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Offices/General
Продажа взамен аренды
На рынке офисной недвижимости появилась новая тенденция. Если раньше девелоперы сдавали построенные здания в аренду, то теперь наметился интерес к продаже зданий целиком. 
Инвесторов уводят под землю
Сегодня правительство Москвы рассмотрит на своем заседании Концепцию освоения подземного пространства и основные направления развития подземной урбанизации города Москвы. Согласно этому документу, к 2010 году в Москве планируется построить около 2 млн кв. м подземных многофункциональных комплексов. 
Retail
Якорные арендаторы – центры притяжения
Ключевым моментом при создании комфортабельного и востребованного ТЦ становится не столько его внешний вид, сколько функциональность, зависящая от грамотно составленного пула арендаторов, который в свою очередь определяется правильным выбором одного или нескольких «якорей».
Бутик у дома
Как стало известно РБК daily, экс-глава и акционер издательского дома «Росмэн» Евгений Сосновский, первым издавший в России цикл книг о Гарри Поттере, решил заняться розничным бизнесом и создать в Москве сеть из 18 бутиков под брендом «Свежий день». 
Hotel
«КапиталЪ» потратится на гостиницы
Как стало известно ”Ъ“, один из крупнейших российских финансовых холдингов — ИФД «КапиталЪ», который связывают с совладельцами ЛУКОЙЛа Вагитом Алексперовым и Леонидом Федуном,— намерен заняться гостиничным бизнесом. 
$600 млн для «Москвы»
«Дойче Банк» приступил к финансированию проекта по воссозданию гостиницы «Москва». На эти цели будет выделено до $600 млн. После окончания работ акции девелопера реконструкции - ОАО «Декмос» могут быть выведены на биржу силами того же «Дойче Банка».
Warehouses/Land
Банк займется логистикой
9 млрд. руб. инвестирует банк «Московский капитал» в строительство в Каширском районе Подмосковья первой очереди производственно-логистического комплекса. Площадь строительства превысит 600 тыс. кв. м.
Regions
Чудодомовладелец
Фонд экс-министра финансов России Бориса Федорова UFG Private Equity Fund I вложил около $10 млн в новосибирскую сеть супермаркетов «Чудодом», торгующую товарами для дома и стройматериалами.
Expert opinion
Стабилизация рынка офисной недвижимости Москвы может наступить в 2009 году
Стабилизация рынка офисной недвижимости столицы может наступить с конца 2008 - в начале 2009 года, заявил заместитель директора департамента офисной недвижимости компании Colliers International Александр Гурганов журналистам во вторник.
Offices/General
Продажа взамен аренды

На рынке офисной недвижимости появилась новая тенденция. Если раньше девелоперы сдавали построенные здания в аренду, то теперь наметился интерес к продаже зданий целиком. Причем некоторые девелоперы уже начинают строительство с ориентиром на дальнейшую продажу. Эксперты рынка связывают такое положение вещей с растущим интересом крупных сырьевых компаний иметь свой офис.

По словам специалистов из консалтинговой компании Colliers International, среди крупных сырьевых структур в последнее время все чаще возникает интерес к покупке больших офисных площадей, объемом примерно 30 тыс. кв. м. Часто это бывает целое офисное здание. По мнению заместителя директора департамента офисной недвижимости Colliers International Анны Ивановой, один из основных факторов, определяющих интерес крупных компаний к офисным центрам, - имиджевый. "Здания можно позиционировать как собственные: например, появляется возможность разместить внешнюю корпоративную символику. Кроме того, можно модифицировать определенные характеристики здания в соответствии со специфическими потребностями бизнеса", - говорит Анна Иванова. "Не стоит упускать из виду и ликвидный характер недвижимости как объекта инвестиций", - уточняет она.

Девелоперы, в свою очередь, все чаще рассматривают возводимые здания как объект продажи, а не сдачи в аренду офисных площадей. Причем иногда вопрос о продаже прорабатывается на ранней стадии строительства. В качестве примера можно привести два проекта группы компаний Forum Properties. Один из них - Forum Quarters - планируется построить на Можайском Валу в конце 2009 года. Общая площадь четырех офисных зданий составит около 80 тыс. кв. м. Второй - офисный комплекс на Ленинском проспекте, 49. Здесь предполагается строительство двух 17-этажных зданий с надземной площадью каждого более 20 тыс. кв. м. Объемы инвестиций в эти проекты в Forum Properties не раскрывают. "Мы не исключаем возможности продажи этих офисных комплексов для размещения штаб-квартиры какой-либо российской или зарубежной компании и внимательно мониторим рынок, подающий отчетливые сигналы о достаточно горячем спросе на проекты высокого уровня и острейшем дефиците подобного предложения со стороны девелоперов", - заявил "Бизнесу" директор по внешним связям компании Валех Рзаев. При этом он заметил, что никаких конкретных договоренностей с потенциальными покупателями пока нет. В Colliers International, в свою очередь, приводят в пример еще один проект, собственники которого готовы рассмотреть возможность продажи зданий. "Компания MR Group выставила на рынок офисный комплекс в районе станции метро "Аэропорт". Также есть примеры, когда, не будучи изначально заявленными к продаже, здания могут быть предметом переговоров о купле-продаже в ответ на запрос от конкретного покупателя, однако вследствие конфиденциального характера таких переговоров мы не можем их назвать", - говорит Анна Иванова.

