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Дерипаска обустроит Европу
Олег Дерипаска станет совладельцем одной из крупнейших строительных компаний в Европе - Strabag. Он договорился о покупке 30 % ее акций за 1, 2 млрд евро.
Retail
Проторговавшиеся центры
Хотя эксперты уверяют, что в ближайшие несколько лет рынку торговой недвижимости Москвы не грозит насыщение, уже сейчас многие проекты сталкиваются с серьезными проблемами. 
Строители планов
Амбициозные заявления девелоперских компаний, работающих на рынке торговой недвижимости, по-прежнему значительно превосходят их инвестиционные бюджеты. В прошедшем году в торговые объекты в России было инвестировано немногим более $1, 7 млрд, при этом за тот же 2006 год было объявлено о новых проектах стоимостью свыше $10 млрд. 
В России началась пошивная кампания
Компания «Модный континент», подконтрольная совладельцу сети «Седьмой континент» Владимиру Груздеву, запускает новый розничный проект - сеть гипермаркетов, торгующих демократичной одеждой, со средней стоимостью изделий $30-35. 
Hotel
«Алтай» и «Турист» продадут на конкурсе
После неудачной попытки создания объединенной гостиничной компании совместно с Сулейманом Керимовым московские власти начали продавать муниципальные отели по отдельности. Первыми на конкурс будут выставлены гостиницы "Алтай" и "Турист" , торги планируется провести до конца лета.
Regions
«Семерка» нашла партнеров по 
освоению регионов
Розничная сеть "Седьмой континент" подписала договор с девелоперской ГК "Ташир" о совместном проекте по строительству трех торгово-развлекательных центров (ТРЦ) в Вологде, Костроме и Петрозаводске.
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Дерипаска обустроит Европу

Олег Дерипаска станет совладельцем одной из крупнейших строительных компаний в Европе - Strabag. Он договорился о покупке 30 % ее акций за 1, 2 млрд евро. Участники рынка говорят, что Дерипаска получит двойную выгоду - его пакет подорожает после выхода компании на биржу этой осенью, а уникальный опыт Strabag может пригодиться уже сейчас.

Strabag Societas Europaea (Strabag SE) - австрийский строительный холдинг, специализирующийся на строительстве промышленных, офисных и жилых зданий, дорог, туннелей и других коммуникаций. 50 % плюс 1 акция компании принадлежит Finanz Industrie Management AG (FIMAG) семьи Хазелъштайнер и Лерхбау-мер, остальное - Raiffeisen Bank. На предприятиях холдинга занято около 53 000 человек. Портфель проектов - порядка 10 млрд евро. Консолидированная выручка группы за финансовый год, закончившийся в июне 2006 г. , - 6, 96 млрд евро, прибыль после уплаты налогов - 94, 57 млн евро.

Компания Rasperia Trading, принадлежащая Олегу Дерипаске, собирается купить 30 % акций одного из крупнейших европейских генподрядчиков - компании Strabag, говорится в сообщении страховой компании Uniqa Versicherungen (дочерняя компания Raiffeisen Bank). Эту информацию подтвердили в главном офисе Strabag и "Базовом элементе" , но от дальнейших комментариев отказались.

В сообщении Uniqa говорится, что Strabag выпустит 25 млн новых акций (уставный капитал при этом увеличится до 95 млн акций), которые будут проданы Rasperia Trading по цене 42 евро за штуку. Еще 3, 5 млн акций продадут акционеры. Получается, что сумма сделки составит примерно 1, 2 млрд евро, из которых сам Strabag получит 1, 05 млрд евро. Исходя из этих цифр, вся компания оценена в 3, 99 млрд евро. Источник, близкий к "Базэлу" , уточнил, что в результате сделки доли FIMAG и Raiffeisen Bank уменьшатся до 35 %. Он также напомнил, что сделку еще должны одобрить антимонопольные службы Австрии и России.

