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Offices/General
Доходное место: Офисная недостаточность
За 2007 г. в Москве построено не меньше 600 000 кв. м качественных офисных площадей, но доля вакантных помещений остается одной из самых низких в Европе. По офисам класса А — менее 1,5%, класса В — 4-4,5%, тогда как среднеевропейский показатель составляет 7,5%. 
Ориентиры: Воспользовались ситуацией
Самым громким событием 2007 г. для столичных девелоперов стало решение московских властей резко сократить точечное строительство офисных комплексов в центральной части города, ограничившись деловым районом «Москва-Сити». 

Retail
Вавилонские башни 

Паата Гамгонеишвили первым в России овладел искусством строить торговые центры на продажу. 

Магазины на $1,4 млрд
Х5 Retail Group может поставить российский рекорд по объему капвложений: только в 2008 г. компания обещает потратить на развитие до $1,4 млрд.
Доходное место: Продавцы эмоций
В Москве множатся мегамоллы и гипермаркеты, торгующие всем для всех. Но существуют также небольшие и не совсем стандартные магазины, интересные тем, что выживают, несмотря на жесткую конкуренцию в мире модной индустрии и доступность масс-маркета. 
Hotel
«Ферейну» прописали гостиницу
Владелец завода «Ферейн» Владимир Брынцалов объявил в пятницу, что передаст 51% предприятия новому ОАО «Фармхаус Капитал», 100% которого будет предложено выкупить Внешэкономбанку (ВЭБ) за $300 млн. 
Warehouses/Land
Доходное место: Закрома за счет иностранцев
За 2007 г. рынок качественной складской недвижимости столичного региона пополнился на 800 000 кв. м, но этого мало. Склады класса А полностью заполнены, свободных площадей в складах класса В не больше 3%. Недостаток площадей заставляет потребителей самим вкладываться в логистические проекты.

Regions
«Пулково-3» распродано
Фонд имущества продал вчера на торгах последний участок в деловой зоне «Пулково-3». Лот площадью 1,3 га, стартовая цена которого составила 10,1 млн руб. годовой арендной платы, привлек 11 претендентов. Победителем стало ООО «Невское», предложившее 57,3 млн руб.
Offices/General
Доходное место: Офисная недостаточность
За 2007 г. в Москве построено не меньше 600 000 кв. м качественных офисных площадей, но доля вакантных помещений остается одной из самых низких в Европе. По офисам класса А — менее 1,5%, класса В — 4-4,5%, тогда как среднеевропейский показатель составляет 7,5%. Это обеспечило рост арендных ставок на уровне 19% в сегменте офисов класса А и 17-18% — в классе В. Строительство офисных зданий в Москве продолжает оставаться одним из самых эффективных способом инвестирования. Активность девелоперов связана со стабильностью рынка и приходом западных девелоперов, считают в компании Welhome. Хотя показатели различных источников отличаются, все они подтверждают заметный рост ввода новых площадей в 2007 г. По данным компании S. A. Ricci / King Sturge, в столице сдано в эксплуатацию 104 000 кв. м офисов класса А, 268 000 кв. м — класса В+ и 206 400 кв. м — В-, что равно росту соответственно на 7,86%, 11,5% и 9,62%. Всего же, по данным компании, объем офисов класса А составил 921 000 кв. м, офисов классов В+ и В- — 3 350 700 и 2 192 000 кв. м соответственно. По данным компаний Blackwood и Praedium, за 2007 г. в Москве сдано 1,5 млн кв. м офисных площадей, хотя, по заключению аналитиков ГК «Пересвет-Групп», общегодовой прирост составил не более 1,1 млн кв. м. По подсчетам Russian Research Group (RRG), в 2007 г. в сегменте офисной недвижимости на рынок вышло 876 новых предложений. Общее количество экспонируемых офисов за год составило 1357 штук, что на 6% больше количества объектов, предлагаемых в 2006 г. «К концу декабря общее количество качественных офисных площадей в Москве составило около 7,2 млн кв. м», — говорит Лада Белайчук, ведущий аналитик Cushman & Wakefield / Stiles & Riabokobylko. Знаковым событием 2007 г. стало окончание строительства двух крупных офисных центров класса А в рамках проекта ММДЦ «Москва-Сити» на Краснопресненской набережной — бизнес-центра «Северная башня» общей площадью 135 000 кв. м и делового центра «Башня на набережной» общей площадью 167 000 кв. м. А также многофункционального комплекса Lotte Plaza на пересечении Садового кольца и ул. Новый Арбат. Общая площадь комплекса составляет около 80 000 кв. м, из которых 20 000 кв. м приходятся на офисную часть. В ЦАО, по данным компании «Новое качество», в течение 2007 г. введено в эксплуатацию примерно 30% от общего объема офисных площадей классов А и В, возводимых в столице. Значительная их часть — это объекты на территории ММДЦ «Москва-Сити».

