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Закрутилась «Карусель»
Сеть гипермаркетов "Карусель" ведет переговоры о продаже с Wal-Mart, признался вчера основатель и акционер "Карусели" Андрей Рогачев. Между тем опцион на покупку этой сети в 2008 г. есть у Х5 Retail Group. Эксперты предполагают, что Рогачев своими заявлениями просто набивает "Карусели" цену.
Сеть неисправных товаров
Крупнейший в России продавец электроники и бытовой техники - компания "Эльдорадо" выводит на рынок новый торговый формат. Как стало известно "Ведомостям", во 2-м Котляковском переулке компания откроет первый магазин уцененной электроники под маркой "Техносэйл".
МИАН решил поразвлечься
Девелоперская группа МИАН решила выйти в смежный сегмент рынка. Как стало известно „Ъ", к 2010 году МИАН планирует построить в Москве сеть из около десяти развлекательных центров для детей "Взрослых.net" на собственных и арендованных площадях. 
Ralph Lauren пришел
Один из самых богатых игроков в мировой luхurу-индустрии - американская корпорация Ralph Lauren Corporation выходит на российский рынок. Как стало известно "Ведомостям", компания Mercury купила франшизу на развитие Ralph Lauren и в мае откроет в Москве первый монобрендовый магазин сети.
Warehouses/Land
Флеминги дошли до складов
Вслед за другими иностранными инвесторами вложиться в российскую складскую недвижимость решил и фонд Fleming Family & Partners (FF&P). Как стало известно "Ъ" , FF&P планирует построить производственно-складской терминал площадью около 300 тыс. кв. м в Московской области и завершает сделку по покупке 100 тыс. кв. м складов в одном из регионов России.
Regions
Санкт-Петербург. Премиум-класс растет 
без скачков
По прогнозам, темп роста арендных ставок в городских бизнес-центрах класса А и В в 2007 г. останется на уровне прошлого года. То есть в среднем составит 8-11% в долларом эквиваленте.
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Закрутилась «Карусель»
Сеть гипермаркетов "Карусель" ведет переговоры о продаже с Wal-Mart, признался вчера основатель и акционер "Карусели" Андрей Рогачев. Между тем опцион на покупку этой сети в 2008 г. есть у Х5 Retail Group. Эксперты предполагают, что Рогачев своими заявлениями просто набивает "Карусели" цену.

Основатели и основные бенефициары "Карусели" - Андрей Рогачев, Александр Гирда и Игорь Виднее. Сейчас в нее входят 16 гипермаркетов средней площадью 10 000 кв. м в Петербурге, Московской области и Нижнем Новгороде. В Х5 Retail Group Рогачеву принадлежат 11,14%, Гирде - 9,33%. Капитализация Х5 вчера составила $6,39 млрд.

Вчера агентство Reuters со ссылкой на близкие к акционерам "Карусели" источники сообщило, что Андрей Рогачев и Александр Гирда ведут переговоры о продаже сети американскому розничному гиганту Wal-Mart, который еще не работает в России. После этого Рогачев официально заявил, что акционеры "Карусели" не принимают непосредственного участия в переговорах с Wal-Mart, однако два года назад для этой цели компанией был нанят инвестбанк, который "качественно выполняет свою работу". По сведениям источников "Ведомостей", консультантом выступает банк Morgan Stanley, но официальные представители банка не смогли подтвердить эту информацию. Пресс-служба Wal-Mart вчера отказалась комментировать переговоры с "Каруселью".

Между тем опцион на покупку "Карусели" еще в 2005 г получила Х5 Retail Group. В материалах к прошлогоднему майскому собранию акционеров Pyaterochka Holding (сейчас переименована в Х5 Retail Group) говорится, что у компании есть опцион на покупку "Карусели" с 1 января по 1 июля 2008 г., причем 75% стоимости будет оплачено деньгами, остальное - акциями Pyaterochka Holding.

