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Offices/General
Британцы уходят из «Солнечного рая»
Как стало известно Ъ, британский London & Regional Properties (L&RP) избавляется от московского бизнес-центра "Дукат II" и двух торгцентров "Солнечный рай". Цена трех объектов -- $280 млн (текущая стоимость всех готовых объектов L&RP в России -- $400 млн), эти средства фонд вложит в новое строительство.
Retail
X5 поглотила «Страну Геркулесию»
О покупке 29 магазинов "Страна Геркулесия" за $65 млн X5 Retail Group (сети "Пятерочка" и "Перекресток") объявила в пятницу. Сделка станет вторым поглощением X5 в 2007 году, но не поможет ритейлеру выполнить план на этот год по вводу новых торговых площадей: дефицит может составить более 10 тыс. кв. м. 
Hotel
Глобальные гостиничные брэнды начали активный захват российского рынка
Год 2008-й может стать переломным в разделе российского гостиничного рынка. На форуме Hotel Industry, впервые организованном компанией BBPG Group в конце ноября в Москве, многие участники сошлись во мнении, что сегодня идет агрессивный захват российского гостиничного рынка глобальными сетями отелей. 
Regions
Питерские номера
Venture investments & Yield management (VIYM) запускает проект строительства сети трехзвездочных гостиниц в регионах. Как рассказал РБК daily финансовый директор российского представительства VIYM Андрей Якунин, уже выбраны площадки для пяти первых гостиниц на 150 номеров в Астрахани, Самаре, Челябинске, Екатеринбурге и Калининграде.
Heliopark Group вышла к Черному морю
Гостинично-инвестиционный холдинг Heliopark Group приобрел у нефтяной компании ТНК-ВР курортный отель "Сосновая роща" в Крыму, сообщила "Ведомостям" пресс-служба холдинга. Представитель ТНК-ВР подтвердил эту информацию.
УРСА Банк увлекся ритейлом
В четверг стало известно о приобретении УРСА Банком миноритарной доли в ООО «Гиперсити», которое анонсировало строительство сети ТРЦ в регионах. Первый из объектов планируется открыть в Кургане в начале 2008 года. Затем в течение пяти лет в рамках сети планируется возведение более 700 тыс. кв м.
Home Center и «Ташир» сделают все сами
В Петербург выходит крупнейшая израильская сеть гипермаркетов Home Center формата DIY (do it yourself - "сделай сам"). Сеть товаров для дома арендует для магазина 10 тыс. м2 площадей в строящемся торгово-развлекательном центре "Словацкий дом" на ул. Салова, который строит московская торгово-промышленная группа компаний "Ташир". 
Offices/General
Британцы уходят из «Солнечного рая»
Как стало известно Ъ, британский London & Regional Properties (L&RP) избавляется от московского бизнес-центра "Дукат II" и двух торгцентров "Солнечный рай". Цена трех объектов -- $280 млн (текущая стоимость всех готовых объектов L&RP в России -- $400 млн), эти средства фонд вложит в новое строительство. За британцами последуют и другие инвестфонды: девелопмент "с нуля" дает свыше 30% годовой доходности, а покупка и перепродажа готовых проектов -- не более 20-25%. 


L&RP объявил тендер по продаже нескольких своих объектов в Москве -- бизнес-центра "Дукат II" на улице Гашека (недалеко от улицы Тверская) и двух ТЦ "Солнечный рай", рассказали Ъ представитель инвестфонда и топ-менеджеры нескольких девелоперских компаний. Покупатели будут выбраны в начале 2008 года. Управляющий директор L&RP в России Дэвид Джованис и представители Cushman & Wakefield Stiles & Riabokobylko (С&WS&R, агент фонда) отказались от комментариев до закрытия сделок. О тендере знает директор департамента инвестиционного консалтинга Colliers International Олег Смирнов. 

Англичане намерены продать активы вдвое дороже, чем заплатили за них более года назад. За "Дукат II", строительством которого господин Джованис как частный девелопер руководил еще до работы в L&RP, топ-менеджер рассчитывает получить около $176 млн (такая стоимость указана в имеющейся в распоряжении Ъ презентации инвестиционного портфеля фонда). В 2006 году "Дукат II" обошелся L&RP всего в $80-95 млн (см. Ъ от 20 июля 2006 года). Выкупая БЦ в интересах фонда, господин Джованис знал о грядущем в ближайшие два года пересмотре договоров с арендаторами, что гарантировало существенное увеличение стоимости самого объекта, напомнили собеседники Ъ. Это подтверждает и инвестпредложение, составленное С&WS&R (есть в распоряжении Ъ): в 2008 году чистый операционный доход центра должен составить $13,4 млн, а с 2008-го по 2013 год сдача в аренду "Дукат II" будет приносить уже $16,5 млн ежегодно.
 