Впрочем, опрошенные "Бизнесом" игроки рынка считают, что говорить о новой тенденции пока рано. По словам Максима Брусова, управляющего коммерческой недвижимостью концерна "Кроет", количество таких фактов в последнее время действительно увеличивается. "Если год-два назад продавалось два-три здания, и это становилось из ряда вон выходящим событием на рынке, то теперь продают по 15 офисных зданий в год. Но я бы пока не говорил о четко наметившейся тенденции", - рассказал Брусов. По его словам, одной из причин такого поведения девелоперов является то, что количество качественных площадок под офисы постепенно снижается и строить приходится в невыгодных местах. "Другими словами, продают то, что нельзя выгодно сдать. С другой стороны, продажа - это легкий способ привлечь оборотные деньги или получить быструю прибыль. Тем более что сейчас появилось много иностранных инвестиционных фондов, готовых скупать офисную недвижимость", - считает Максим Брусов. "Сценарий продажи своего объекта так или иначе рассматривают все девелоперы, - дополняет Ольга Батурина, руководитель группы аналитики рынка офисной недвижимости консалтинговой фирмы Jones Lang LaSalle. - На рынок приходят зрелые инвесторы, крупные российские и международные компании. Однако пока говорить о том, что многие девелоперы будут продавать свои здания, нельзя. Им это просто невыгодно, учитывая прогнозируемый стабильный рост арендных ставок до 2008 года".

Бизнес
К содержанию
Инвесторов уводят под землю

Сегодня правительство Москвы рассмотрит на своем заседании Концепцию освоения подземного пространства и основные направления развития подземной урбанизации города Москвы. Согласно этому документу, к 2010 году в Москве планируется построить около 2 млн кв. м подземных многофункциональных комплексов. Некоторые эксперты рынка недвижимости называют эти планы властей несбыточными, так как у подземных объектов низкая инвестиционная привлекательность. Концепция освоения подземного пространства столицы, разработанная департаментом градостроительной политики, развития и реконструкции города Москвы, предусматривает строительство в период с 2008 по 2010 год 1, 8 млн кв. м многофункциональных подземных комплексов. И это при пессимистичном варианте развития программы. Оптимистичный же прогноз предусматривает строительство 3 млн кв. м площадей в московском подземелье. Как рассказала "Бизнесу" Надежда Спиридонова, пресс-секретарь первого заместителя руководителя департамента Константина Королевского, концепция предусматривает сооружение под землей как торгово-развлекательных комплексов, спортивных центров, парковок, так и социальных объектов: музеев, архивов. При этом в концепцию заложены "мероприятия по созданию системы стимулирования освоения подземного пространства". Речь идет о методах по привлечению частных инвесторов-застройщиков, без которых столь масштабные планы не осуществить. Сам принцип привлечения инвестиций в департаменте пока не называют, на его разработку заложено 45 млн руб. из столичного бюджета. По словам депутата Мосгордумы Ивана Новицкого, методами стимулирования могут быть передача 100 % подземного пространства в собственность застройщика или уменьшенная ставка аренды на землю. Всего же новая концепция обойдется городу в 268, 7 млн руб. , которые предлагается потратить на "бумажную" работу (планирование подземного пространства, разработка основных направлений освоения подземелья и т. п. ).

По словам экспертов рынка недвижимости, себестоимость строительства 1 кв. м в подземном комплексе начинается минимум от $2 тыс. Таким образом, можно предположить, что для реализации концепции мэрии придется привлечь от $3, 6 млрд до $6 млрд. Эксперты считают, что московскому правительству вряд ли удастся осуществить эти планы в намеченные сроки. "Конечно, все крупные города осваивают подземное пространство, Москва в этом смысле не исключение, - говорит Александр Крутов, заместитель директора департамента оценки и консалтинга Colliers International. - Но нужно понимать, что себестоимость подземного строительства выше, чем наземного. На застройщика накладывается масса обременении, в том числе по перекладке подземных коммуникаций, строительству электроподстанций". По словам Крутова, девелоперов могут заинтересовать объекты, находящиеся рядом с крупными транспортными узлами, например, на Павелецкой площади, так как в таких местах большой поток людей, что делает строительство торговых площадей выгодным. Но в любом случае, по мнению эксперта, участвовать в подземных проектах будут только крупные девелоперы, готовые работать на долгосрочную перспективу.

Другой эксперт, пожелавший остаться неназванным, заявил "Бизнесу" , что девелоперам очень трудно работать под землей из-за бюрократии. "Только процесс согласования документов занимает до двух лет. А, например, Московский метрополитен вообще очень редко делится планами своих подземных сооружений, что может поставить согласование проекта в тупик" , - рассказал собеседник "Бизнеса". "Практика показывает, что в подземных многофункциональных комплексах собственно торговые площади, которые приносят основную прибыль, занимают всего треть" , - говорит начальник отдела исследований консалтинговой компании DTZ Регина Лочмеле. "Однако, выполняя обременения, такие как строительство парковочных мест, инвесторы могут получить от правительства право реализовывать другие, более доходные проекты в будущем" , - уточняет Лочмеле.
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Retail
Якорные арендаторы – центры притяжения