Дмитрий Гаркуша, гендиректор DB Development (принадлежит Strabag и Deutsche Bank), считает сумму сделки адекватной. Дерипаска заплатит за пакет Strabag примерно столько же, сколько компания рассчитывала привлечь в марте-апреле этого года, проведя IPO на Венской фондовой бирже, - Strabag предполагала, что за примерно 25 % акций получит порядка 1 млрд евро. Теперь размещение отложено на конец лета - начало осени.

Приход Дерипаски в Strabag позволит ей увеличить свое присутствие на российском рынке, считают в австрийской компании. "Сумма заказов [которые может получить Strabag] от строительных подразделений Дерипаски оценивается в 1, 5 млрд евро, вместе с суммой заказов Strabag [в России] получится около 2 млрд евро. Тем самым мы станем первыми на рынке [генподряда] в России" , - цитирует главу концерна Ганса-Петера Хазелыптайнера Austria Presse Agentur. По его словам, Strabag больше не придется беспокоиться о поиске заказов в России - нужно будет разыскивать производственные мощности, чтобы выполнить эти заказы.

В 2005 г. Дерипаска купил у "Нафта-Москвы" компанию СПК "Развитие" , куда входили компании "Главмосстрой" , "Моспромстройматериалы" и "Мосмонтажспецстрой". Участники рынка оценивали ее в $500 млн. Сейчас эти три компании входят в "Главстрой". В 2006 г. она построила около 1 млн кв. м жилья в Москве и Московской области. В портфеле компании - 4 млн кв. м (без учета Петербурга).

"Купить долю в такой компании, как Strabag, в преддверии IPO очень грамотный шаг, - говорит Гаркуша. - На австрийскую компанию можно перевести часть своих заказов, увеличить тем самым ее капитализацию, и продать пакет по более дорогой цене".

Директор по инвестициям Panorama Estate Артем Цогоев считает, что от Strabag Дерипаска хочет получить "интеллектуальные" и менеджерские ресурсы для развития бизнеса в России. У Strabag есть и то и другое: компания входит в пятерку крупнейших строительных компаний Европы, известна такими проектами, как участок "Амстег" туннеля Готтхард (самый длинный железнодорожный туннель в мире протяженностью 57 км) в Швейцарии, аэропорты в Мюнхене, Вене, Праге, Берлине, Софии. В России компания успела поучаствовать в строительстве административных зданий "Транснефти" и Внешторгбанка, реконструировала гостиницу "Москва" , ЦУМ и универмаг "Весна" на Новом Арбате. Сейчас помогает возводить офисный комплекс "Северная башня" в "Москва-Сити".
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Хотя эксперты уверяют, что в ближайшие несколько лет рынку торговой недвижимости Москвы не грозит насыщение, уже сейчас многие проекты сталкиваются с серьезными проблемами. О том, как сделать торговый центр успешным, рассказывает главный редактор журнала Building Commercial Маргарита Федорова. Консалтинговая компания Colliers International оценивает рынок профессиональных торговых центров Москвы в 3 млн кв. м, из которых арендуемые площади - около 1, 5 млн. кв. м. По оценке Colliers International, это не более 40 % всего рынка. А если учесть все заявленные до 2010 года проекты, объем профессиональных торговых площадей в городе может достигнуть 10 млн кв. м, констатирует управляющий партнер Colliers International (Россия и Украина) Сергей Гипш. Впрочем, конкуренция на рынке ощущается уже сейчас: консультанты называют сразу несколько торговых центров, запуск которых обернулся неудачей.