"Х5 Retail Group может пропустить время исполнения опциона, поэтому я считаю, что предварительные переговоры о продаже "Карусели" полезны для всех участвующих в этом проекте сторон", - объяснил Рогачев "Ведомостям". В распространенной вчера аналитической записке "Ренессанс Капитала" говорится, что Х5 готова выкупить "Карусель" в 2008 г. более чем за $1 млрд. "Но я считаю, что сеть из 50 гипермаркетов - а такое число магазинов мы откроем к следующему году - не может стоить дешевле $2 млрд", - заметил "Ведомостям" Рогачев. Впрочем, вчера же он заявил, что акционеры "Карусели" "будут выполнять взятые на себя обязательства по договору опциона с Х5 Retail Group и "продажа иностранному оператору может состояться в случае отказа Х5 Retail Group от исполнения опциона. В этом случае компания "Карусель" будет реализована с помощью уполномоченного банка по максимальной предложенной цене".

Аналитики и юристы убеждены, что владельцам "Карусели" в реальности крайне трудно и невыгодно срывать сделку с Х5 в пользу Wal-Mart либо иного инвестора. "Как любой собственник, Рогачев пытается повысить стоимость своего бизнеса ведением переговоров с другими инвесторами. Но в действительности вероятность сделки с Х5 предельно велика: вряд ли Рогачев, владеющий существенным пакетом в Х5, пойдет на конфликт интересов. К тому же у Х5 и "Карусели" общая система логистики и закупок, между компаниями существует операционная синергия, при нарушении которой стоимость "Карусели" может существенно снизиться", - рассуждает аналитик Deutsche UFG Алексей Кривошапко. Оценку в $2 млрд он считает завышенной: по предварительным итогам 2006 г., выручка "Карусели" составила $350 млн, максимальный прогнозируемый объем выручки сети в 2007 г., по оценкам Кривошапко, составит $800 млн и $1 млрд - максимум, на что может рассчитывать "Карусель" при продаже в следующем году, заключает аналитик. Вряд ли "Карусель" пойдет на расторжение опциона с Х5, соглашается партнер юридической фирмы "Вегас-Лекс" Альберт Еганян: "Случаи, когда опционы нарушались в одностороннем порядке, были в практике российских компаний с зарубежными юрлицами, но это всегда сопровождалось серьезной чередой судебных разбирательств. При заключении опциона "Карусели" и Pyaterochka Holding варианты отступлений и возможные санкции были наверняка оговорены".

Вероятность того, что Х5 откажется от покупки "Карусели", невелика, дал понять главный исполнительный директор Х5 Retail Group Лев Хасис "Мы заинтересованы в этой покупке. Но окончательное решение будем принимать на основании оценки компании в момент исполнения опциона". По условиям опциона "Карусель" будет оценена по формуле, привязанной к операционным показателям сети, говорит он. "Если цена будет для нас выгодна, мы реализуем опцион, а если окажется завышенной - откажемся от сделки", - заключает Хасис.
Ведомости
К содержанию
Сеть неисправных товаров

Крупнейший в России продавец электроники и бытовой техники - компания "Эльдорадо" выводит на рынок новый торговый формат. Как стало известно "Ведомостям", во 2-м Котляковском переулке компания откроет первый магазин уцененной электроники под маркой "Техносэйл".

"Эльдорадо" управляет сетью из более чем 1000 магазинов (примерно половина - франчайзинговые) в России и на Украине. В Казахстане у компании СП с местной сетью "Сулпак". Общая торговая площадь магазинов - 700 000 кв. м. По собственным данным, компания контролирует 28% рынка электроники в России. По оценкам участников рынка, продажи сети в 2006 г. составили около $3,8-4 млрд. Основной владелец группы - ее президент Игорь Яковлев.

"На днях "Эльдорадо" объявило тендер на разработку рекламной кампании нового проекта - магазинов уцененной техники под названием "Техносэйл", - рассказал "Ведомостям" источник, знакомый с планами ритейлера. По его словам, первый магазин будет открыт в течение нескольких месяцев во 2-м Котляковском переулке, 1, строение 6. Его площадь - 800 кв. м. "Мы действительно будем открывать такие магазины, но я не стал бы называть "Техносэйл" новым форматом торговли для нашей компании", - уточнил Александр Шифрин, генеральный директор "Эльдорадо". Объемы продаж бытовой техники в "Эльдорадо", по его словам, колоссальны и достаточное количество товара возвращается из-за неисправностей, нетоварного вида или как не прошедшее предпродажный контроль. "Задача "Техносэйл" - продавать товар, который мы принимаем от покупателей. Техника будет осмотрена экспертами, которые и установят размер скидки в зависимости от характера повреждений", - говорит Шифрин. В планах "Эльдорадо" открыть подобные магазины во всех крупных городах России.