На сегодняшний день одним из самых успешно развивающихся направлений в сфере коммерческой недвижимости является строительство торговых центров. При этом  ключевым моментом при создании комфортабельного и востребованного ТЦ становится не столько его внешний вид, сколько функциональность, зависящая от грамотно составленного пула арендаторов, который в свою очередь определяется правильным выбором одного или нескольких «якорей». 
Ну и, разумеется, определяется специфика и направленность ТЦ – либо торговая, либо торгово-развлекательная, в некоторых случаях может быть уместно включить сюда и офисную часть».Исходя из полученных данных, с точностью определяется ниша, которая востребована, но не присутствует в городе, и формат помещения. - Соответственно, выявляются потребности населения, как удовлетворенные, так и нет. «Необходимо рассматривать перспективность проекта с точки зрения загруженности города, микрорайона или другого населенного пункта торговыми площадями, - отмечает он. С тем, что начинать работу необходимо именно с анализа рынка недвижимости по региону, согласен и Дмитрий Грачев, директор департамента девелопмента и инвестиций корпорации «Бест-Недвижимость». Для этого проводятся социологические опросы населения и интервью с потенциальными арендаторами, с целью выявления структуры спроса, а также степени заинтересованности и намерений тех, кто будет это спрос удовлетворять», - рассказывает директор департамента консалтинга Penny Lane Realty Юрий Мереминский. «При проведении исследований учитываются аспекты, характеризующие конечных потребителей, рассматривается социально-экономическое положение района, транспортная доступность места, где откроется ТЦ, прилегающая к магазину территория и ближайшее окружение. Любое строительство, безусловно, начинается с анализа наилучшего использования земельного участка, а если речь идет о таком инвестиционном проекте, как торговый центр, то начинать следует с маркетингового исследования региона, города или района, где будет работать будущий ТЦ. 
Разработка концепции ТЦ и подбор «якорей»
Основываясь на том, где именно будет расположена строительная площадка, разрабатывается и сама концепция торгового центра. сетьНо там и нет необходимости размещать, например, такую В центре города, как правило, площади не позволяют таких масштабных строительных проектов. м2 и выше. Это классический вариант крупного регионального торгово-развлекательного комплекса размером от 100 тыс. «В идеале площадь под якорным арендатором должна составлять 40-60% общей площади ТЦ. И этот фактор не может не влиять в свою очередь на выбор якорного арендатора. Не даром большинство ТЦ на несколько этажей уходят под землю – это не столько причуда архитекторов, сколько необходимость предоставить под ТЦ достаточное количество квадратных метров полезной площади. Нужды жителей Москвы и Подмосковья различны, кроме того, в столице уже давно наблюдается острая нехватка строительных площадок.  как «Ашан», поэтому в центре города другие критерии выбора якорных арендаторов. торговой недвижимостиВажными компонентами, становятся супермаркеты, кинотеатры или универмаги, занимающие меньше места» - объясняет заместитель руководителя отдела  компании DTZ Марина Минасова. торговой недвижимостиВот как описывает ситуацию заместитель руководителя департамента Но и престижность «якоря» также играет определенную роль: если ТЦ позиционируется как премиум-класс, то якорным арендатором не может быть супермаркет-дискаунтер, предлагающий товары по низкой цене. Основной целью «якорей» является, конечно же, привлечение постоянного покупательского потока. Хотя практика показывает, что ТЦ могут стать доходными и престижными без «якорей» - это ГУМ, ЦУМ – торговые центры, состоящие только из торговых галерей», - считают специалисты Департамента Аналитики и Исследований компании Blackwood. Схема ТЦ с «якорным арендатором» - это классический, всемирно признанный стандарт. «Так как якорный арендатор – это своего рода «лицо» любого торгового центра, именно он служит основным источником привлечения покупателей.  Colliers International Нина Мысовская: “Традиционными «якорями» являются крупные арендаторы следующих профилей: продукты питания, бытовая техника и электроника, развлечения и DIY. торговой недвижимостиОтносительно новой для российского рынка  тенденцией является якорная функция, которую начали выполнять универсальные магазины и крупноформатные магазины одежды. сетьюПри выборе арендаторов ТЦ предпочтение отдается более известным операторам, обладающим разветвленной  магазинов, широким ассортиментом, профессиональной маркетинговой политикой. торгового центраПовышение популярности, и как следствие, посещаемости Не являясь основными генераторами дохода, они определяют успех и посещаемость комплекса.  увеличивает обороты операторов торговой галереи, что, в свою очередь, позитивно влияет на арендный платеж, получаемый владельцем ТЦ». Именно с этой целью, процесс взаимодействия с потенциальными якорными арендаторами  ведется на всех стадиях создания ТЦ, а именно: разработке концепции, проектировании, строительстве. И получить такого якоря можно только в случае предоставления ему помещения, которое полностью отвечает его технологическим требованиям. Принимая во внимание тот факт, что якорь генерирует в ТЦ существенную долю покупательских потоков, задача владельца консультанта) привлечь такого якоря, который будет успешно функционировать на протяжении длительного времени, иными словами необходимо привлечение качественного якоря (узнаваемый бренд, стабильность в работе, и т.п.). В подобных случаях, при создании ТЦ перед владельцем может стать вопрос о создании  якоря под собственным управлением и собственной торговой маркой. Однако такое не всегда осуществимо, в частности применительно к регионам, в которых те или иные операторы не присутствуют. Безусловно узнаваемое имя является одним из плюсов для привлечения покупателей. В последнее время все чаще в качестве якорей выступают развлекательные составляющие проекта: многозальные кинотеатры, развлекательные центры и др.», - отмечает Юрий Мереминский. «В качестве «якоря» может выступать как один крупный арендатор, так и совокупность определенного набора арендаторов. Впрочем, заменить их можно менее крупными, но не менее известными торговыми операторами. По мнению многих экспертов, количество якорных арендаторов не может быть менее двух, но и занимаемая ими площадь также не позволяет девелоперу составлять длинные списки. 
Оформление отношений с якорными арендаторами 
Выбор якорного арендатора влияет не только на то, какая группа населения станет потенциальными посетителями. сетиПоскольку именно крупные Поэтому якорный арендатор имеет право на льготы, и к ним можно отнести требования к определенной планировке, техническим характеристикам помещений и расположением. Именно они принесут основную прибыль девелоперу и довершат своим присутствием картину. Задолго до того, как первые покупатели ступят на порог торгового центра, в зависимости от «раскрученности» имени «якоря» туда потянутся и другие арендаторы.  формируют основные потоки покупателей – их размещение на торговых площадях серьезная головная боль и для проектировщиков, и для администрации. «Помимо взимания процента с оборота, в качестве арендной платы присутствует также практика комбинированной арендной ставки – когда одна часть представлена определенным процентом от оборота, а другая является фиксированным платежом», - добавляет Юрий Мереминский. 