Главная проблема, которая может возникнуть у ТЦ, неудачное расположение, констатирует директор департамента торговой недвижимости компании Penny Lane Realty Алексей Могила. Он вспоминает ТЦ "Гвоздь" на Волоколамском шоссе: "При первом рассмотрении проект находится в приемлемом месте, но потом оказывается, что удобных путей подъезда нет". Дмитрий Хечумов, начальник отдела торговых помещений компании DTZ, приводит в пример ТК "Западный" на Рублевском шоссе: "Объект расположен на престижной трассе, собран пул достойных арендаторов, но к комплексу некоторое время не было удобного съезда. Проблема с посещаемостью центра была решена значительно после окончания строительства". И наоборот, уникальное расположение "прощает" владельцам ТЦ все его недостатки. "Если внимательно рассмотреть ТЦ „Европейский" , то среди основных недостатков можно выделить запутанную навигацию, смешение потребительских потоков, большое число атриумов" , - перечисляет Алексей Могила. Однако из-за того, что объект расположен на огромном трафике, все это уже не столь критично, отмечает он. "Ставки в „Европейском" , по оценкам экспертов, были самыми высокими в городе за 2006 год. Но все равно каждый ритейлер хотел туда попасть" , - рассказывает Сергей Гипш.
Еще одно правило расположения торгового проекта-он должен располагаться по правой стороне дороги, следующей из центра в область, отмечают консультанты. "Ведь обычно за покупками отправляются именно после рабочего дня, а не с утра. Но если взглянуть на этот критерий, то неправильно расположен ТЦ „Ереван плаза", находящийся на противоположной стороне дороги. Зато преимущество проекта - шаговая доступность к метро „Тульская"" , -добавляет Алексей Могила.

Второй по значимости критерий создания успешного ТЦ - наличие грамотного пула . арендаторов. Эксперт одной из консалтинговых компаний вспоминает "Европарк" на Рублевском шоссе: "Изначально там в качестве продуктового „якоря" выступал „Рамстор" , который не мог генерировать необходимый поток посетителей. Из-за этого, а также неудобных съездов с шоссе этот проект считался не слишком успешным, пока владельцы не поменяли „Рамстор" на „Ашан"". А в некоторых случаях владельцы ТЦ намеренно отказывают, казалось бы, "беспроигрышным" арендаторам. "Чтобы оградить себя от приезжих с Курского вокзала, владельцы ТЦ "Атриум" умышленно не берут на фуд-корт „Макдоналдс"" , -рассказывает Алексей Могила. 

Наконец, третья распространенная проблема ТЦ - "скомканное" открытие. Такие трудности возникали, например, у "Атриума" , "Крокуса" или "Меги-Химки". "На момент запуска „Атриума" функционировало около 30 % всех арендаторов, что в первое время поставило под сомнение успешность проекта. Похожие проблемы возникали и у „Крокус-сити"" , - вспоминает Дмитрий Хечумов. А открытие "Меги" в Химках дважды переносилось из-за отсутствия разрешения на эксплуатацию. Комплекс открылся, когда IKEA согласилась перенести газопровод из-под парковки ТЦ и пообещала пожертвовать $1 млн на развитие детского спорта в Химках. 

Также консультанты отмечают рост интереса посетителей к ТЦ "шаговой доступности": "Уже заметна тенденция перераспределения покупательских потоков - сужение зоны охвата крупных торговых центров на МКАД" , - объясняет Дмитрий Хечумов. Зачем ехать на МКАД, если магазины основных арендаторов можно найти в ТЦ неподалеку, согласен Максим Гасиев, региональный директор по торговой недвижимости Colliers International. Поэтому популярность ТЦ "шаговой доступности" будет расти быстрее всего, но за счет "шопинга в будни" , уверен он. "А на „шопинг выходного дня" люди все равно будут ездить в крупные ТЦ, расположенные на МКАД или в черте города, - там больше выбор" , - отмечает господин Гасиев.
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Амбициозные заявления девелоперских компаний, работающих на рынке торговой недвижимости, по-прежнему значительно превосходят их инвестиционные бюджеты. В прошедшем году в торговые объекты в России было инвестировано немногим более $1, 7 млрд, при этом за тот же 2006 год было объявлено о новых проектах стоимостью свыше $10 млрд. Большинство заявленных крупных проектов существуют лишь на бумаге, поэтому для попадания в составленный „Ъ" и ИД Building рейтинг крупнейших операторов профессиональных торговых центров (ТЦ) оказалось достаточно владеть одним небольшим ТЦ (площадью 30 тыс. кв. м) в регионах.