Вдвое меньшую цену, чем та, по которой L&RP продает их сейчас, фонд в 2006 году заплатил и за два торговых центра "Солнечный рай" в Солнцеве (11,7 тыс. кв. м) и Раменском (9 тыс. кв. м). По оценкам экспертов, он приобрел объекты приблизительно за $50 млн. Сейчас два торгцентра фонд оценивает в $105 млн, говорит один из источников Ъ.
 
L&RP создан в 1987 году братьями Ричардом и Яном Ливингстонами, работает в 12 странах. Инвестпортфель -- свыше €8,5 млрд. Текущую стоимость всех своих готовых объектов в России L&RP оценивает почти в $400 млн. 

L&RР продает наиболее ликвидные активы, чтобы зафиксировать прибыль и инвестировать в девелоперские проекты, уверен директор инвестдепартамента AFI Development Иван Вашурин. "Дукат II" -- самый дорогой готовый объект L&RP в России. Например, принадлежащий фонду БЦ "Уланский IV&V" на 7 тыс. кв. м в центре Москвы оценивается в $52 млн. "В девелоперском бизнесе доходность на вложенный капитал (IRR) -- 30% годовых, тогда как покупка и последующая перепродажа уже действующего здания принесет не более 20-25%",-- соглашается Олег Смирнов. L&RP уже анонсировал несколько проектов с объемом инвестиций более $1,2 млрд. 

В поисках более высокой доходности другие западные фонды могут последовать примеру L&RР, убежден Иван Вашурин. Следующими кандидатами могут стать ирландский Quinn Group (инвестирует в Россию $5,2 млрд), австрийский Meinl European Land ($2,3 млрд) и др. Из-за мирового финансового кризиса этим летом многие девелоперы испытали проблемы с кредитованием проектов, напоминает Олег Смирнов. 
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Retail
X5 поглотила «Страну Геркулесию»
О покупке 29 магазинов "Страна Геркулесия" за $65 млн X5 Retail Group (сети "Пятерочка" и "Перекресток") объявила в пятницу. Сделка станет вторым поглощением X5 в 2007 году, но не поможет ритейлеру выполнить план на этот год по вводу новых торговых площадей: дефицит может составить более 10 тыс. кв. м. 


Сделку планируется закрыть до конца года, говорится в сообщении Х5. Ритейлер приобрел 100% ООО "Рубин ТК", владельца "Страны Геркулесия", подтвердил гендиректор "Руспродхолдинга" (включал ООО) Борис Михин. 

X5 достанутся 29 магазинов (из них 3 -- на стадии открытия) в Москве (5 магазинов), Подмосковье (16) и Тверской области (8). Выручка "Страны Геркулесия" в 2006 году -- $75 млн, говорит господин Михин. Общая площадь приобретенных объектов составляет 27,1 тыс. кв. м, включая офисное здание в Москве (600 кв. м). Чистая торговая площадь приобретаемых магазинов составляет 12,9 тыс. кв. м, а в собственности находится более 11 тыс. кв. м. Все магазины будут интегрированы в "Пятерочку". 

Сумма сделки составила $65 млн с учетом рефинансирования долга ООО "Рубин ТК", говорится в сообщении X5. По оценке управляющего партнера ИК Falcon Advisers Игоря Кованова, 1 кв. м торговой недвижимости в Москве стоит около $4 тыс., в Подмосковье -- около $2 тыс. По его подсчетам, Х5 могла заплатить не более $30 млн за бизнес сети, которая была не очень эффективной. По словам главного исполнительного директора Х5 Льва Хасиса, за недвижимость Х5 действительно заплатила примерно $30-35 млн. 