Поиск арендаторовПри этом перспектива участия в дальнейших проектах последних стимулирует якорного арендатора к открытости», - рассказывает Марина Минасова. Огромную роль здесь играет и уровень партнерских отношений, степени доверия между арендатором и арендодателем. Вся сложность процесса состоит в открытости того или иного оператора, в том, насколько ритейлер готов показывать объемы продаж (процент взимается именно с оборота) и для того чтобы его высчитать, берутся либо ежедневные продажи, либо снимаются ежемесячные. Именно Ikea, являясь девелопером «Меги», стала первопроходцем относительно такого понятия как «процент с товарооборота» на российском рынке. Все началось еще со строительства «Меги». «Практика взимания процента с оборота существует уже давно. Несмотря на то, что многие упоминают об этом явлении, как о новой тенденции на рынке, мнения экспертов свидетельствуют обратное. Наряду с фиксированными арендными ставками в последнее время довольно распространенным явлением становится взимание арендного платежа непосредственно с доходов якорных арендаторов. С другой стороны, привлечение известных операторов в проекты, не имеющие явных конкурентных преимуществ, может сопровождаться более гибкой политикой переговоров, в частности включая льготы, так как спрос со стороны потенциальных арендаторов относительно низкий», -  комментирует систему льгот Нина Мысовская. Якорные арендаторы в такие центры выбираются путем проведения тендера. Таким образом, с одной стороны, существует жесткая конкуренция на помещения в успешных торговых центрах, которые имеют такие конкурентные преимущества, как безупречное местоположение и большое количество сдаваемых в аренду площадей. «Рассматривая вопрос о льготах, предоставляемых якорным арендаторам, следует учитывать наметившуюся тенденцию сегментации рынка торговой недвижимости, следствием которой стал повышенный спрос на успешные профессиональные объекты. Конечно, нельзя не учитывать и такие факторы, как конкуренция среди «сетевиков» и востребованость самого проекта ТЦ. От необходимости привлечения в проект того или иного якорного арендатора будет зависеть готовность партнера идти на определенные уступки. «Договора с «якорями» заключаются на самой ранней стадии строительства, и имеют больший срок по сравнению с рядовыми арендаторами, а арендные ставки для них ниже в связи с большей арендуемой площадью, но они не зависят от срока договора», - отмечают специалисты департамента аналитики и Исследований компании Blackwood. Как правило, якорному арендатору требуется отдельная зона доставки (у гипермаркета она может быть достаточно большой), отдельный компактор, желательны автономная подача электричества и отдельный вход». Понятно, что у многозального кинотеатра и гипермаркета могут быть диаметрально противоположные ожидания относительно собственных условий размещения. При этом конкретные технические требования к арендуемым площадям также отличаются. Процент сильно варьируется в зависимости от профиля арендатора, а также объема арендуемых площадей. В отличие от других арендаторов, "якорь" платит не фиксированную ставку аренды, а базовую ее часть плюс процент от оборота. «На сегодняшний день стандартный договор аренды с якорным арендатором площадь более 2 тыс м2 заключается на 10-25 лет. Так, начальник отдела торговых помещений компании Jones Lang LaSallе Максим Карбасников, называет и более внушительные цифры. Однако, сроки договоров между якорными арендаторами и управляющими компаниями рознятся в оценках экспертов. Как правило, в первую очередь заключаются договора аренды с самыми крупными сетями, и для того чтобы привлечь лучших торговых операторов в свою торговую галерею арендодатель  может давать льготы, предусмотрена система скидок и поощрений», - отмечает Марина Минасова. «Сроки договоров между якорным арендатором и арендодателем заключаются от семи лет и выше, в среднем от 10-ти до 15-ти лет. Важно также четко понимать, что требования «якоря» заведомо выгодны девелоперу, поэтому чтобы удовлетворить их, администрация зачастую идет на дополнительные расходы. Вполне может случиться, что якорного арендатора устроит готовое помещение. Разумеется, что в каждом отдельно взятом случае, переговоры будут вестись исходя из возможностей. 
Мы уже рассуждали о том, что якорные арендаторы необходимы ТЦ не только для привлечения покупателей. торговой недвижимостиВедь именно от этого будет завесить увеличение продаж, и как следствие, они смогут платить соответствующую арендную плату управляющей компании», –  поясняет Наталия Орешина, директор отдела Их задача создать благоприятные условия для покупки и сделать магазин красивым. «Некрупные арендаторы выбираются по двум параметрам – по финансовому показателю и по узнаваемости и привлекательности брэнда для посетителя. Такие незаметные вкрапления в целом способствуют тому, что покупатель дольше прогуливается между бутиками, не спешит к выходу сразу после совершения покупки, задерживается, чтобы совершить следующую. Вспомним хотя бы небольшие лотки с шоколадными конфетами в «Атриуме» и «Охотном ряду». Небольшие торговые точки способны создать уют, сделать более привлекательными «торговые аллеи». «Мини-якорные арендаторы так же занимают немалую площадь – от 500 м2 и выше и являются опорным камнем для формирования в дальнейшем торговой галереи», - объясняет Марина Минасова. В этом смысле якорный арендатор выступает, как рекламная кампания самого ТЦ. Еще задолго до того, как распахнутся двери торгового комплекса, управляющая компания будет занята подбором мини-якорей и других продавцов.  Cushman&Wakefield Stiles&Riabokobylko. 