Весь последний год со страниц деловой прессы не сходили операторы торгцентров, анонсировавшие многомиллиардные проекты. Впрочем, торговой недвижимостью заинтересовались не только профильные игроки, но и крупные инвесторы из других секторов экономики. Среди них-"дочка" финансового холдинга "Росеврогруп" (компания "Росевродевелопмент"), пообещавшая вложить более $1 млрд в строительство торговых центров в регионах; сопоставимые по размеру инвестиции планируют Advantage Group, созданная бывшим вице-президентом Альфа-банка Михаилом Печерским, и компания "Регионы"-совместный проект АФК "Система" и совладельца Первоуральского новотрубного завода Зелимхана Муцоева. Еще более крупные инвестпрограммы у калужской группы "Ташир" ($1, 5 млрд), а также "дочки" мебельного холдинга "Мебель Черноземья" - "Интерио груп" ($2 млрд).

Однако все заявленные проекты пока остаются в основном на бумаге, а лидерами нашего рейтинга стали иностранные сетевые ритейлеры. Первое место у шведской IKEA, которая уже вложила в российский рынок более $2 млрд и сейчас управляет восемью ТЦ "Мега" в разных городах общей площадью 1 280 тыс. кв. м. Второе место у турецкой "Рамэнки" , которая на паритетных началах принадлежит девелоперской группе Enka и группе Migros. А владелец недвижимости Auchan компания Immochan замыкает десятку лидеров. Высоким местам в рейтинге розничных операторов способствовало и то, что мы учитывали общую площадь торговых центров, а не только арендуемую. Причина в том, что далеко не все девелоперы предоставляют информацию по арендованным площадям. Если бы мы учитывали только арендуемую площадь, то площади IKEA, "Рамэнки" и Auchan уменьшились бы более чем вдвое.

От западных ритейлеров не отстают и российские. Их в нашем рейтинге представляют RTM Development, принадлежащая владельцам холдинга "Марта" , петербургский "Макромир" - проект основателя "Пятерочки" Андрея Рогачева, а также компания "Гиперцентр" , владелец части торговых центров "Мосмарт".

Однако заниматься торговой недвижимостью ритейлеры предпочитают с партнерами: совладелец RTM Dеvеlорmеnt-основатель самарской ГК "Время" Эдуард Вырыпаев, партнер основателей "Пятерочки" в "Макромире" - владелец петербургской строительной компании ЛЭК Павел Андреев, а владельцы "Мосмарта" Михаил Безелянский и Андрей Шелухин и вовсе предпочли отдать контроль над "Гиперцентром" фондам семьи фон Опель. Экспансия в смежный сегмент принесла ритейлерам 12-е, 14-е и 29-е места в нашем рейтинге соответственно.

На пятки ритейлерам уже наступают другие амбициозные игроки российского рынка торговой недвижимости: западные фонды недвижимости. Первая ласточка - австрийский фонд Meinl European Land, который в прошлом году приобрел большую часть активов самарской ГК "Время" и два ТЦ "Молл" у Шалвы Чигиринского за $400 млн. Сейчас под управлением Meinl European Land в России - семь ТЦ общей площадью 406, 8 тыс. кв. м. На рынок уже пришел и второй крупный инвестфонд - австрийский фонд Immoeast, который купил два "Золотых Вавилона" в Москве у заместителя председателя правления банка "Славянский кредит" Пааты Гамгонеишвили и ТЦ "Пятая авеню" у компании "Торговый дом „На Ходынке"". Экспансия на российский рынок уже обошлась фонду более чем в $330 млн, в планах Immоеаst-строительство еще одного крупного ТЦ площадью 240 тыс. кв. м вместе с господином Гамгонеишвили на месте рынка в Ростокине.