Участники рынка разошлись во мнениях относительно перспектив нового проекта "Эльдорадо". "Процент поврежденной техники, предпродажного брака или возврата в "Эльдорадо" составляет около 3% от оборота. Для столь крупной компании это существенно. В конце концов некондиционную технику нужно куда-то девать, так что идея реализовывать ее со скидкой вполне удачна", - говорит сотрудник российской компании, торгующей бытовой техникой. "У "Эльдорадо" уже был магазин уцененной техники "Телики-Видики" на Братиславской улице. Он просуществовал два года и в 2003 г. был закрыт как нерентабельный", - вспоминает Надежда Сенюк, директор по связям с общественностью сети "Техносила".

Магазины уцененной техники не очень популярны у участников рынка. "Для нас такие магазины не актуальны. Процент поврежденных товаров составляет 0,5%, в основном это крупная бытовая техника, которая царапается при транспортировке. Ее мы реализуем прямо в магазинах, устанавливая скидки от 5% до 70% в зависимости от степени повреждений", - говорит Надежда Киселева, пресс-секретарь "М.Видео". "Специального магазина у нас нет. Основными покупателями поврежденных товаров являются коммерческие организации, например кафе и рестораны. Им не важен внешний вид, допустим, морозильной камеры, главное - чтобы морозила. Они забирают товар прямо со склада, а витринные образцы мы реализуем со скидкой покупателям прямо в магазинах", - добавляет Кирилл Новиков, гендиректор сети "Эксперт-Ритейл".

Магазин уцененной техники под названием "Море скидок" (площадь около 400 кв. м) есть у "Техносилы". Компания открыла его в марте 2005 г. на Щелковском шоссе, 5.Там продается техника с внешними и механическими повреждениями - царапинами и сколами. Другое название выбрано для того, чтобы магазин не смешивался с имиджем гипермаркетов "Техносила", рассказывает Сенюк. Однако, по ее словам, название нового проекта "Эльдорадо" вызывает вопросы. До осени прошлого года акции распродаж в "Техносиле" назывались "TexнoSale". "Возможно, у "Эльдорадо" кризис жанра и они хотят использовать уже разрекламированное нами словосочетание", - говорит Сенюк. "Это просто удачное название для магазина по продаже уцененной техники", - парирует Шифрин.

Ведомости
К содержанию
МИАН решил поразвлечься
Девелоперская группа МИАН решила выйти в смежный сегмент рынка. Как стало известно „Ъ", к 2010 году МИАН планирует построить в Москве сеть из около десяти развлекательных центров для детей "Взрослых.net" на собственных и арендованных площадях. Объем инвестиций может превысить $100 млн, а первый проект площадью 3, 5 тыс. кв. м откроется в Солнцеве в сентябре. Управлять новой сетью МИАН планирует самостоятельно. Эксперты считают, что группе следует привлечь профильную управляющую компанию.

О новом проекте МИАНа „Ъ" рассказал руководитель проекта "Оператор развлекательных центров" "МИАН-Девелопмента" Сергей Калиновский. По его словам, пилотный объект

"Взрослых.пеЪ) откроется в сентябре в Солнцеве в микрорайоне Радужный, девелопером которого выступила ГК МИАН. "Первые два этажа комплекса мы планировали сдавать в аренду, но нашли более эффективное решение", - рассказал господин Калиновский. Общая площадь первого центра составит 3, 5 тыс. кв. м, на которых будут размещены игровые автоматы, развлекательная зона для детей и ресторан немецкой кухни площадью около 800 кв. м и со средним чеком $15-20. В будущем девелопер планирует создать сеть развлекательных центров в Москве. В этом году начнутся проектные работы по созданию центра еще в одном комплексе МИАНа - на улице Снежная, 23, а всего, по словам господина Калиновского, к 2010 году откроется до десяти "Взрослых.net).