Запуск проекта, управление ТЦ 
Как правило, «теплые партнерские отношения» между управляющей компанией и якорным арендатором продолжаются и после открытия. торгового центраПо словам Наталии Орешиной, самая ответственная часть работы – непосредственная подготовка к открытию Это и организация промо-акций (в тех случаях, когда акции проводятся за периметром торговых площадей «якоря», они в обязательном порядке согласовываются с администрацией) и другие мероприятия, обеспечивающие совместное продвижение ТЦ и «сетевика». Возможных форм такого взаимодействия можно выявить немало. . торговых центров«Якорные арендаторы по сути являются магнитом Ведь они  курируют синхронность подготовки всех представленных в ТЦ компаний. Если же каждый крупный арендатор занимается планированием рекламных компаний к открытию самостоятельно, то на администрацию так же ложиться тяжкое бремя ответственности. Но если мы говорим о тех, компаниях, что приступают к запуску подобных проектов впервые, то сталкиваемся со вполне понятной закономерностью – они не успевают все вовремя организовать», - отмечает она. Многие ритейлеры об этом знают и продумывают такие варианты изначально. «Разумеется, было бы логично организовывать рекламные кампании для привлечения покупателей. . Об успешности проекта можно говорить только тогда, когда в день открытия центра, принять покупателей готовы порядка 80-85% торговых операторов», - отмечает она.«Ситуация, когда все арендаторы вовремя заканчивают отделку, чтобы затем всем вместе открыться действительно считается редкостью. Такого же мнения придерживается Марина Минасова из DTZ. Успешным запуском проекта можно назвать ту ситуацию, в которой к встрече с клиентом готовы, в более или менее приемлемой форме, все операторы ТЦ», - объясняет Наталия Орешина. Как показывает практика, далеко не все ТЦ открываются, будучи в «полной боевой готовности» и поэтому самая важная задача – правильно скоординировать время открытия  и попытаться максимально подготовить всех арендаторов, в том числе и некрупных к дате открытия. Конечно, многое зависит и от маркетинговой стратегии управляющей компании, которая разработана для ТЦ и от профессиональных менеджеров, способных или не способных вовлечь в программу продвижения ТЦ большинство арендаторов. Как правило, рекламные мероприятия сопровождаются призами и подарками от спонсоров, в качестве которых выступают якорные арендаторы и крупные торговые сети, присутствующие в ТЦ. Управляющие компании также стремятся проводить совместные акции с якорными арендаторами, так как общий бюджет позволит сделать торжественную церемонию открытия ТЦ более яркой, насыщенной и необычной. И именно они организовывают масштабные промо-акции, рекламные кампании и праздничные мероприятия, которые привлекают внимание большого количества потенциальных покупателей и способствуют увеличению потока посетителей. 
Арендатор.ру
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Бутик у дома

Как стало известно РБК daily, экс-глава и акционер издательского дома "Росмэн" Евгений Сосновский, первым издавший в России цикл книг о Гарри Поттере, решил заняться розничным бизнесом и создать в Москве сеть из 18 бутиков под брендом "Свежий день". Торговые точки со средней суммой чека 1 тыс. руб. появятся в жилых районах столицы и будут работать в формате "у дома". Сумма инвестиций в один такой бутик составляет 500 тыс. долл. Эксперты рынка скептически отнеслись к инициативе бывшего издателя, считая, что проект "бутиков у дома" противоречит канонам розничной торговли.

Первый магазин сети появился в одном из жилых домов столицы недалеко от станции метро "Речной вокзал". Все магазины будут открываться в жилых районах столицы, но при этом ориентироваться на целевую аудиторию с уровнем дохода "выше среднего", рассказал РБК daily Владимир Кокнаев, заместитель гендиректора ООО "Ренатюр", развивающего розничный проект. По его словам, торговая площадь магазинов составит 150-250 кв. м, а средняя сумма чека - 1 тыс. руб.

Согласно концепции сети, вся ассортиментная матрица условно разделена на четыре категории: органические и натуральные продукты, низкокалорийное питание и кулинария, которую изготавливают непосредственно в магазине. Как отметил г-н Кокнаев, в ассортименте первого магазина органические продукты занимают не более 2%, все они импортируются из стран ЕС: "В будущем мы планируем довести долю органики до 30% в сети, для чего уже заключили договор с прибалтийскими партнерами о создании специализированного накопительного склада, где будет аккумулироваться весь ассортимент". Поставщиками же "натуральных" продуктов в "Свежий день" станут подмосковные фермерские хозяйства. Сейчас у сети около 50 фермеров-поставщиков. Объем инвестиций в открытие одного frеsh-бутика составляет 500 тыс. долл., а годовой оборот планируется на уровне 6-9 млн долл. с рентабельностью 13-15%. "Из приведенных цифр следует, что оборот с 1 кв. м своих магазинов компания планирует до 60 тыс. долл. в год. Такой выручки с единицы площади в России не имеет ни один из операторов розничного рынка. Максимально, на что может рассчитывать новый игрок, - это выручка с метра в 5-9 тыс. долл.", - комментирует гендиректор компании "Магазин магазинов" Анна Ширяева. Кроме того, по ее мнению, концепция "бутиков у дома" противоречит канонам розничной торговли: "В "соседних" магазинах ассортимент формируется из товаров повседневного спроса, с учетом длительного срока хранения. В таких магазинах обычно нет ничего свежего", - поясняет г-жа Ширяева.

С этим согласен и управляющий директор сетей "ГастрономчикЪ" и "Миллениум" Дмитрий Потапенко: оборот в 9 млн долл. означает, что магазин ежедневно должны посещать около 650 человек, а максимум, на что могут рассчитывать столичные бутики сегодня, - 50-100 покупок в день. "Кроме того, чтобы создать сеть с необходимым количеством ассортиментных позиций, нужно будет сформировать колоссальный пласт из фермеров-поставщиков, которые не только могли бы обеспечивать сеть продуктами требуемого качества, но и сами осуществлять логистические функции. На это пойдут единицы только очень крупных фермерских хозяйств, - говорит г-н Потапенко. - Розничная торговля - очень технологичный бизнес, в нем нельзя пренебрегать общепринятыми канонами".