О планах выхода в этот сегмент уже объявил британский London & Regional Properties, который планирует построить пятьсемь ТЦ Centrum Park на $300 млн. Ирландская Quinn Group также планирует строить и покупать в России торговые центры, а пока ограничилась приобретением универмага "Украина" в Киеве, а венгерский фонд Trigranit хочет строить коммерческую и жилую недвижимость в партнерстве с Газпромбанком. "В Польше или других европейских странах доход от покупки торговых объектов составляет примерно 5-6 %. В Москве же этот показатель составляет 10 %, а в регионах-все 13 %" , -объясняет директор по развитию London & Reginal Properties в России Дэвид Джованнис. Он отмечает, что сейчас западные фонды все сильнее интересуются именно региональными проектами. "В Москве, если какой-нибудь торговый объект выставляется на продажу, претендентов на его покупку может насчитываться до 20 компаний" , - отмечает господин Джованнис. По его мнению, уже через два года рентабельность торговых объектов в Москве составит около 7 %.

Пока фонды еще не успели всерьез развернуться на российском рынке, костяк рейтинга приходится на локальных операторов. Причем для попадания в него было достаточно иметь общую площадь в 30 тыс. кв. м - это один ТЦ вдвое меньше "Манежной площади". Причем, как ни удивительно, лидером среди них стал не московский, а петербургский оператор - "Адамант" с 381 тыс. кв. м площадей. За ним следуют москвичи, причем среди участников рейтинга присутствуют компании, которые используют две разные стратегии развития. Первые - сугубо московские операторы, которые, как правило, уже давно работают на столичном рынке. Им оказалось достаточно одного, но крупного и успешного проекта, чтобы занять серьезное место в сере дине нашего рейтинга. К ним, например, относятся группа "Даев Плаза" (22-е место в рейтинге) с ТЦ "Европарк" на Рублевском шоссе (86, 5 тыс. кв. м), "Ингеоком" (17-е место в рейтинге)сТЦ "Атриум" (103, 5 тыс. кв. м), группа "Декра" с совладельцем "Седьмого континента" Александром Занадворовым, которые владеют ТЦ "Манежная площадь" (ЗАО "Манежная площадь" , 28-е место в рейтинге), и экс-владелец Черкизовского рынка Зарах Илиев с ТЦ "Европейский" (ЗАО "Киевская площадь" , 11-е место в рейтинге). Некоторые девелоперы-участники нашего рейтинга построили не один, а два ТЦ, что помогло им войти в десятку лидеров. Например, группа ТЭН стала седьмой, хотя работает даже не в одном городе, а в одном округе Москвы - Юго-Восточном. Ей принадлежат ТЦ Л-153 на Люблинской улице (площадь 90 тыс. кв. м) и ТЦ "Город" на Рязанском проспекте (площадью 134 тыс. кв. м). Понравилось строить ТЦ и "Инпеокому" , который приступил к строительству торгового центра на площади Павелецкого вокзала (120 тыс. кв. м).

Другие девелоперы начали работать в одном городе, а сейчас готовятся развернуть сеть под единым брэндом по всей стране. Так, ГК "Ташир" (6-е место в рейтинге), реализовав в Москве два отличных друг от друга проекта - ТЦ РИО на Севастопольском проспекте (площадь 92 тыс. кв. м) и ТЦ "Ереван-Плаза" на Большой Тульской (45 000 тыс. кв. м), в регионы собирается выводить два новых брэнда. Компания планирует строительство десяти торговых центров общей площадью около 600 тыс. кв. м под маркой "Рио-Гранде" и три многофункциональных комплекса "Сити Парк". "В относительно менее развитые, чем столичные, рынки, какими на настоящий момент являются региональные, можно выходить с более серийными проектами и снимать сливки, - поясняет вице-президент „Ташира" Виталий Ефимкин. - Московский же рынок уже высококонкурентный: здесь более жесткие требования, которые касаются всех составляющих проекта - от концепции и архитектуры до позиционирования". Некоторые девелоперы уже это поняли и запускают сетевые проекты исключительно в регионах. Так, компания "Торговый квартал" (18-е место в рейтинге) построила три торговых центра в трех разных городах: в Набережных Челнах (40 тыс. кв. м), Красноярске (37 тыс. кв. м) и Нижнем Новгороде (26 тыс. кв. м).