X5 Retail Group (бывшая Pyaterochka Holding) создана 18 мая 2006 года в результате слияния "Перекрестка" и "Пятерочки". На 30 сентября 2007 года включала 573 "Пятерочки" и 176 "Перекрестков". Еще 627 "Пятерочек" и "Перекрестков" открыто по франшизе (Россия и Казахстан). Чистая выручка X5 за девять месяцев 2007 года -- $3,618 млрд. Основной акционер -- "Альфа-групп" (47,8%), у основателей "Пятерочки" -- 21,2%, у менеджеров X5 -- 6,2%. 24,2% торгуется на LSE. Капитализация вчера вечером -- $6,83 млрд. 


Покупка "Страны Геркулесия" -- вторая сделка M&A в этом году для Х5: в октябре группа купила липецкую сеть "Корзинка" за $115 млн. Ранее Х5 заявляла, что на развитие в 2007 году ей потребуется около $0,7-1 млрд, из которых на органический рост может пойти примерно $450 млн, а еще более $250 млн -- на поглощение других сетей и развитие логистики. 

Прогноз Х5 по новым торговым площадям в 2007 году -- 150 тыс. кв. м, говорится в отчете Собинбанка. Без органического открытия магазинов, но с учетом покупки "Корзинки" и "Страны Геркулесия" Х5 не хватает до выполнения плана примерно 40 тыс. кв. м. По словам Льва Хасиса, есть риск невыполнения плана полностью -- в этом году новых сделок M&A с участием Х5 не будет. Аналитик Deutsche Bank Алексей Кривошапко рассказал, что в ходе последней телефонной конференции, посвященной итогам работы Х5 за третий квартал, компания пообещала открыть в 2007 году 140 тыс. кв. м, а еще 10 тыс. кв. м -- в начале 2008 года. "Такая цель по площадям сама по себе очень велика -- нет ничего критичного в том, что компания не успела ее осуществить. А открывать магазины спешно в декабре, только чтобы выполнить планы, неразумно",-- считает он. 
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Hotel
Глобальные гостиничные брэнды начали активный захват российского рынка
Год 2008-й может стать переломным в разделе российского гостиничного рынка. На форуме Hotel Industry, впервые организованном компанией BBPG Group в конце ноября в Москве, многие участники сошлись во мнении, что сегодня идет агрессивный захват российского гостиничного рынка глобальными сетями отелей. Захват идет как снежный ком - через 2-3 года на рынке Петербурга и Москвы будут всецело доминировать международные операторы.
Главное оружие международных компаний - филигранно отработанные стандарты организации пространства отеля, равно как и стандарты выстраивания обслуживания в нем. Это позволяет международным сетевикам быстро создавать качественный отель практически в любом городе.
От продавцов "велосипедов"… 

"Сегодня инвестиционный бум в гостиничный сектор в России уже перешагнул порог и набрал полные обороты, - считает Евгений Каркачев, директор по развитию компании "Гелиопарк групп". Остались в прошлом времена, когда гостиничные предприятия продавались с торгов и прекращали свое существование как средства размещения.
"За этот год к нам обратилось более 300 человек, желающих создать гостиничный объект, - продолжает Евгений Каркачев. - Но главной проблемой остается та же, что и прежде, - инвестор хочет создать гостиничный объект там, где у него имеется земля, а не там, где это наиболее целесообразно".
Именно такая постановка вопроса сдерживает многих западных операторов, не желающих идти на компромисс, если он затрагивает их жесткие стандарты. В таком случае гибкость российских управляющих компаний становится их конкурентым преимуществом.
Однако жесткие стандарты не прихоть, а суровая необходимость. "На рынке коммерческой недвижимости в конечном счете побеждают те, у кого меньше издержки, - комментирует Евгений Каркачев. - Сетевики не изобретают велосипеда, а работают на проверенных технологиях".
Приход на российский рынок крупнейших международных гостиничных операторов создал новую конкурентную среду на рынке, оказывающую прессинг на российские отели и, прежде всего, на отели "советской формации".
"Нынешние российские стандарты в гостиницах - это "стандарты на мебель", а нужны стандарты на бизнес-услуги, на такой сервис, как доступ в Интернет, число розеток в номере и т.д.",- замечает Екатерина Гаранина, генеральный директор компании "Аккорд менеджмент". - Во многих регионах Wi-Fi до сих пор звучит как грузинский тост".
Александр Захаров, генеральный директор управляющей компании "Отель-технологии", привел в пример рынок Екатеринбурга. Появление в столице Урала отеля Park Inn сразу вывело его в лидеры в среднем ценовом сегменте при стоимости стандартного номера в 4 тыс. рублей в сутки. У ближайших конкурентов - российских отелей - цена заявлена в 3900 рублей, но при этом по качеству предоставляемых услуг брэндовый Park Inn оказывается намного впереди конкурентов.
Таким образом, российский гостиничный рынок неизбежно будет развиваться под давлением международных брэндов - делают вывод эксперты. "Еще более жаркая ситуация начинает складываться на рынке Петербурга. Международные операторы до недавнего времени особенно не покушались в Петербурге на средний сегмент, но это время прошло", - говорит Сергей Торопынин, генеральный директор управляющей компании "Туррис".

