать, что есть, и обучать с нуля".

По мнению Александра Гутекулова, то, что, начав формировать штат с десяти человек, в компании за год смогли набрать более четырехсот сотрудников, - уже серьезное достижение. "Топ-менеджмент Relogix не нуждается в рекомендациях, - говорит Владимир Елин. - Но не поручусь, что и остальной персонал удалось набрать такого же уровня".

Тем не менее в "Ренова капитал" основной целью считают не объемы бизнеса, а лидерство по эффективности и инвестиционной привлекательности. "Любой проект оценивается инвесторами не столько по текущей прибыли, сколько по будущей", - говорит Кирилл Кузьмичев. Как полагает Александр Гутекулов, уровень сервиса, предоставляемый Relogix, уже доказал свое право на существование. Дешевые же склады, которыми сейчас пользуется большинство российских фирм, по его мнению, не приносят им необходимой отдачи. "Да, пока многие компании рассматривают логистику как вспомогательную функцию: очередь на складе, разбили несколько палет - не проблема, - поясняет Гутекулов. - Но в реальности для любой торговой компании логистика составляет большую часть расходов. Понимать это менеджеры начинают только со временем. Особенно когда речь заходит о привлечении инвесторов". Поэтому, как полагает гендиректор Relogix, неизбежность перехода на качественный складской сервис для большого числа компаний является лишь вопросом времени.

"Достаточно того, что мы станем лидерами по сочетанию параметров: качество, эффективность и покрытие", - продолжает Гутекулов. По его словам, компания могла бы пойти по пути остального рынка и успешно развивать региональное покрытие за счет имеющихся на местах складов, пусть и низкого качества. Однако именно использование высококлассных складов, позволяющих максимально стандартизировать обработку груза, по его мнению, является ключом к снижению издержек. "Любой эффективный бизнес строится на расчетах и нормативах, и чем больше стандартная часть, которую удается выделить даже из самого необычного заказа, - тем ниже наши издержки", - поясняет он. Если же использовать склады, поддерживающие разный уровень технологий, то стандартизировать процесс практически невозможно: "Множество потребностей клиента накладывается на множество вариаций складов - количество вариантов становится бесконечным, а издержки - неконтролируемыми".

Кирилл Кузьмичев со своей стороны сформулировал этот тезис несколько проще: "Любой бизнес рано или поздно выйдет на продажу, поэтому он должен быть прозрачным и понятным. Объяснить же западному инвестору все разнообразие российских ангаров и овощебаз вряд ли возможно".

Секрет фирмы
К содержанию
Regions
«Мария Ра» вырастет

Высокие арендные ставки и рост цен на торговую недвижимость вынуждают розничные сети строить собственные торговые центры. Крупнейшая алтайская розничная сеть "Мария Ра" в течение года планирует построить не менее девяти крупноформатных магазинов общей площадью более 77 000 кв. м. Эксперты говорят, что эта ниша в регионах доходна и до сих пор малоконкурентна.

Компания "Мария Ра" основана в 1993 г. предпринимателем Александром Ракшиным. Ему принадлежит 95% акций компании, 5% - менеджерам. Одноименная сеть включает 98 магазинов в Алтайском крае, Республике Алтай, Кузбассе, Томске и Новосибирской области. Оборот в 2006 г. - $242 млн.

"Мария Ра" развивалась как сеть "магазинов у дома" со средней площадью торгового зала около 1000 кв. м. Но теперь основным направлением развития компании станет строительство торговых и торгово-развлекательных центров, сообщил "Ведомостям" гендиректор и владелец "Марии Ра" Александр Ракшин. Первым торгцентром сети стал магазин площадью 8000 кв. м в Рубцовске (Алтайский край), открытый в 2003 г. В конце декабря 2006 г. открылся ТЦ на 6000 кв. м в Новокузнецке и первая очередь (3000 кв. м) торгово-развлекательного центра общей площадью 10 000 кв. м в Горно-Алтайске. В каждом из них есть продуктовый супермаркет "Мария Ра", а якорным арендатором стал ритейлер бытовой техники "Техносила", сказал Ракшин. Это подтвердила директор по связям с общественностью "Техносилы" Надежда Сенюк.