Стоит отметить, что в прошлом году известный ресторатор Аркадий Новиков отказался от участия в проекте по развитию гастрономических бутиков Hediard и "Глобус Гурме". Кроме того, закрылся совместный проект Аркадия Новикова и главного исполнительного директора Х5 Retail Group Льва Хасиса - Fauchon.
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«КапиталЪ» потратится на гостиницы
Как стало известно ”Ъ“, один из крупнейших российских финансовых холдингов — ИФД «КапиталЪ», который связывают с совладельцами ЛУКОЙЛа Вагитом Алексперовым и Леонидом Федуном,— намерен заняться гостиничным бизнесом. ИФД уже принял решение об инвестировании $200 млн. в строительство двух четырехпятизвездных гостиниц в Крыму и нескольких гостиничных комплексов в Москве. Эксперты считают, что «КапиталЪ» выбрал хороший объект для инвестиций: в Крыму ощущается дефицит дорогих гостиничных площадей.

Как рассказала ”Ъ“ председатель правления ИФД «КапиталЪ» Ольга Плаксина, в этом году группа намерена заняться новым для себя бизнесом — вложить $200 млн. в строительство гостиниц в Крыму и Московском регионе. По ее словам, в портфеле проектов ИФД — четырехзвездная гостиница «Крымская ривьера» на 190 номеров, расположенная в центре Алушты. Кроме того, холдинг будет участвовать в строительстве гостиничного комплекса «пять звезд+» между Алуштой и Ялтой. А сотрудник консалтинговой компании, работающей на рынке гостиничной недвижимости, сообщил ”Ъ“, что в местечке Карасан «КапиталЪ» построит комплекс на тысячу номеров, из которых 700 будут классом «три звезды», остальные — «четыре звезды» и «пять звезд». «Основное направление инвестиций ИФД — Крым»,— отметил собеседник ”Ъ“. В «Капитале» наличие этой площадки подтвердили, но подробности раскрывать не стали.

Гостиницы ИФД не будут объединены одним брэндом. В дальнейшем компания планирует выходить в сегменты жилой и офисной недвижимости.

Инвестициями в гостиничный бизнес займутся три специально созданные группой компании — «КС Инвест», «КСЖ Инвест» и «КПС Инвест». В эти компании будут переведены активы страховой группы «КапиталЪ», которые с 30 июня в соответствии с приказом российского минфина «О собственных средствах» станут для нее излишними. Приказ обязывает страховщиков ограничивать вложения в акции 15% капитала компаний. Сейчас же большая часть собственных средств СГ «КапиталЪ» (около $1,3 млрд) приходится на акции ЛУКОЙЛа.

По словам замдиректора департамента консалтинга Colliers International Марины Смирновой, за $200 млн. можно построить в сегменте «три звезды» до 2 тыс. номеров.

Гостиничный бизнес становится все более популярным среди российских компаний. ИФД «КапиталЪ» — не первый за последнее время непрофильный инвестор из России, решивший вложиться в крымские отели. В конце февраля о начале строительства двух апарт отелей и пятизвездной гостиницы в Крыму общей стоимостью более $30 млн. объявил Национальный резервный банк (НРБ). «Окупаемость гостиничных проектов сегодня составляет семь десять лет, по сравнению с офисами или ТЦ (четыре пять лет.— ”Ъ“) это очень долго, но гостиничный рынок гораздо менее насыщен»,— рассуждает управляющий отелями сети «Азимут» Михаил Фельдман. По его мнению, в Крыму сегодня наиболее выгодно инвестировать в гостиницы премиум класса и SPA отели. Из 635 крымских гостиниц (432 работающих) на более чем 60 номеров в сегменте от «четырех звезд» позиционируются лишь 3% гостиниц, а, например, в Турции этот показатель достигает 30%. А вот в Москве наиболее востребованы проекты класса «три звезды». «Этот сегмент менее всего насыщен предложением: ранее инвесторы предпочитали вкладывать в гостиницы высокого класса для сокращения сроков окупаемости»,— говорит Михаил Фельдман.

Коммерсантъ
К содержанию
$600 млн для «Москвы»

"Дойче Банк" приступил к финансированию проекта по воссозданию гостиницы "Москва". На эти цели будет выделено до $600 млн. После окончания работ акции девелопера реконструкции -ОАО "Декмос" могут быть выведены на биржу силами того же "Дойче Банка".

Deutsche Bank основан в 1870 г. Имеет отделения более чем в 70 странах. Активы банка составляют 1128 млрд евро. Российское 000 "Дойче Банк" учреждено в апреле 1998 г. По состоянию на 1 января 2007 г. активы "Дойче Банка" в России составили 39 611 млн руб.

Гостиница "Москва" снесена в 2004 г. Девелопер проекта реконструкции - ОАО "Декмос" (51 % которого принадлежит американской компании Decorum Corp. , 49 % - правительству Москвы) - должен построить новое здание отеля к середине 2008 г. , вложив более $800 млн. Общая площадь комплекса составит 183 000 кв. м. Генподрядчик строительства - Strabag, управлять отелем будет сеть Four Seasons. Помимо гостиничных номеров и апартаментов в комплекс войдут офисы, торговые площади, конгресс-центр.

Как рассказал начальник управления недвижимости 000 "Дойче Банк" Виктор Макшанцев, банк приступил к финансированию реконструкции гостиницы "Москва". Общий объем инвестиций составит $600 млн. "Комплекс гостиницы "Москва" является уникальным объектом как с точки зрения расположения, так и по качеству реализации и концепции" , - говорит он. Гендиректор "Декмоса" Дмитрий Гаркуша сообщил, что в проект уже вложено более $200 млн. Раскрывать другие детали сделки стороны не стали.