В числе наиболее значимых объектов класса А, введенных в эксплуатацию в 2007 г., — многофункциональный комплекс Lotte Plaza (79 000 кв. м) на Новинском бульваре, БЦ «Северное сияние» (39 000 кв. м) на ул. Правды, «Химки бизнес-парк», 1-я очередь (23 500 кв. м), на Ленинградском шоссе, БЦ «Резиденция» (22 000 кв. м) на Рублево-Успенском шоссе. В классе В это офисный комплекс «Кругозор» (59 000 кв. м) на ул. Обручева, БЦ «Лефортово», 1-я и 2-я очереди (35 000 кв. м), на ул. Электрозаводской. По данным Cushman & Wakefield / Stiles & Riabokobylko, в декабре на рынок столичной недвижимости вышло 349 000 кв. м построенных и реконструируемых площадей классов А и В, что составляет около 40% от запланированного ввода.

Сладкий центр

Но строить офисы в Москве с каждым годом все сложнее. Важной новостью для офисного рынка в 2007 г. стал запрет столичных властей на офисное строительства в ЦАО с ограничением территории застройки площадкой в ММДЦ «Москва-Сити». По данным компании «Новое качество», условием получения площадок в срединной части города все чаще становится освоение промышленных территорий. В числе заявленных проектов — офисный комплекс «Южный порт» на территории бумажной фабрики «Восход» в 2-м Южнопортовом проезде, торгово-деловой комплекс на пересечении Звенигородского проспекта с 3-м Силикатным проездом и др. Данная тенденция вполне закономерна в условиях практически полного отсутствия в городе свободных площадок под застройку, с одной стороны, и общей тенденцией улучшения имиджа города за счет вывода индустриальных объектов — с другой, считают в компании Blackwood.

Андрей Петров, партнер международной консалтинговой компании Knight Frank, отметил формирование новых деловых районов, которые станут в ближайшие годы центром деловой активности Москвы. Среди наиболее крупных — ММДЦ «Москва-Сити», район Nagatino i-Land в Нагатинской пойме, а также деловые зоны вблизи Белорусского и Павелецкого вокзалов. «Вокруг и на территории этих зон ведется активное строительство офисных центров классов А и В, в том числе многофункциональных комплексов», — говорит он. По мнению Ульяны Алиевой, директора департамента консалтинга и аналитических исследований Mayfair Properties, яркой тенденцией 2007 г. является укрупнение строительства офисных зданий, расположенных за пределами ЦАО, а также в районе МКАД. «Это вызвано желанием получения максимальной прибыли девелоперами от вложенных средств», — уточняет она. Например, общая площадь «Химки бизнес-парка» — более 130 000 кв. м, офисного комплекса на ул. Двинцев — 57 800 кв. м, «Кругозора» — 59 000 кв. м. Айдар Галеев, директор департамента консалтинга и исследований компании «Миэль — Коммерческая недвижимость», отметил увеличение в 2007 г. спроса на качественные объекты офисной недвижимости в подмосковных городах с численностью населения от 50 000 до 100 000 жителей, что повлияло на повышение интереса девелоперов к реализации проектов, по уровню и качеству не уступающих московским. «Офисные помещения появились в проектах комплексной застройки на территории Московской области, как, например, “Большое Домодедово”, “А101” и др.», — говорит он. На рынке в прошлом году наблюдалась тенденция, когда арендаторы берут в аренду помещения, превышающие по размеру их потребности в офисных площадях, и впоследствии сдают их в субаренду. «Тем самым компании стараются обезопасить себя от расходов на переезд в случае расширения», — говорит Марина Петрова, аналитик отдела оценки и консалтинга компании «ДоминионМ». Большинство договоров заключается сроком на пять лет, однако все больше примеров увеличения сроков аренды — до 7-10 лет. Как и в прошлом году, собственники зданий предпочитают сдавать в аренду площади крупными блоками — от 2000 кв. м.