В 2006 году в Петербурге появился первый Park Inn (гостиница "Пулковская"), затем с начала 2007 года в Park Inn была преобразована гостиница "Прибалтийская". Теперь же управляющая ими компания Rezidor ведет работы по открытию третьего Park Inn на Старо-Невском проспекте.

Тем временем, с начала 2008 года в городе начнет работать отель Ibis 3* под управлением Accor со стартовой ценой 2700 руб. за стандартный номер. "Это при том, что ближайшие конкуренты имеют расценки на уровне 3500 рублей за стандартный номер", - рассказывает Алексей Мусакин, генеральный директор отеля Shelfort, одновременно возглавляющий "Центр развития малых отелей".
У российских отелей еще есть шанс 

На фоне поголовной стандартизации, вводимой сетевыми корпорациями, российские отели могут повыситься свою конкурентоспособность за счет дифференциации, считает Екатерина Гаранина. "На мой взгляд, сегодня важна не столько стандартизация продукта, сколько выделение своего продукта в уникальную нишу", - добавляет эксперт.
Появление нынешних жестких стандартов объясняется изменением характера коммуникаций между людьми - снизилось число личных контактов и их эмоциональная составляющая, взаимоотношения с гостиницами сместились на сайты и системы бронирования. Такая неличностная коммуникация повышает требование к предоставляемой гостиницей информации и предсказуемости характера обслуживания. Сегодня гарантом предсказуемости и определенного качества обслуживания выступают брэнды, так как ни одна гостиничная классификация не дает клиентам ясного представления, что их ждет в той или иной гостинице.
"Понимание клиентом разницы между гостиницей 3* и 4* - субъективно. В своей оценке гость опирается на собственный опыт и предлагаемую ему цену", - говорит Марина Смирнова, руководитель группы гостиничного консалтинга компании Colliers International.

В России пока не выросли собственные брэнды, которые удовлетворяли бы крупных инвесторов, гарантируя им снижение рисков инвестиции в гостиничную недвижимость.
На примере Петербурга видно, что ни одной федеральной гостиничной управляющей компании, за исключением "Азимута", до сих пор не удалось выйти на рынок города. Дело в том, что крупные индивидуальные отели достаточно прибыльны с собственной командой управленцев, так как на отели существует высокий спрос. Непрофильные же девелоперы предпочитают передавать управление своими объектами-отелями крупным западным операторам. Решающую роль играют как стандарты, так и раскрученный брэнд и, что очень важно, собственная глобальная система бронирования международного сетевика. При этом сетевик исповедует "экономику масштаба", то есть он не готов взяться за любой объект, а ищет именно тот, который максимально выгоден.
"Иностранные компании хотят управлять отелями емкостью не менее 200-250 номеров, потому что только с этого объема начинает работать "экономика масштаба", - говорит Блейк Андерсен, независимый гостиничный консультант. - Сегодня желательная конфигурация на рынке спроса - это отель 3-4* на 300-400 номеров с конференц- и банкет-залами. Причем, чем ниже категория отеля, тем больше в нем должно быть номеров. Т.е., если отель 5* может позволить себе иметь 150 номеров, то для выгодной экономики отеля 4* нужно уже 200-250, для категории 3* - все 300-400 номеров".
"По нашему опыту, международная компания не желает брать в управление отель, не укладывающийся в следующие рамки: комнат - не менее 100, цена номера - не менее $100, средняя годовая загрузка - не менее 60%", - замечает Наталья Слепцова, руководитель подразделения управления объектами компании "Русские отели".
"Моя оценка перспектив гостиничного рынка Петербурга сегодня очень позитивна, - говорит Майкл Купер, Вице-пpезидент компании Inter-Continental Hotel Group по стpaтегическому paзвитию в России и на Укpaине. - Хорошей предпосылкой для успешного ведения бизнеса в городе является смещение города от чисто сезонного туристического к круглогодичному деловому и туристическому направлению".
В январе 2008г. начинается коммерческая эксплуатация отеля Holiday Club St. Petersburg (278 номеров) на стрелке Васильевского острова. Причем, этот отель станет первой гостиницей города с ярко выраженной спа-функцией. Следом распахнет двери Sokos Hotel Olympic Garden (348 номеров), расположенный возле Московского проспекта недалеко от станции метро "Технологический институт". Затем, в марте-апреле 2008г., запланировано открытие Sokos Hotel Vasiljevsky (255 номеров) на Васильевском острове. Управлять тремя новыми гостиничными проектами будет специально созданная в России дочерняя компания финской компании SOK - ООО "Сокотель".