Схема финансирования реконструкции отеля менялась несколько раз. "Среди прочих финансовых институтов проектом активно интересовались SCS Alliance, Hypo Investment Bank AG и на более поздней стадии - Сбербанк России. Но достигнуть окончательных договоренностей и перейти к стадии предоставления необходимого финансирования ОАО "Декмос" удалось с "Дойче Банком" , -сообщил Дмитрий Гаркуша. Кредитную линию более чем на $500 млн Сбербанк открыл осенью 2006 г. , однако эти средства не были использованы. Получить официальные комментарии в Сбербанке не удалось. Источник, близкий к банку, говорит, что кредитная линия для "Декмоса" не закрыта, а появление в проекте "Дойче Банка" для них новость. "Российские банки не выдерживают конкуренции, когда речь идет о рефинансировании или долгосрочном кредитовании. Не исключаю, что Сбербанк предлагал деньги на 2-3 года" , -комментирует вице-президент Morgan Stanley Максим Кунин. Источник, близкий к "Декмосу" , говорит, что кредит "Дойче Банком" выдан на 10 лет. Акционерам был важен доступ к международным ресурсам, объясняет выбор западного банка другой участник рынка.

После завершения строительства акции "Декмоса" предполагается разместить на международной бирже, эксклюзивным агентом может стать также "Дойче Банк". "Сотрудничество с этим банком не только позволит нам успешно осуществлять его дальнейшую реализацию, но и обеспечит доступ к рынкам международного капитала, в том числе в рамках планируемого IPO" , - подтверждает Гаркуша. А Макшанцев добавляет, что владельцы проекта будут заинтересованы разместить акции на международной бирже, так как в этом случае смогут рассчитывать на максимальную доходность своих вложений. Узнать мнение вице-мэра Москвы Иосифа Орджоникидзе, курирующего этот проект, не удалось - в приемной отказались с ним соединять. Замдиректора департамента оценки и консалтинга Colliers International Марина Смирнова считает, что продажная цена - не менее $1, 1 млрд.

"Насколько быстро окупится проект, сказать сложно: гостиница здесь занимает только чуть более 10 % площадей, а это самый долгоокупающийся сегмент. В случае с гостиницей "Москва" можно рассчитывать на 7-8 лет" , - говорит Смирнова. Участники рынка не исключают, что "Декмос" может погасить долг перед немецким банком, продав часть акций гостиницы. "Это долгосрочный кредит, и на сегодняшний день мы не рассматриваем такую возможность" , -возражает Виктор Макшанцев.

Ведомости
К содержанию
Warehouses/Land
Банк займется логистикой

9 млрд. руб. инвестирует банк "Московский капитал" в строительство в Каширском районе Подмосковья первой очереди производственно-логистического комплекса. Площадь строительства превысит 600 тыс. кв. м. Эксперты убеждены, что при реализации проекта банку придется в полтора раза увеличить запланированный объем инвестиций. Кроме того, специалисты считают, что проект вряд л и будет вы годным.

В прошлом году правительство Московской области объявило о старте программы по созданию до 2010 года 52 крупных логистических центров. Первый такой объект появится на юге региона - в поселке Корыстово Каширского района, где подмосковные власти выделили банку "Московский капитал" участок в 316 га. Здесь предусмотрено строительство складского комплекса на 430 тыс. кв. м, производственных площадок по переработке сельхозпродукции (125 тыс. кв. м), офисов (35 тыс. кв. м), жилья (20 тыс. кв. м) и объектов соцкультбыта. Как сообщил министр экономики областного правительства Вячеслав Крымов, генеральный инвестор проекта - банк "Московский капитал" - привлечет инвестиции в размере 9 млрд руб. (около $346 млн). Однако этой суммы едва ли хватит на строительство всего комплекса - таково единодушное мнение опрошенных "Бизнесом" консультантов. По их подсчетам, средний объем инвестиций может превысить $500 млн. Впрочем, по словам вице-президента "Московского капитала" Анатолия Архипкина, сегодня ведется поиск потенциальных соинвесторов среди российских и зарубежных компаний.

"Московский капитал" не новичок на рынке девелопмента. В 2006 году банк инвестировал средства в строительство 122 тыс. кв. м жилой и коммерческой недвижимости в разных регионах страны. Сегодня на стадии реализации находятся еще несколько объектов на 150 тыс. кв. м. Однако в сегменте складской и промышленной недвижимости "Московский капитал" выступает дебютантом. Банки стали внимательнее присматриваться к логистике после того, как "Росевродевелопменту" - "дочке" холдинга "Росеврогрупп" - удалось в 2005 году за $110 млн. продать британскому фонду Raven Russia 115 тыс. кв. м в подмосковном терминале "Крекшино" (общая площадь всего центра - 450 тыс. кв. м).

Однако использовать такую схему в Каширском районе "Московскому капиталу" будет сложно, убеждены участники рынка. "На юге Подмосковья среди девелоперов складской недвижимости сложилась жесткая конкуренция. В этом направлении активно работают такие крупные игроки, как инвестиционно-промышленная группа "Евразия", компании Capital Partners, Giffels и "Международное логистическое партнерство". Площадь строящихся ими объектов составит около 3 млн. кв. м. Нового игрока рынок может "не переварить"", - предупреждает глава российского представительства британского девелопера Parkridge Алексей Новиков. "Складской комплекс "Московского капитала" находится в пределах 85 км от МКАД. Такое расстояние отпугивает большинство арендаторов, они предпочитают использовать комплексы в пределах 30 км", - добавляет руководитель отдела складской и производственной недвижимости консалтинговой компании Praedium Руслан Суворов. С ним согласен партнер, глава отдела складской, индустриальной недвижимости консалтинговой компании Knight Frank Роман Бурцев: "80-100 км от Москвы оптимально для индустриальных парков, но не для складов. Более того, на юге области спрос среди арендаторов закрыт на три года вперед".