Активность иностранцев

Рост активности западных и российских инвестиционных фондов — яркая тенденция 2007 г. На рынок инвестиций в коммерческую недвижимость России вышел фонд UFG Asset Management объемом $150 млн. Компания Midland Development заявила о строительстве офисного комплекса в промышленном районе Москвы «Южный порт» и реконструкции нескольких административных зданий на Олимпийском проспекте. Американский фонд Wells инвестировал средства в строительство бизнес-центра «Двинцев» на одноименной улице в САО. Для строительства бизнес-парка «Калужский» на Калужском шоссе (д. Мамыри) создано совместное предприятие, в которое входит инвестиционный фонд Marbleton Property Fund (JER Partners, Alfa Capital Partners) и девелоперская компания Storm Properties. Недавно вышедший на российский рынок ирландский фонд Quinn Group приобрел торгово-офисный центр «Каспий» на территории СЗАО. Израильская компания Ocif планирует в 2008 г. начать строительство 800 000 кв. м коммерческой недвижимости вблизи аэропорта «Внуково» и офисный комплекс вблизи ст. м. «Багратионовская» площадью 200 000 кв. м. В компании Blackwood отметили, что высокий интерес к рынку офисной недвижимости со стороны международных фондов привел к росту числа инвестиционных сделок, но также и к формированию тенденции постепенного снижения ставки доходности.

Громкие проекты

В 2007 г. было объявлено о реализации целого ряда новых офисных проектов. Пол Блэкман, региональный директор департамента офисной недвижимости Colliers International, в числе знаковых назвал многофункциональный офисный комплекс White Gardens (63 000 кв. м арендуемых офисных площадей) в районе ст. м. «Белорусская», который планирует построить компания AIG Lincoln Russia. А также офисный комплекс в Оружейном переулке (девелопер — «ДС-Девелопмент») общей площадью 190 000 кв. м, в том числе 80 000 кв. м офисных, 10 000 кв. м торговых площадей. В компании «Новое качество» выделили проект компании «СТ Тауэрс» «Башня «Россия» на территории ММДЦ «Москва-Сити» общей площадью 460 000 кв. м, которая станет самым высоким зданием Европы (612 м), и БЦ «Золотой век» (290 000 кв. м), что компания «Стройпрогресс» намеревается реализовать на Алтуфьевском шоссе. А эксперты S. A. Ricci / King Sturge отметили проект «Капитал Групп» «Город столиц» в «Москва-Сити», 1-я фаза — 288 700 кв. м, и проект KR-Properties — «Красная Роза», 1-я фаза — 61 000 кв. м, реализация которых началась в 2007 г.