"К трем уже осуществляемым проектам нашей компании в Петербурге через некоторое время добавится еще пять. Все 5 будущих отелей Sokos будут категории 4* и рассчитаны на 200-400 номеров каждый. Таким образом, к 2012г. под управлением нашей компании в Петербурге сосредоточится уже 8 гостиниц", - говорит Лоренц Сало, генеральный управляющий компании ООО "Сокотель" и по совместительству генеральный менеджер отеля Holiday Club St. Petersburg.
Пять новых отелей планируется построить в течение 6 лет и инвестировать в их строительство 185 млн евро. Уже сделанные SOK Holding инвестиции в гостиничную недвижимость в Петербурге оцениваются в 120 млн евро. "Международные операторы движутся за своими клиентами - американские и европейские продвигаются с запада на восток России. Азиатские хотельеры начнут движение с востока на запад страны", - добавляет эксперт.
Однако у международных операторов имеются и слабые стороны, - продолжает Наталья Слепцова. - К ним можно отнести слабое знание внутренних гостевых потоков. Для их формирования к тому же нужны локальные каналы продаж, а ими международные компании практически не владеют". В том числе и по этой причине, за небольшим исключением, западные операторы решительно не идут на рынок загородных отелей, даже в Подмосковье.
Куда ветры дуют… 
Новым трендом на гостиничном рынке России становится появление российских инвесторов, нацеленных на создание гостиничных сетей по всей России. Кто они? Сергей Торопынин называет следующие группы инвесторов:

· Частные инвесторы

· Заемный капитал

· Строительные компании, инвесторы-застройщики, девелоперы 

· Сырьевые холдинги

· Туроператоры и авиакомпании

· Управляющие компании

· Городские и региональные администрации
"Москва и Петербург остаются предпочтительными городами для инвестиций и девелопмента в гостиничном секторе России, однако постепенно поднимается и "вторая волна" открытия гостиниц в регионах России. Города, которые интересуют инвесторов и операторов больше всего, - это Новосибирск, Ростов-на-Дону, Самара, Екатеринбург, Н. Новгород, Челябинск", - говорит Марк Винн-Смит, директор департамента европейских отелей компании Jones Lang LaSalle.
Следует иметь в виду, что в России основной спрос на гостиницы формируют деловые люди. "Средства размещения, предназначенные для этой категории клиентов, приняли более 65% всех гостей отечественных гостиниц в прошлом году, - комментирует Марина Смирнова. - Можно попытаться сопоставить экономический потенциал города, определяемый численностью его основного населения, и объем местного гостиничного рынка, выраженный в объеме номерного фонда". См. График 1. По ее мнению, имеется существенный разброс показателей, что говорит о неравномерном развитии гостиничного рынка в регионах.

"Например, перспективен гостиничный сегмент Воронежа, Нижнего Новгорода, Ростова-на-Дону, Новосибирска и Красноярска. Екатеринбург и Казань приближаются к "точке насыщения", а такие города, как Владивосток, Калининград, Новороссийск являются лидерами развития гостиничной сферы", - продолжает эксперт.

Однако, считает М.Смирнова, не совсем корректно делать выводы относительно перспективности или отсутствия таковой для гостиничного строительства, основываясь только на одном показателе, каким бы важным он ни был.

"Для гостиничного рынка города большое значение имеет не только состояние экономики, но и географический фактор, косвенно определяющий уровень развития межрегиональных связей. В этом отношении "морские" (и пограничные) города более привлекательны для гостиничных инвесторов, чем населенные пункты, расположенные в глубине "материковой" части страны", - добавляет она.