В планах компании, рассказал Ракшин, строительство еще восьми торговых центров в течение 2007 г. - в Кемерове (7200 кв. м), Осинниках (Кузбасс, 10 000 кв. м), Новокузнецке (Кузбасс, 7200 кв. м), Алейске (Алтай, 7000 кв. м), Славгороде (Алтай, 6000 кв. м), Бийске (Алтай, 25 000 кв. м), Черепанове (Новосибирская область, 7000 кв. м) и Новосибирске (8000 кв. м).

Площадки под строящиеся центры уже приобретены, в основном на вторичном рынке. А в Кемерове участок в 0,35 га был куплен на аукционе в конце августа за 23 млн руб. дочерней компанией "Сибстрой", говорит Ракшин.

Уже решено, что "Техносила" выступит арендатором в будущих ТЦ в Новокузнецке и Бийске, также ведутся переговоры и по другим строящимся объектам компании, сказала Сенюк. Сотрудничество с "Марией Ра" она объясняет стратегией развития сети в регионе. "Для торговых центров "Мария Ра" выбирает небольшие города - они интересны и "Техносиле", - отмечает Сенюк. - Магазинам в небольших населенных пунктах удается получить большую выручку с 1 кв. м по сравнению с расположенными в больших городах". Ракшин не раскрыл объем инвестиций в проект, отметив, что себестоимость только строительных работ составит $600-650 за 1 кв. м, а с учетом стоимости подключения к сетям и получения различных согласований может достичь $1000 и выше. Строительство будет финансироваться за счет собственных средств компании и кредитов Сбербанка, Газпромбанка и Банка Москвы.

Ракшин объясняет намерение компании заняться строительством магазинов высокими ценами на готовые торговые площади. "Цены на торговую недвижимость столь высоки, что рентабельность продуктовых магазинов оказывается под вопросом", - говорит он. Единственным выходом, по его словам, становится строительство магазинов собственными силами с нуля. Наиболее привлекательными для этого Ракшин считает соседние регионы, где есть возможность использовать существующий распределительный центр компании в Барнауле.

Планируется развивать и "магазины у дома". Если в 2005 г. в сети был 51 магазин, в 2006 г. уже 98 в Алтайском крае, Республике Алтай, Кемеровской области, Томске, Новосибирске и Новосибирской области. В 2007 г. планируется довести их количество до 148.

Ранее строить крупноформатные магазины также начал кузбасский ритейлер "Кора", до 2006 г. развивавшийся как сеть продуктовых супермаркетов с площадью торгового зала около 1000 кв. м. Сейчас в планах компании строительство ТЦ и ТРЦ в Томске, Барнауле и Новосибирске. Для финансирования компания выпустила летом прошлого года облигационный заем на 1 млрд руб. В Новосибирске "Кора" уже приобрела площадку в 2,8 га для ТЦ площадью 40 000-50 000 кв. м и выступает соинвестором в двух строящихся ТРЦ.

А сеть "Холидей Классик", построившая торгцентры "Томь" и "Алтай" в Томске и Барнауле, решила сконцентрироваться исключительно на розничном бизнесе. "Девелопмент и управление торговыми центрами - сфера деятельности наших партнеров, а компания "Холидей" планирует открывать супермаркеты на их площадях", - пояснил директор сети Алексей Захаров.

Действия Ракшина логичны, полагает директор сети "Сибири-ада" Алексей Касимов. Конкуренция в продуктовой рознице неуклонно растет, а торговая недвижимость до сих пор в дефиците, считает он. Строительство собственных ТЦ помогает решить проблему расширения сети и освоить новый высокодоходный и пока не насыщенный рынок, подчеркивает Касимов.

Ведомости Новосибирск
К содержанию