Крупнейшие сделки

Самым заметным событием 2007 г. стало подписание первого предварительного договора аренды в Nordstar Tower (147 000 кв. м) — первом офисном небоскребе, возводимым компанией «ДС-Девелопмент», входящей в группу компаний «Дон-строй», за пределами «Москва-Сити» на ул. Беговой. Компания IBS, российский лидер по реализации проектов в сфере управленческих и информационных технологий, подписала договор на аренду 13 из 42 этажей Nordstar Tower площадью 36 840 кв. м. По оценке экспертов, это самая крупная сделка по аренде офисных помещений класса А на столичном рынке коммерческой недвижимости. Вторая крупнейшая сделка которая только немного уступает первой — аренда компанией PricewaterhouseCoopers 32 500 кв. м офисных площадей в одном из самых успешных бизнес-центров — «Белая площадь» (ул. Лесная). Также в числе ключевых сделок года — аренда компанией Procter & Gamble 18 000 кв. м офисных площадей в БЦ «Метрополис» на Ленинградском шоссе, компанией «СТС Медиа» — 16 000 кв. м в БЦ «Профико» на Крылатских Холмах, компанией «Транстелеком» — 15 000 кв. м в БЦ «Северная башня», «Ренессанс Капиталом» — 14 000 кв. м в офисном комплексе «Башня на набережной» на Краснопресненской набережной в ММДЦ «Москва-Сити», компанией Deloitte & Touch — 29 000 кв. м в деловом центре «Эрмитаж Плаза». Крупнейшими арендаторами офисного комплекса «Ситидел» на Земляном Валу, по данным Knight Frank, стали компании JTI «Русфинанс» и Bayer, арендовавшие соответственно 6790, 6580 и 5520 кв. м. В компании Colliers International значимым событием 2007 г. считают сдачу в аренду всех площадей 1-й очереди «Химки бизнес-парка» — это 19 985 кв. м. В числе арендаторов — «Форд Мотор Компани», DHL, одно из подразделений IКЕА, строительная компания Schuco International Moskau, а также российское представительство французской Renault. «Рост деловой активности как российских, так и международных компаний наряду с увеличением числа сделок по предварительной аренде и продаже свидетельствует о сохранении высокого уровня спроса на офисные помещения классов А и В», — говорит Пол Блэкман. По итогам 2007 г. уровень вакантных площадей в качественных бизнес-центрах Москвы не превышал 4%. По словам Лады Белайчук, меньше всего свободных помещений классов А и В по-прежнему наблюдается в Замоскворечье и на юго-западном субрынке — там уровень свободных помещений менее 3%, на фрунзенском субрынке — всего около 2%. Предельно низкий уровень вакантных помещений в офисных зданиях класса А вызван тем, что к моменту ввода зданий в эксплуатацию большая часть офисных площадей в них уже реализована, объясняет Марина Петрова. Например, основная часть площадей БЦ Lotte Plaza и БЦ «Аквамарин» (2-я очередь) была сдана в аренду уже на этапе строительства. На рынке наблюдается тенденция, когда арендаторы берут в аренду помещения, превышающие по размеру их потребности в офисных площадях, и впоследствии сдают их в субаренду. Тем самым компании стараются обезопасить себя от расходов на переезд в случае расширения. По данным S. A. Ricci / King Sturge, среди крупнейших сделок по продаже офисных площадей лидирует «Газпромстрой», купивший в БЦ «Миракс-Плаза» 130 000 кв. м из 250 000 кв. м — общей площади всего здания. В компании «Новое качество» также отметили сделки по приобретению компаниями «Прана» 25 785 кв. м площадей в офисном здании ЮКОСа на ул. Дубининской, «Транссистемой» — 10 350 кв. м в Nagatino i-Land в Нагатинской пойме, «Интерросом» 8400 кв. м в офисном здании на Б. Якиманке, 40, и компанией «ГидроОГК» 7480 кв. м в БЦ на ул. Архитектора Власова, 51. А в компании Mayfair Properties отмечают покупку 63 000 кв. м офисных площадей Внешторгбанком в МФК «Федерация» и 40 000 кв. м компанией «Промышленные инвестиции» в БЦ «Новосущевский».

Растущая аренда

По данным Jones Lang LaSalle, в Москве зарегистрирован рекордный рост объема арендованных и проданных офисных площадей в Европе — на 59% по сравнению с тем же периодом в прошлом году. Рост спроса на офисные помещения сопровождается ростом ставок аренды и снижением доли свободных площадей, считают в компании. По словам Юрия Юдакова, руководителя отдела офисной недвижимости Praedium, рынок уже преодолел барьер $1000 за 1 кв. м в год, а некоторые объекты, например, в ММДЦ «Москва-Сити» предлагаются по ставке $1500-2000 за 1 кв. м в год. Уровень арендных ставок на офисные помещения класса А в Центральном деловом районе, по данным S. A. Ricci / King Sturge, достиг $1200-1500 в год (triple net), для классов В+ и В- этот показатель составляет $967 и $863 соответственно. Эксперты разных компаний разошлись в оценке средней ставки аренды. Например, в компании Praedium считают, что за офисы класса А ставка аренды составила $1000 за 1 кв. м в год без НДС и операционных расходов, а за класс В — $750 за 1 кв. м. В компании «Новое качество» — соответственно $1050 и $690 за 1 кв. м в год.

По данным Knight Frank, в наиболее престижных районах Москвы аренда 1 кв. м за год выросла до 50%, что является беспрецедентным случаем на рынке за последние 10 лет. Для сравнения: в 2006 г. арендные ставки на офисы классов А и В в среднем увеличились на 15-20%. «Можно выделить несколько причин, повлиявших на ценообразование: низкий процент вакантных площадей, падение курса доллара, высокий спрос со стороны арендаторов на качественные площади, растущая активность западных фондов, заинтересованных в приобретении инвестиционно привлекательных объектов офисной недвижимости», — поясняет Андрей Петров.