Управлять сетью МИАН будет самостоятельно. "Помимо помещений в собственных девелоперских проектах мы рассматриваем варианты покупки и дальнейшего перепрофилирования помещений площадью от 500 до 20 тыс. кв. м и более", - рассказал господин Калиновский. Инвестиции в проект без учета стоимости площадей он оценил в $1-3 тыс. за 1 кв. м. Общий объем инвестиций в создание сети может превысить $100 млн. Господин Калиновский объясняет выход МИАНа в новый сегмент "дефицитом качественного предложения в этом сегменте рынка и его высокой доходностью - около 20% годовых".

Группа компаний МИАН основана в 1995 году. Занимается строительством жилой недвижимости категорий "бизнес" и "премиум", а также офисных центров классов А и В+. Реализовала 500 тыс. кв. м жилой недвижимости, на стадии строительства находится еще около 1 млн кв. м. В феврале этого года объявила о строительстве первого проекта за пределами России - офисного комплекса в Болгарии. Владеет одноименным агентством недвижимости, на которое, по данным компании, приходится 10-12% от общего объема рынка сделок

на московском вторичном \ рынке. Стоимость активов под управлением группы - более $800 млн.

По словам вице-президента "Карусель. Восток и Запад" Сергея Евтеева, сегодня в Москве работают около 50 развлекательных центров, а на долю крупнейших игроков: Star Galaxy, Crazy Park и Game Zone приходится около 80% рынка. Участники рынка отмечают, что развлекательные центры - доходный бизнес, однако считают, что МИАН следует привлечь профильного оператора для управления новой сетью. По словам вице-президента сети развлекательных комплексов Star Galaxy Александра Кацмана, рынок развлекательных центров еще не насыщен: "Необходимое оборудование может купить каждый, сложность - в правильном бизнес-планировании и в том, как правильно разместить автоматы в зале, направить потоки посетителей. Для новых игроков

этот фактор стоит особенно остро, поэтому логично привлечь партнера, располагающего опытом на рынке".

Размещение ресторанов в развлекательных центрах позволяет сократить сроки окупаемости всего проекта, отмечает совладелец ресторанного холдинга "Арпиком" Михаил Зельман: "Рентабельность в этом сегменте достигает 40% годовых. Но этот бизнес один из самых рискованных, поэтому логичнее привлечь профильного оператора для управления заведением". По мнению директора департамента торговой недвижимости Penny Lane Realty Алексея Могилы, при самостоятельном управлении проектами у новых игроков могут возникнуть проблемы с персоналом. "Впрочем, спрос в этом сегменте сегодня высок, поэтому заявленная МИАНом рентабельность 20% вполне реальна", - признает эксперт.

Коммерсантъ
К содержанию
Ralph Lauren пришел
Один из самых богатых игроков в мировой luхurу-индустрии - американская корпорация Ralph Lauren Corporation выходит на российский рынок. Как стало известно "Ведомостям", компания Mercury купила франшизу на развитие Ralph Lauren и в мае откроет в Москве первый монобрендовый магазин сети.

Корпорация Polo Ralph Lauren Corporation создана дизайнером Ральфом Мореном в США в 1968 г. Сейчас это один из крупнейших в стране производителей одежды. Розничная сеть объединяет 295 магазинов по всему миру. Почти половину дохода компании обеспечивают оптовые продажи одежды под маркой Chaps. Выручка Ralph Lauren в 2006 г. составила $5,3 млрд, из них на США пришлось $3,709 млрд. Капитализация компании на Нью-Йоркской фондовой бирже вчера составила $9,09 млрд. Mercury основана Леонидом Фридляндом и Леонидом Струниным. Продает Giorgio Armani, Gucci, Dolce & Gabbana, Prada и проч., автомобили Bentley, Ferrari, Maserati. Владеет столичным торговым домом "ЦУМ", рядом помещений в Третьяковском пассаже и торговым комплексом "Барвиха Luxury Village" на Рублевском шоссе. Журнал Forbes оценил оборот Mercury в 2005 г. в $700 млн.