Другим фактором, показывающим степень развития гостиничного сегмента и позволяющим делать предположения относительно перспектив его дальнейшего роста, является анализ загрузки и средней цены продаж номеров. Именно эти показатели определяют возможности возврата инвестиций, а, следовательно, и интерес, который инвесторы проявляют к региону, говорит собеседница.

Кроме того, следует обращать внимание на дистанцию, отделяющую тот или иной город от основного генератора спроса. В России в этом качестве выступает Москва, поскольку от 25% до 50% спроса на региональные гостиницы формируется москвичами, отмечает М.Смирнова.

"Здесь проявляется следующая закономерность: в радиусе до 200-350 км от столицы активность гостиничных инвесторов замедляется. Очевидно, Москва в этом случае выступает в роли субститута, предлагая альтернативную ночевку, а также перетягивая на себя конгрессно-выставочную активность, тесно связанную с гостиничным бизнесом, - считает эксперт. - Но слишком далеко отдаляться от столицы также не следует, о чем говорит степень развития гостиниц в Сибири".

Так что оптимальными для вложений в гостиничную отрасль являются сегодня региональные центры Урала, Поволжья и Центрального округа (выборочно), а также некоторые города юга России и портовые центры, заключает М.Смирнова.

Пока же низкоэластичный спрос, складывающийся на региональных гостиничных рынках под воздействием недостатка предложения и отсутствия конкурентоспособных предложений, позволяет участникам рынка предельно увеличивать расценки на номера. Именно на снятие сливок и направлена в первую очередь операция "Захват", начатая международными компаниями. И продлится она, судя по всему, не один год. Но именно период 2008-2010гг. окажется решающим, ведь кто придет первым, то и выиграет.
График 1.
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Источник: Colliers International
Интерфакс
К содержанию
Regions
Питерские номера
Venture investments & Yield management (VIYM) запускает проект строительства сети трехзвездочных гостиниц в регионах. Как рассказал РБК daily финансовый директор российского представительства VIYM Андрей Якунин, уже выбраны площадки для пяти первых гостиниц на 150 номеров в Астрахани, Самаре, Челябинске, Екатеринбурге и Калининграде. В планах еще около десяти городов. Объем инвестиций в каждую гостиницу составит 25-30 млн долл. без учета стоимости участка. Участники рынка считают проект перспективным, но отмечают, что компания может не успеть выйти на рынок до его насыщения. 
Объем активов под управлением VIYM - около 250 млн долл., из которых 85% уже инвестировано. Среди наиболее известных проектов два гостиничных комплекса в историческом центре Санкт-Петербурга: "Никольские ряды" (Садовая, 62), которые планируется преобразовать в многофункциональный центр с гостиницей Crowne Plaza, и дворец князей Лобановых-Ростовских (Вознесенский, 1), в котором откроется гостиница Four Seasons класса пять звезд. Оба здания являются архитектурными памятниками федерального значения. Кроме того, компания инвестирует в строительство логистического комплекса на Московском шоссе, а также имеет долю в ООО "Балтинвестрой", занимающемся строительством жилой недвижимости в пригородах Петербурга. 
Специально для реализации проекта создано ООО "Региональная гостиничная сеть", которое возглавляет партнер Андрея Якунина Геннадий Белоногов, бывший глава гостиницы "Пулковская". Всего сеть может быть доведена до 50 гостиниц. "Мы выбираем для строительства небольшие участки площадью 0,6-0,8 га преимущественно в центре города, - рассказывает Андрей Якунин. - Пока ориентировочный срок завершения строительства первых объектов - конец 2009 года, но многое будет зависеть от хода реализации каждого проекта. Когда сеть достигнет 50 точек, она может быть продана одному из западных фондов".  
Недавно о намерениях вложить в строительство сети гостиниц в России 500 млн долл. до 2010 года заявила британская London & Regional Properties, которая также планировала приобрести несколько гостиничных объектов. В конце 2006 года о намерении вложить 5 млрд долл. в коммерческую недвижимость в России объявила Quinn Group, которая также может быть заинтересована в приобретении гостиниц. 
Участники рынка оценивают проект VIYM как перспективный. "Проект интересный, особенно учитывая, что рынок гостиничных услуг далек от насыщения, - говорит директор "Азимут Менеджмент Групп" Сергей Лысенков. - Но для компании лучше строить гостиницы уже под стандарты конкретного оператора. Кроме того, я считаю, что 150 номеров - это минимум, и лучше делать на 200, затраты от этого существенно не увеличатся, а выручка будет больше". 
По мнению замдиректора департамента консалтинга Colliers International Марины Смирновой, в момент ввода объектов "Региональной гостиничной сети" в эксплуатацию рынок уже может подойти к насыщению. "Сейчас заявлено очень много проектов региональных гостиничных сетей, которые находятся на разных стадиях реализации, а для того, чтобы восполнить недостаток гостиниц во многих крупных городах, достаточно построить две-три гостиницы по 150 номеров, - отмечает она. - По нашим прогнозам, насыщение рынка произойдет через три-пять лет". 