Вячеслав Лимонов, генеральный директор компании «Новое качество», отметил, что темпы роста ставок на объекты недвижимости класса А опередили темпы роста ставок аренды на офисы класса В и разница между этими показателями увеличивается равномерно. Например, в IV квартале 2005 г. разница составила 35%, в IV квартале 2006 г. — 36%, в IV квартале 2007 г. — 52%. Стремительный рост средних ставок в 2007 г. в компании объясняют выходом на рынок большого количества уникальных качественных объектов класса А — Lotte Plaza, «Северная башня», «Стальная роза» и др., арендные ставки в которых были выше, чем в других ранее введенных объектах соответствующего класса. Значительный скачок ставок аренды произошел и на других объектах. Например, в течение III квартала 2007 г. в БЦ в Леонтьевском переулке, 25/10, ставка увеличилась с $1100 за 1 кв. м в год без НДС и операционных расходов до $1300, в БЦ «Кругозор» на ул. Обручева, 30, стр. 1, — с $800 до $1000, в бизнес-центре «Фабрика Станиславского» (ул. Станиславского, 21, стр. 1, 2, 18) — с $750 до $1100.

По данным Russian Research Group, средневзвешенная цена офисных объектов в конце 2007 г. превысила $6050 за 1 кв. м, что соответствует 73% роста. Средняя стоимость 1 кв. м внутри Садового кольца в течение 2007 г. выросла более чем в два раза (на 119%) и составила $11 810, а за его пределами — только на 64%, достигнув $5124 за 1 кв. м.
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Ориентиры: Воспользовались ситуацией
Самым громким событием 2007 г. для столичных девелоперов стало решение московских властей резко сократить точечное строительство офисных комплексов в центральной части города, ограничившись деловым районом «Москва-Сити». Ведь именно территория ЦАО на протяжении многих лет являлась основной площадкой для реализации проектов классов А и В. Вряд ли кто-то станет оспаривать решение московских властей. За годы активного коммерческого строительства в центре города появились нежилые кварталы, которые днем перегружены людьми, но вечером напоминают покинутые каменные джунгли. Пример — район вблизи Павелецкого вокзала, где располагаются офисные комплексы «Аврора», «Риверсайд Тауэр», бизнес-парк «Дербеневский» и др. Это неэффективно для столицы, отрицательно сказывается на развитии инфраструктуры, особенно транспортной.

Возможно, неудачный опыт прошлых лет, полученный градостроителями, впредь станет назидательным примером того, как поступать не следует. Но на сложившейся ситуации уже удается неплохо заработать тем застройщикам, кто вовремя успел сориентироваться — купить землю под выводимыми производствами в центре города, обзавестись зданиями, которые разрешили снести. По словам Ульяны Алиевой, аналитика Mayfair Properties, офисные здания, заявленные до принятия постановления правительства Москвы, будут построены по указанным адресам и со временем выйдут на рынок, но на условиях, более выгодных для девелоперов, чем для арендаторов. Например, по данным Knight Frank, в число ключевых проектов 2008 г., реализуемых в центре города, входят офисные комплексы «Сахаров Плаза» (81 800 кв. м) на пр-те Академика Сахарова, 2-я фаза бизнес-центра «Красная Роза» (61 000 кв. м) на ул. Тимура Фрунзе, многофункциональный комплекс на Арбате, 1 (31 500 кв. м), БЦ «Луч» (30 000 кв. м) на ул. Б. Пироговской и др.