Но в "Московском капитале" так не считают. "Этот проект интересен тем, что вокруг логистического центра будет создана промышленная инфраструктура, что позволит увеличить инвестиционную привлекательность района", - убежден вице-президент банка Анатолий Архипкин.
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Чудодомовладелец

Как стало известно Ъ, фонд экс-министра финансов России Бориса Федорова UFG Private Equity Fund I вложил около $10 млн в новосибирскую сеть супермаркетов "Чудодом", торгующую товарами для дома и стройматериалами. По оценкам аналитиков, на эту сумму фонд мог купить до 50% сети. Инвестбанкиры считают, что господин Федоров выбрал перспективную нишу в ритейле.

О том, что UFG Private Equity Fund приобрел долю в сибирской сети DIY-супермаркетов (DIY - do it yourself) "Чудодом", Ъ рассказали несколько инвестбанкиров, изучающих выставленные на продажу розничные сети. По их информации, UFG вложил в покупку порядка $10 млн. Источник, близкий к UFG Private Equity Fund, уточнил, что сделка находится на завершающей стадии.

Пресс-секретарь UFG Private Equity Fund Гунила Теген от комментариев отказалась, а в новосибирском офисе "Чудодома" не успели ответить из-за разницы во времени. Ранее в интервью Ъ Борис Федоров рассказывал, что его фонд "присматривается к розничным сетям" (см. Ъ от 1 марта). Бизнесмен также сообщил, что "подумывает" о создании второго фонда - специально для инвестиций в розницу и недвижимость.

Фонд прямых инвестиций UFG Private Equity Fund основан Борисом Федоровым 2 ноября 2005 года и находится под управлением компании UFG Asset Management. Работает в России и в ближнем зарубежье. Размер фонда - $280 млн, из них свободных средств - $80 млн. В портфель активов входят золотодобывающие компании "Сигма" и TransSiberian Gold, туристическая сеть "Куда.Ру", газета "Жизнь", производитель растительного масла "Бакар", табачная компания "Нево-Табак".

Сеть "Чудодом" создана в 2005 году и управляется компанией "Компоненты бизнеса". Объединяет десять супермаркетов "товаров для дома" в Барнауле, Кемерове, Новокузнецке, Новосибирске и Казани и других городах Сибири. Площадь супермаркетов - 1, 5-2 тыс. кв. м.

Финансовые показатели сети не раскрываются. По оценке аналитика ФК "Уралсиб" Андрея Никитина, оборот "Чудодома" составляет $18-20 млн, если учитывать ежегодный оборот с одного квадратного метра - $2, 5 тыс. EBITDA margin DIY-сетей - 5-7%. По мнению аналитика, за $10 млн фонд мог купить до 50% акций сети.

Традиционно UFG Private Equity Fund инвестирует в быстроразвивающиеся компании. По оценке партнера Aquila Capital Partners Максима Кравченко, через три-четыре года оборот крупнейших DIY-сетей, работающих в России, может вырасти в среднем в четыре раза. Сейчас годовая выручка крупнейших ритейлеров в этом сегменте не превышает $100 млн. Господин Кравченко говорит, что сейчас консультирует несколько российских DIY-сетей, которые ищут инвесторов. "Рынок товаров для дома молодой и пока растет очень быстро. Но отечественные DIY-ритейлеры нуждаются в финансовой поддержке", - объясняет он. По словам гендиректора сети DIY-гипермаркетов "Наш дом" (принадлежат ГК "Ташир") Андрея Минкина, годовой объем рынка DIY-товаров составляет около $8 млрд, а его динамика роста соответствует 15-25% в год.

У "Чудодома" есть и географическое преимущество - господин Минкин считает, что укреплять позиции сети важно именно в Сибири, пока туда не пришли иностранные операторы DIY-гипермаркетов.

Другие инвестфонды пока не вкладывали деньги в российские DIY-сети, предпочитая продуктовую и одежную розницу. Но обычно инвестиции направлялись в региональные сети, занимающие лидирующие позиции на локальном рынке.Так, в марте прошлого года Baring Vostok Private Equity Fund III купил блокпакет челябинской продуктовой сети "Незабудка", а летом еще 20% этой сети приобрел Eagle Venture Partners. Фонд "Ренова капитал" в конце прошлого года приобрел 25% сибирского продуктового ритейлера - "Холидей Классик", а до этого чуть менее 40% сети супермаркетов Spar. Фонд Mint Capital купил пакет в одежной компании Maratex, которая развивает в России по франчайзингу сети Esprit, Lulu Castagnette, Peacocks (пакет не раскрывается). А бельевой ритейлер "Дикая орхидея" продал 20% акций двум европейским фондам - Greater Europe Fund и Greater Europe Deep Value Fund - за $50 млн.
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Стабилизация рынка офисной недвижимости Москвы может наступить в 2009 году

Стабилизация рынка офисной недвижимости столицы может наступить с конца 2008 - в начале 2009 года, заявил заместитель директора департамента офисной недвижимости компании Colliers International Александр Гурганов журналистам во вторник.

По его словам, в 2006 году арендные ставки на этом рынке выросли на 12-15%. "В этом году мы ожидаем меньший рост - на уровне 5-7%", - отметил Александ Гурганов. Эксперт подчеркнул, что в 2007 году заявлен наибольший по сравнению с предыдущими годами объем ввода новых офисных центров. "Если в 2005 году было построено и введено 670 тыс. кв. метров офисной недвижимости, в 2006 году - 950 тыс. кв. метров, то в 2007 году планируется ввести 1 млн 500 тыс. кв. метров", - сказал он.

В то же время эксперт указал, что в 2008 году, несмотря на то, что объем построенных офисных площадей будет больше объема, введенного в 2007 году, спрос на новые офисы немного снизится. В 2008 году, по его словам, заявлено 1 млн 750 тыс. кв. метров строительства.

"Мы с уверенностью можем прогнозировать рост арендных ставок и объем вакантных мест до середины 2008 года. Затем, возможно, произойдет коррекция арендных ставок", - заключил Александр Гурганов.
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