О своем выходе в Россию весной 2007 г. корпорация Ralph Lauren сообщила в недавно выпущенном отчете за 2006 г. "В рамках глобальной экспансии весной 2007 г. компания открывает три универмага в Москве", - говорится в документе. Представители компании пояснили "Ведомостям", что развивать розничный бизнес в России Ralph Lauren будет через посредника: в конце минувшего года корпорация заключила договор франшизы с одним из крупнейших российских операторов на рынке люкса - компанией Mercury.

Первый российский магазин площадью 800 кв. м откроется в середине мая в Третьяковском пассаже, второй - площадью 600 кв. м - откроется в принадлежащем Mercury комплексе "Барвиха Luxury Village". Генеральный менеджер Mercury Александр Реебок это подтвердил. Стоимость франшизы стороны не разглашают. Ralph Lauren выходит в Россию в числе последних крупных люксовых брендов. Основные конкуренты марки -Calvin Klein, Chanel, Gucci, Armani и бренды холдинга LVMH (Louis Vuitton, Kenzo, Christian Dior) на российском рынке представлены давно. Франчайзинг - не самый популярный инструмент в бизнесе американской компании: судя по приведенной в отчете информации, на продажи по лицензии приходится менее 2% оборота Ralph Lauren Corporation, при этом за последние два года объемы продаж по франчайзингу сократились почти на треть. Но в компании настаивают, что Ralph Lauren выходит в Россию вполне традиционным способом.

"Практически все известные мировые марки выходили в Россию через посредников, затем некоторые начали работать самостоятельно. Мы пойдем тем же путем", - говорит представитель Ralph Lauren. У Mercury на переговоры об эксклюзивной дистрибуции марки в Россию ушло больше года, сообщил источник, близкий к компании. "Ralph Lauren потребовалось время, чтобы почувствовать, что российский рынок для них готов. Это мощная марка, ей свойственна осторожность", -прокомментировал Реебок.

Частично марка уже была представлена в России: в 2005 г. американский мебельный ритейлер Lifestyle Furnishings начал продавать линейку мебели Ralph Lauren в своем салоне Park Avenue на Котельнической набережной. По словам гендиректора Fashion Consulting Group Анны Лебсак-Клейманс, продажи шли не очень хорошо. На согласие компании работать в России повлияли успешные продажи здесь марки Calvin Klein - одного из ближайших конкурентов, считает Лебсак-Клейманс. По ее мнению, у Ralph Lauren оптимистичные перспективы в России. С ней соглашается директор по маркетингу "Боско ди Чильеджи" Ольга Юдкис: "Это очень почитаемая марка, которую давно ждали. Единственным минусом можно назвать формат - даже 400 кв. м считается большой площадью для стандартного luхurу-бутика, 800 м и 600 м -чересчур много для марки, которую трудно назвать массовой".

Ведомости
К содержанию
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Флеминги дошли до складов
Вслед за другими иностранными инвесторами вложиться в российскую складскую недвижимость решил и фонд Fleming Family & Partners (FF&P). Как стало известно "Ъ" , FF&P планирует построить производственно-складской терминал площадью около 300 тыс. кв. м в Московской области и завершает сделку по покупке 100 тыс. кв. м складов в одном из регионов России. Инвестиции в эти проекты эксперты оценивают в $320 млн.

В начале октября 2006 года FF&P сформировал второй фонд для вложений в российскую недвижимость FF&P Russia Real Estate Development и провел частное размещение 50 % его акций на $75 млн. В конце февраля фонд доразместит оставшиеся 50 % акций своего подразделения, за счет чего привлечет еще $75 млн, рассказала "Ъ" управляющий партнер Property Advisor (управляющая компания FF&P) Наталья Пирогова. С учетом заемных средств портфель нового фонда достигнет $300 млн.