Уже в 2007 г. многие компании принимали решение арендовать больше необходимого на долгосрочной основе, предвидя, что в будущем им будет сложно расшириться. По данным Knight Frank, в 2007 г. возросло число случаев увеличения сроков аренды до 7-10 лет. Например, компания PricewaterhouseCoopers на долгосрочной основе арендовала 32 500 кв. м в строящемся БЦ «Белая площадь» на ул. Лесной. «Газпромстрой» и вовсе выкупил 133 000 кв. м офисных площадей в МФК «Миракс Плаза» на Кутузовском проспекте. К концу года ситуация с арендой в центре города обострилась. Арендаторы брали в аренду помещения, превышающие по площади их потребности, и впоследствии сдавали их в субаренду, подтверждают в Colliers International. Разница в ставках аренды и субаренды достигала до 30%. По данным Knight Frank, за 2007 г. в наиболее престижных районах Москвы аренда 1 кв. м выросла до 50% — беспрецедентный случай за последние 10 лет. Для сравнения: в 2006 г. арендные ставки на офисы классов А и В в среднем увеличились на 15-20%.
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Retail
Вавилонские башни

Паата Гамгонеишвили первым в России овладел искусством строить торговые центры на продажу
Кабинет предпринимателя Пааты Гамгонеишвили окнами смотрит на строящийся московский Сити и новый мост через Москву-реку, носящий имя русского полководца и грузинского князя Петра Багратиона. Портрет именитого земляка украшает кабинет предпринимателя. Друзья подарили, объясняет хозяин кабинета. Друзей у него много и дарят они самые разнообразные вещи. Например, в созвездии Девы есть звезда Паата Зурабович Гамгонеишвили. Совладельцу банка «Славянский кредит» и девелоперской компании «Патеро» Москва обязана появлением несколькихбольшихторговыхцентров «Золотой Вавилон». Два года назад он продал австрийскому фонду Immoeast два своих торговых центра «Золотой Вавилон» за €185 млн, а сейчас строит на австрийские деньги третий. Фонду ирландского миллиардера Шона Куина Quinn Group Гамгонеишвили продал бизнес-центр «Кутузов Тауэр».

Эксперты по коммерческой недвижимости незнают другого российского девелопера, который умел бы так последовательно и удачно «пристраивать» свои объекты в хорошие руки. В России девелопмент торговых центров — это, как правило, строительство с последующей сдачей в аренду. На Западе бизнес девелопера устроен иначе: он вкладывает в проект лить небольшую долю своих денег (например, покупает площадку), привлекает инвесторов или банковский кредит, а построенный объект продает какому-нибудь фонду, специализирующемуся на управлении недвижимостью. Держать здание у себя в активе — бизнес почти безрисковый, но приносящий сейчас не более 10% годовых, объясняет региональный директор по торговой недвижимости Colliers International Максим Гасиев. «Паата Зурабович принимает на себя больше рисков и ожидает большей доходности», — говорит он. «Я считаю, что, если ты вложил своих сто, привлек триста и через три года вернул свои сто и еще сто заработал — это хорошо», — подсчитывает Гамгонеишвили. Получается не меньше 30% годовых.