Ряд экспертов оценивает проект гораздо более позитивно. "Объем российского гостиничного рынка - 17 млн кв. м, из которых только треть соответствует международным требованиям, - отмечает генеральный директор Hotel Consulting and Development Group Александр Лесник. - Поэтому любой новый проект может не только занять свободную нишу, но и вытеснить существующие отели. Проект может заинтересовать не только западные фонды, но и российские компании, которые хотят диверсифицировать бизнес". 
РБК Daily Санкт-Петербург
К содержанию
Heliopark Group вышла к Черному морю
Гостинично-инвестиционный холдинг Heliopark Group приобрел у нефтяной компании ТНК-ВР курортный отель "Сосновая роща" в Крыму, сообщила "Ведомостям" пресс-служба холдинга. Представитель ТНК-ВР подтвердил эту информацию. Продажа состоялась в рамках большой программы ТНК-ВР по избавлению от непрофильных активов, объясняет собеседник "Ведомостей". Сумму сделки стороны назвать отказались, однако представитель одной из компаний, знакомый с деталями сделки, утверждает, что отель был продан за $30 млн.
"Сосновая роща" - четырехзвездочный отель, расположенный в 10 км от Ялты у мыса Ай-Тодор в так называемой Мисхорской курортной зоне. Общая территория объекта - 4,8 га. Номерной фонд отеля составляет 119 номеров. "Сосновая роща" владеет медицинской базой и включает в себя конференц-зал, теннисные корты, фитнес-центр, закрытый и открытый бассейны. С апреля 2006 г. отель уже входит в сеть Heliopark Hotels & Resorts, находясь в управлении у компании.
Представитель Heliopark рассказывает, что компания инвестирует в реконструкцию и развитие инфраструктуры отеля более $10 млн, при этом номерной фонд увеличится на 40%, а его общая площадь - с 15 500 кв. м до 20 000 кв. м. Кроме того, на территории, принадлежащей отелю, Heliopark Group намерена в 2008-2009 гг. построить два апарт-отеля площадью около 20 000 кв. м и 40 000 кв. м, инвестировав примерно $60 млн. После продажи апартаментов новым владельцам комплексы останутся в инфраструктуре отеля и управлять их эксплуатацией будет Heliopark Hotels & Resorts, уточняет представитель компании.
Перспективы проекта эксперты связывают с растущим спросом на недвижимость на Южном берегу Крыма. Если отбросить политическую составляющую, регион даже более привлекателен для инвестиций, чем Сочи, - экология лучше и регион интересен для экскурсий, комментирует Марина Смирнова, заместитель директора департамента консалтинга Colliers International. В Крыму также строит комплекс "Крымская ривьера" ИФД "Капитал", а Энергобанк владеет пансионатом в Алуште. Курортные комплексы, обслуживаемые профессиональной управляющей компанией, в Крыму практически отсутствуют, отмечает представитель Heliopark.
Heliopark Group управляет активами стоимостью более $200 млн в России, на Украине и в Германии. В гостиничную сеть входят 17 действующих и строящихся отелей с общим номерным фондом более 2000 номеров.
Ведомости
К содержанию
УРСА Банк увлекся ритейлом
В четверг стало известно о приобретении УРСА Банком миноритарной доли в ООО «Гиперсити», которое анонсировало строительство сети ТРЦ в регионах. Первый из объектов планируется открыть в Кургане в начале 2008 года. Затем в течение пяти лет в рамках сети планируется возведение более 700 тыс. кв м. Новый акционер входит в проект как портфельный инвестор с перспективой последующей продажи своей доли. Участники рынка и аналитики не слышали о планах «Гиперсити» и отмечают, что региональный рынок с учетом заявленных проектов уже является достаточно конкурентным. 