Причем, отмечают эксперты рынка, в регионах уже идет речь не о строительстве самостоятельных торговых центров, а именно о полноценном сетевом девелопменте. Подобные проекты будут объединены как общим названием - ОАО "Регионы" ("Июнь"), "Росевродевелопмент" ("Планета"), ГК "Время" ("Парк Хаус"), так и схожей концепцией и позиционированием. По мнению вице-президента по девелопменту волгоградской Diamant Development Group Александра Сафонова, строить под одним брэндом - естественный путь развития сетевого девелопмента ТЦ. "Тиражирование - это просто средство экономии денег и времени. Ведь торговый центр с грамотной концепцией, качественно подобранным пулом операторов и удобно расположенный будет работать и в Волгограде, и в Перми" , - уверен Александр Сафонов.

Впрочем, усиление конкуренции между объектами ждет не только столицу. Активизация девелоперов на региональных рынках в скором времени может привести к перенасыщению торговыми площадями некоторых городов-миллионников, предупреждают эксперты. Так, по словам Дэвида Джованниса, рынок ритейла практически сформировался в Казани. Из лидеров рейтинга здесь уже реализовали свои проекты "Рамэнка" , Mall Management, RTM Development и инвестиционная строительная компания "Тандем". Александр Сафонов добавляет, что кроме Казани успешно развивается рынок Самары и Екатеринбурга. "Количество площадей на 1000 жителей в этих городах довольно велико и где-то даже приближается к московским показателям" , - отмечает господин Сафонов. А если все заявленные проекты будут реализованы, это может "обрушить" рынки некоторых региональных городов, емкость которых зачастую не превышает 300-500 тыс. кв. м торговых площадей. Так, уже к 2010 году, согласно прогнозам Colliers International, в Уфе, Ростове-на-Дону и Самаре будет построено соответственно 567 тыс. кв. м, 500 тыс. кв. м и 510 тыс. кв.м.
Коммерсантъ
К содержанию
В России началась пошивная кампания

Как стало известно „Ъ", компания «Модный континент», подконтрольная совладельцу сети «Седьмой континент» Владимиру Груздеву, запускает новый розничный проект - сеть гипермаркетов, торгующих демократичной одеждой, со средней стоимостью изделий $30-35. До конца 2009 года компания намерена открыть десять таких магазинов площадью от 700 кв. м. Дешевых одежных магазинов, способных конкурировать с вещевыми рынками, пока еще настолько мало, что в этот сегмент ритейла собираются инвестировать «Тройка Диалог», акционеры «Вимм-Билль-Данна», «Эльдорадо» и другие.

К началу 2009 года «Модный континент» запустит новую сеть недорогой мужской и женской одежды, рассказал „Ъ" гендиректор и совладелец компании Александр Попов. Площадь магазинов составит примерно 700-1000 кв. м. Мужская одежда займет примерно 30% от ассортимента, остальное придется на женскую одежду и аксессуары. Сеть будет монобрэндовой, заказы на производство будут размещаться в Юго-Восточной Азии и России. Средний чек составит $30-35. Концепция сети уже утверждена, сейчас акционеры «Модного континента» выбирают ее название, уточнил господин Попов.

«Модный континент» уже занялся поиском площадок под новую сеть. По словам господина Попова, ведутся переговоры с ГК «Ташир» по размещению магазинов в торговых центрах группы. Пресс-секретарь «Ташира» Ирина Каграманова это подтвердила, отметив, что стороны почти договорились об аренде помещения в ТЦ «Рио Гранде» в Ярославле. Региональный директор по торговой недвижимости Colliers International  Максим Гасиев считает, что в будущем партнеры могут договориться о том, чтобы размещать магазины новой сети во всех строящихся ТЦ «Ташира».