Путевку в бизнес 31-летнему завлабу Московского института инженеров землеустройства выдал в конце 1980-х доцент того же института Константин Боровой — будущий основатель Российской товарно-сырьевой биржи. «Я его, можно сказать, с кафедры за руку увел, — вспоминает Боровой. — У него генетическая предрасположенность к бизнесу, он тонко чувствует конъюнктуру». Гамгонеишвили был партнером Борового по одному из первых его кооперативов. В числе членов Союза ветеранов Афганистана (СВА), поддержавших президента Бориса Ельцина в противостоянии с мятежниками из Верховного Совет, Гамгонеишвили получил орден «За личное мужество». В Афганистане, правда, Гамгонеишвили никогда не служил, зато создал при СВА «Коммерческое агентство «Гепард», торговавшее компьютерами и видеотехникой. «Заниматься бизнесом тогда не «при какой-то организации» было сложно», — неохотно вспоминает Гамгонеишвили начало 1990-х. Через несколько лет он выкупил у «афганцев» их долю в «Гепарде», а затем создал Гепард-бапк, вскоре переименованный в «Славянский кредит». В середине 1990-х предприниматель, по его словам, продал последнюю партию электроники и занялся девелоперским бизнесом. Здесь у Гамгонеишвили оказались не менее именитые учителя, чем Боровой, — известные столичные застройщики братья Шалва и Александр Чигиринские. Бизнесмен купил за $1,8 млн площадку на месте мелкооптового рынка на Новослободской улице в Москве и пригласил Чигиринских в качестве партнеров для строительства весьма крупного по тем временам торгового комплекса площадью 16 000 кв.м. «У них тогда было много проектов, а я «Новослободским» болыпезанимался», —вспоминает Гамгонеишвили. Здание, в которое было вложено $24 млн, построили аккурат в разгар кризиса 1998 года, когда иностранные арендаторы разбежались из Москвы, а арендные ставки упали втрое. Спасение пришло с неожиданной стороны: здание купило правительство Китая. Покупателя нашел обладающий широкими международными связями Шалва Чигиринский. «Новослободский», спешно переименованный в китайский торговый центр «Дружба», открывал лично Юрий Лужков. 
Урок был усвоен: продавать торговые центры выгоднее, чем эксплуатировать. В дальнейшем Гамгонеишвили занимался девелоиментом уже самостоятельно. В мае 2002 года на месте мелкооптового рынка на окраине Москвы, в спальном районе Отрадное, открылся большой торговый центр «Золотой Вавилон» (38 000 кв. м) с огромной парковкой и многозальным кинотеатром «Люксор». В неизбалованной моллами Москве концепция выстрелила: в «Вавилон» поехали покупатели и кинозрители из других районов (сейчас его посещает в среднем 40 000 человек в день). Через четыре года на противоположном конце Москвы появился второй «Золотой Вавилон» шю-щадыо 21 000 кв. м, но к моменту его открытия оба торговых комплекса уже были куплены австрийским фондом недвижимости Immoeast, управляющим почти 6 млн кв. м коммерческой недвижимости в Восточной Европе. Первый был оценен в €154 млн, второй, еще не открытый —в €31 млн. «На том этапе это было лучшее предложение на рынке, просто нe было другого выбора», — вспоминает Алексей Ванчугов, генеральный директор компании Mall Marketing, консультирующей в России еще один крупный австрийский фонд недвижимости, Meinl European Land. Судя по отчетности Immoeast,два торговых центра приносят около €20 млн в год. Сейчас идет строительство «Золотого Вавилона-3», самого крупного торгового комплекса в пределах МКАД (240 000 кв. м). Финансирует строительство все тот же Immoeast, а в будущие арендаторы записались Castorama и Media Markt. На какие деньги строятся новые объекты? «Не обязательно быть знакомыми с детства. У кого-то есть опыт, у кого-то возможность подтянуть финансы»,— рассказывает Гамгонеишвили о том, как собирались партнеры для его самого «роскошного» торгового центра «Времена года» на Кутузовском проспекте. Девелопер Юрий Тюменцев купил здесь участок еще в 1990-е годы и искал деньги на строительство. «Кто-то из друзей», вспоминает он,познакомил его с Гамгонеишвили, тот вложил в строительство часть денег, полученных от продажи «Золотых Вавилонов», в долю вошли бывший вице-президент «Лукойла» Ралиф Сафип и девелопер Роланд Исаев (торговые комплексы «Универ-Сити» и «Обувь-Сити» на юго-западе Москвы). «С приходом [Гамгонеишвили] кое-что в проекте изменилось»,— рассказывает Тюменцев. Новый партнгр настоял на том, что в торговом центре должен быть кинозал, несмотря на небольшое пространство. «И оказалось, что был прав», — добавляет Тюменцев. Пригодились и знакомства Гамгонеишвили с арендаторами. К тому же он нашел пятого совладельца — канадскую компанию Ivanhoe Cambridge, специализирующуюся па управлении недвижимостью, которая готовится сейчас выкупить доли остальных партнеров. Правда, его дружеские связи никак не повлияли на отношение к проекту Лужкова, который назвал «Времена года» «позорнейшим объектом» и отчитал за него главного архитектора города. «Москва перегрета, — сетует Гамгонеишвили. 
— Московское правительство сильно сокращаем маржу девелопера за счет постоянно и быстрее доходности растущей «доли города». Сейчас он вместе с партнерами достраивает очередной торговый комплекс уже не в столице, а в Ростове-на-Дону. Он с партнерами выкупил у местных бизнесменов строящийся ТЦ «Калинка-Малинка». Скоро он сменит вывеску. Как он будет называться? «Золотой Вавилон».
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Магазины на $1,4 млрд