Большую часть этих средств предполагается потратить на строительство складов. В начале года фонд стал владельцем 50 га на юге Московской области в 45 км от МКАД. На участке FF&P построит 260 тыс. кв. м складов класса А и производственных площадей. Объем инвестиций в проект с учетом стоимости земли составит около $200 млн. Кроме того, первый "российский" фонд FF&P, созданный в 2003 году, сейчас закрывает сделку по покупке 100 тыс. кв. м складов в одном из регионов России, рассказала госпожа Пирогова. По оценкам участников рынка, эта сделка обойдется фонду еще в $100-120 млн. Интерес FF&P к складскому сегменту госпожа Пирогова объяснила его высокой доходностью: "Стратегия фонда предусматривает дальнейшую реализацию купленных и построенных объектов. Доходность от перепродажи складов - 25 %, а в случае самостоятельного строительства - 50 %. В офисном сегменте этот показатель не превышает 30 %" , - подсчитала она. Кроме того, сейчас фонд завершает оформление документации на строительство бизнесцентра площадью 50 тыс. кв. м в столице.

Участники рынка говорят о росте интереса институциональных инвесторов к российской складской недвижимости. До 2007 года из западных фондов сделки в этом сегменте совершали только британский Raven Russia и один из фондов Morgan Stanley. Однако в середине февраля стало известно, что London & Regional Property инвестирует $750 млн в строительство складской сети VW Company. Исполнительный директор УК "Blackwood. Фонды недвижимости" Артем Цогоев согласен с тем, что склады строить выгоднее, чем офисы или торговые центры. "В случае сдачи в аренду доходность инвестора в этом сегменте достигает 35 % годовых, а в офисном и торговом - 20-25 %" , - подсчитал господин Цогоев. По словам гендиректора компании "Стройфаза" Олега Решетилова, заинтересованность в складском девелопменте связана и с дефицитом ликвидных участков под строительство офисов и ТЦ в Москве. "Кроме того, склады можно строить вдали от Москвы, что значительно снижает стоимость земли и затраты девелопера" , - добавляет господин Цогоев.
Коммерсантъ
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Санкт-Петербург. Премиум-класс растет 
без скачков
По прогнозам, темп роста арендных ставок в городских бизнес-центрах класса А и В в 2007 г. останется на уровне прошлого года. То есть в среднем составит 8-11% в долларом эквиваленте.

Мест нет

По данным компании Knight Frank, арендные ставки на помещения класса А по состоянию на конец 2006 г. находились в диапазоне $630-980 за м2 (включая операционные расходы, без НДС). Разброс ставок на помещения класса В был еще более заметным. Цены аренды могли колебаться от $270 до $560 за м2 - то есть отличаться более чем в 2 раза.

При этом заполняемость в действующих бизнес-центрах, по данным компании Colliers International, составляет 95-100%. "Свободные помещения можно найти только в недавно введенных в эксплуатацию или строящихся бизнес-центрах", - отмечает Светлана Шалаева, директор департамента исследований и консалтинга Colliers International.

Темп задают новички

Ограниченное предложение качественных площадей высокого уровня наравне с повышением расходов на эксплуатацию и коммунальных платежей обуславливает рост арендных ставок.

"В достаточно насыщенном предложением сегменте класса В арендные ставки в долларовом эквиваленте выросли за прошлый год на 5-10% - фактически таким образом были скомпенсированы инфляционные процессы. В более компактном сегменте класса А, в котором до сих пор наблюдается дефицит предложения, ставки выросли на 10-20% в долларовом эквиваленте, - говорит Полина Макаренко, руководитель отдела офисной недвижимости компании Knight Frank Санкт-Петербург. - Сейчас прослеживается тенденция к замедлению темпов роста ставок в классе В и ускорение в классе А, прежде всего за счет появления новых, более качественных, но и более дорогих проектов премиум-класса".

Валютные гибриды

"Все больше бизнес-центров (около 60%) номинируют ставки аренды в российских рублях или условных единицах, приравненных к национальной валюте, - говорит Светлана Шалаева. - Достаточно большая часть собственников и управляющих компаний (около 30%) продолжают запрашивать ставки в долларах США. Следует отметить, что появилась новая условная единица - средневзвешенная величина между долларом США и евро. Преимущественно ее используют в бизнес-центрах класса А".

Сюрпризов не будет

"Предпосылок резкого роста ставок нет, в среднем цены вырастут на 10% в долларовом эквиваленте, - считает Полина Макаренко. - Обеспеченность современными офисными зданиями в Петербурге пока мала, а многие компании стремятся переместиться в бизнес-центры более высокого класса. Это и создает предпосылки для роста арендных ставок".

Деловой Петербург
К содержанию