Первый магазин новой сети откроется в начале 2009 года, а в течение года планируется открыть не менее десяти магазинов. А еще через четыре года сеть может вырасти до 200 точек, обещает Александр Попов. По его оценке, открытие магазина обычно обходится в $500-600 за 1 кв. м. Таким образом, первоначальные вложения в первый год существования новой сети могут составить примерно $7-8,5 млн без учета аренды. Замдиректора департамента торговой недвижимости Penny Lane realty Анна Коваль оценивает средний уровень арендных ставок для крупноформатного одежного магазина в $350-450 за 1 кв. м в год.

Традиционно магазины демократичной одежной сети InCity - основного брэнда компании - открывались в ТЦ на площадях 200-300 кв. м. О том, что этот формат будет расширен, господин Попов говорил еще в начале месяца, когда стало известно о намерении акционеров компании продать около 20% акций «Модного континента» финансовому инвестору и вывести компанию на биржу в 2010 году.

Международный директор Русской торговой группы (развивает в России сети Bhs, C&A, Morgan и Koton) Марина Волощук отмечает, что среди заметных в России ритейлеров в схожем формате по площади и ассортименту, но иногда в более высоком ценовом сегменте уже работают, например, Zara, C&A и NewYorker.

Совладелец «Седьмого континента» Владимир Груздев не первый крупный инвестор, который решил инвестировать в торговлю недорогой одеждой. Troika Capital Partners совместно с предпринимателем Игорем Сосиным готова вложить в развитие своей одежной сети Modis $250 млн, совладелец «Вимм-Билль-Данна» Сергей Пластинин планирует инвестировать более $100 млн в развитие одежных сетей Taxi и Kira Plastinina. Планы других инвесторов не столь масштабны: подконтрольная совладельцу «Эльдорадо» Олегу Яковлеву сеть «Авеню» обещает к концу 2007 года открыть более 30 точек. Инвестиционный управляющий Troika Capital Partners Николай Сергеев оценивает рынок одежды нижнего ценового сегмента (600 руб. за изделие) в $8 млрд, его ежегодный рост - в 10-12%. При этом на несетевую розницу приходится около 50% продаж в Москве и до 80% - регионах. «Инвестиции в одежный ритейл входят в моду, как когда-то вложения в телекоммуникации или автодилеров. К тому же явно выраженных рисков нет: отрасль не зарегулирована государством, темпы роста высокие, а стартовые инвестиции невелики», - утверждает господин Сергеев.

Коммерсантъ
К содержанию
Hotel
«Алтай» и «Турист» продадут на конкурсе

После неудачной попытки создания объединенной гостиничной компании совместно с Сулейманом Керимовым московские власти начали продавать муниципальные отели по отдельности. Первыми на конкурс будут выставлены гостиницы "Алтай" и "Турист" , торги планируется провести до конца лета. Участники рынка оценивают эти отели в $60 млн.

В июле-августе этого года на открытые торги единым лотом будут выставлены гостиницы "Турист" и "Алтай" , заявил вчера заместитель мэра Москвы в правительстве Москвы Иосиф Орджоникидзе. По его словам, сейчас эти гостиницы не представляют "практически никакого интереса для туристов, потому что не имеют категорий и неудобны". Условием торгов будет повышение категории гостиниц до "три звезды плюс" , а также увеличение количества мест втрое. Господин Орджоникидзе говорит, что в этом году город планирует избавиться и еще от 25-30 муниципальных объектов (в том числе и гостиниц). "Мы будем стараться выставлять несколько объектов единым лотом. Нам интересно создавать в Москве режим, благоприятствующий развитию сетевых компаний" , -заявил господин Орджоникидзе.