Приобретением 19% в ООО «Гиперсити» УРСА Банк продолжает развивать направление портфельных инвестиций, пояснил РБК daily источник в банке. Первой такой сделкой стала покупка в феврале текущего года 19% доли в розничной компании «Регионмарт», занимающейся развитием сети магазинов «Поляна». В начале ноября УРСА Банк приобрел 19% акций в ЗАО «Завод Промстальконструкция» (поставщик металлоконструкций для промпредприятий). Сделка по ООО «Гиперсити» рассчитана на срок не более пяти лет. «За этот срок с помощью различных финансовых инструментов банк планирует привлечь в сеть финансирование более 1,5 млрд долл.», — уточнил источник РБК daily в банке. Он также отметил, что в ближайшее время представитель банка войдет в совет директоров компании. 
Компания «Гиперсити», созданная уральским производителем соков «Дигидон», на данный момент владеет одним ТРЦ в Кургане (88 тыс. кв м), находящимся в высокой степени готовности. Компания планирует сдать его в начале следующего года. В течение пяти лет запланирована реализация проектов в Перми, Омске, Ярославле, Мурманске, Нижневартовске, Нижнем Новгороде общей площадью более 700 тыс. кв м. На сайте компании, помимо перечисленных городов, указаны также Москва, Санкт-Петербург, Новосибирск, Пермь, Екатеринбург, Челябинск. Площади заявленных проектов, согласно информации на сайте, по 120 тыс. кв м каждый (исключая Курган). Общие инвестиции во все проекты составят более 2 млрд долл. 
До «Гиперсити» вчера дозвониться РБК daily не удалось: телефоны компании не отвечали. На сайте компании указано, что единой управляющей компанией сети выступает Cushman&Wakefield Stiles&Riabokobylko(C&W/S&R). В C&W/S&R РБК daily уточнили, что пока договор с «Гиперсити» не подписан. «Банк является финансовым партнером компании. На рынке ориентировочно 19% доля может стоить до 19 млн долл.», — говорит управляющий партнер компании John Harr Brothers Сергей Чиннов. Он добавил, что «Гиперсити» активно приобретает земли в регионах. 
Остальные опрошенные РБК daily участники рынка мало слышали о планах «Гиперсити». «Пока компания не объявляла о своей маркетинговой программе», — отмечает старший консультант отдела торговой недвижимости Jones Lang LaSalle, Russia Анна Совенко. «При условии успешного развития компании последующие пять лет — это как раз период бурного роста», — считает гендиректор компании «Беш» Оксана Крымина. Президент ADG Михаил Печерский напоминает, что сейчас региональный рынок торговой недвижимости превращается в весьма конкурентный. 
РБК Daily
К содержанию
Home Center и «Ташир» сделают все сами
В Петербург выходит крупнейшая израильская сеть гипермаркетов Home Center формата DIY (do it yourself - "сделай сам"). Сеть товаров для дома арендует для магазина 10 тыс. м2 площадей в строящемся торгово-развлекательном центре "Словацкий дом" на ул. Салова, который строит московская торгово-промышленная группа компаний "Ташир". Соглашение ГК "Ташир" и Home Center предполагает открытие гипермаркетов в Петербурге и Липецке. Но сотрудничество на этом не закончится: до 2010 г. "Ташир" хочет открыть 30 торгово-развлекательных комплексов в 24 регионах России. 
По словам генерального директора российского подразделения Home Center Игоря Марьяша, инвестиции в петербургский гипермаркет оцениваются примерно в $ 600 на квадратный метр. "Мы планируем открывать гипермаркеты во всех российских городах с населением свыше 500 тыс. человек. Сейчас есть договоренности об открытии 27 магазинов до 2012 г.", - отмечает он. 
По данным компании Colliers International, в III квартале 2007 г. площадь DIY-центров в Петербурге составила 281 тыс. м2, или 9% всех торговых площадей города. Сейчас помимо Home Center на Северную столицу имеют виды и другие иностранные игроки: до конца 2007 г. в Петербурге, в ТРК "Феличита", должен появиться второй в России французский DIY-гипермаркет Leroy Merlin (первый открылся в августе 2004 г. в Москве).
Деловой Петербург
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