В конце ноября прошлого года мэрия договорилась с группой "Нафта" Сулеймана Керимова о создании СП, куда московские власти должны были передать принадлежащие им гостиничные активы, а "Нафта" - $1 млрд, получив за это 51 % создаваемой объединенной гостиничной компании (ОГК). Но создание ОГК с самого начала оказалось под угрозой срыва: в компанию могли не войти наиболее ликвидные городские гостиничные активы. Зарегистрированный в форме ГУПа "Националь" оказался памятником федерального значения, а значит, его нельзя было приватизировать для передачи на баланс ОГК. А в "Балчуге" , "Ренессансе" , "Рэдиссоне" и "Метрополе" у миноритариев было преимущественное право выкупа доли города, которым они планировали воспользоваться. Одновременно и мэрия решила, что отдает свои гостиницы "Нафте" слишком дешево: в конце января Иосиф Орджоникидзе заявил, что они стоят не $2 млрд, а $7 млрд, так что за половину этих активов господину Керимову пришлось бы заплатить не $1 млрд, а в несколько раз больше. В муниципальном бюджете нет средств на реконструкцию гостиниц, поэтому власти ищут новый способ найти для них инвестора, объясняет грядущую продажу "Алтая" и "Туриста" гендиректор Hotel Consulting & Development Александр Лесник. Он считает, что эти гостиницы были выставлены на конкурс первыми, потому что мэрия уже перерегистрировала их из ГУЛ в ОАО.

Но для инвесторов главное не сами отели, а земля под ними - на каждом участке можно построить около 200 тыс. кв. м площадей, уверен президент компании "Сити-Отель" Николай Шеховцов. "Инвестор сохранит гостиничную часть, но пристроит к ней большой объем торговых и офисных площадей" , - соглашается господин Лесник.

По оценке владельца крупной гостиничной сети, "Алтай" и "Турист" вместе стоят около $60 млн. "А увеличение номерного фонда втрое (с 1175 до 3525. -„Ъ") потребует дополнительных затрат - $22-27 тыс. за номер, или более $50 млн" , - подсчитал управляющий сетью отелей "Азимут" Михаил Фельдман. "Впрочем, продажа отелей одним лотом говорит о том, что победитель конкурса, скорее всего, уже известен" , - предполагает господин Шеховцов.

Коммерсантъ
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Regions
«Семерка» нашла партнеров по 
освоению регионов

Как стало известно B&FM, розничная сеть "Седьмой континент" подписала договор с девелоперской ГК "Ташир" о совместном проекте по строительству трех торгово-развлекательных центров (ТРЦ) в Вологде, Костроме и Петрозаводске. По оценкам экспертов, инвестиции в проект составят примерно $200 млн.

Как сообщили B&FM в "Седьмом континенте", договор с ГК "Ташир" заключен в рамках реализации стратегии по расширению присутствия в российских регионах. ТРЦ будут построены в Вологде, Костроме и Петрозаводске общей площадью около 150 тыс. кв. м. После завершения строительства в собственность "Семерки" перейдет около 38 тыс. кв. м, на которых будут располагаться гипермаркеты компании под брэндом "Наш гипермаркет". Планируется, что ежегодная чистая выручка компании за счет гипермаркетов составит не менее $200 млн. Открытие магазинов запланировано на 2009 год. Сумму инвестиций в компании не называют, но, по подсчетам начальника отдела исследований торговых помещений компании СВ Richard Ellis Noble Gibbons Нины Новиковой, стоимость строительства одного подобного объекта может составить около $50-60 млн.

По мнению аналитиков, расширение сети в регионах подстегнет затухающие темпы ее развития, которые по итогам прошлого года составили около 34%, тогда как у "Магнита" - 59,3%, Х5 Retail Group NV - 47%. Как считает аналитик ИК "Брокеркредитсервис" Татьяна Вобровская, намерения "Семерки" инвестировать в формат гипермаркетов, один из наиболее быстрорастущих, будут позитивно восприняты рынком в будущем. Впрочем, некоторые эксперты полагают, что переоценка "Седьмого континента" последует уже в ближайшее время. По словам аналитика ИК "Тройка Диалог" Михаила Терентьева, заявленные объекты стали дополнением к уже оглашенной программе развития сети в регионах, поэтому рынок, скорее всего, пересмотрит свою оценку "Седьмого континента" в сторону повышения.
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