Х5 Retail Group может поставить российский рекорд по объему капвложений: только в 2008 г. компания обещает потратить на развитие до $1,4 млрд. Вчера X5 Retail Group объявила неаудированные финансовые итоги за IV квартал 2007 г. и полный прошлый год, оправдав ожидания большинства инвестбанков. Выручка компании за год выросла на 53% до $5,32 млрд, EBITDA — на 62% до $479,2 млн, рентабельность по EBITDA — до 9% с 8,5% в 2006 г., чистая прибыль — на 38% до $141,4 млн. Рентабельность по чистой прибыли снизилась до 2,7% с 2,9%. Операционные расходы Х5 за прошлый год составили $1,12 млрд, из них самые крупные статьи — расходы на персонал ($513 млн) и аренду помещений ($176 млн). Слегка неожиданным стало превышение инвестбюджета на 2007 г. Вместо запланированных $700 млн Х5 потратила $870 млн, в основном по причине падения курса доллара относительно рубля, роста цен на недвижимость, а также потому, что почти 20% от всего инвестбюджета на прошлый год было потрачено на земельные участки под гипермаркеты и строительство магазинов, которые откроются в 2008 г. В ходе телефонной конференции топ-менеджеры Х5 огласили рекордный для российского ритейла инвестбюджет (capex) на 2008 г: от $1,2 млрд до $1,4 млрд.

Как уточнила директор по связям с инвесторами Х5 Анна Карева, эти деньги пойдут на открытие новых магазинов и так называемые «тактические поглощения» — покупки небольших локальных сетей вроде липецкой «Корзинки» и московской «Страны Геркулесии». Затраты на сеть гипермаркетов «Карусель» (опцион на ее покупку Х5 должна реализовать до 1 июля 2008 г.) и обслуживание долга (сейчас чистый долг Х5 составляет $1,54 млрд) в эту сумму не входят. Зато значительная их часть будет потрачена на магазины, которые откроются в 2009 и 2010 гг.: строительство гипермаркетов, покупку земельных участков под них, а также строительство помещений под «Пятерочки» и «Перекрестки». Предложение готовых помещений даже для небольших магазинов уже исчерпано, добавил главный исполнительный директор Х5 Лев Хасис. Рынок на предсказуемые в целом итоги Х5 ответил сдержанно: на LSE ее котировки снизились на 0,14%.

У Х5 есть шанс удивить инвесторов в следующем году: как считает директор по аналитике потребсектора Deutsche Bank Алексей Кривошапко, Х5 заявила консервативные прогнозы по росту в 2008 г.: прирост сопоставимых продаж — 10%, рост выручки в рублевом выражении — 36-38%, что примерно соответствует темпам 2007 г. А вот инвестбюджет, продолжает Кривошапко, сопоставим с планами «Магнита» и «Дикси». «На фоне оборота российской продуктовой розницы ($190 млрд) $1,4 млрд — цифра небольшая», — заключил Кривошапко. Значительная часть средств пойдет в регионы, где Х5 в прошлом году показала наибольшую динамику: как сказал Лев Хасис, в регионах рост продаж — 91%, тогда как в Москве — 54%. Главный финансовый директор Х5 Евгений Корнилов сообщил, что на Московский регион пришлось 56% от продаж Х5.
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Доходное место: Продавцы эмоций
В Москве множатся мегамоллы и гипермаркеты, торгующие всем для всех. Но существуют также небольшие и не совсем стандартные магазины, интересные тем, что выживают, несмотря на жесткую конкуренцию в мире модной индустрии и доступность масс-маркета. Более того, они собирают вокруг себя определенный круг людей — своего рода «клуб покупателей». Создатели таких проектов готовы отстаивать собственные идеи до конца. А еще владельцы концепт-сторов (так называют мало развитый в Москве формат торговли) в один голос заявляют, что продают не просто одежду, обувь и другие товары — прежде всего в их заведениях можно купить эмоцию.

Не как все

Концепт-сторы (concept store) не стоит путать в бутиками, в которых продаются известные бренды. Согласно международной классификации торговых помещений для concept store вообще нет четкого определения, говорит аналитик рынка торговой недвижимости компании CB Richard Ellis Ольга Кондаурова. Однако создатели концепт-сторов, возможно, про эту классификацию не слышали или не особо на нее ориентируется. По словам владельцев, это не просто магазины, а место с особенной атмосферой, законченной концепцией и определенной философией. Философия эта направлена на абсолютно разных людей, которых объединяет одно — стремление быть хоть немного, но не как все. Казалось бы, что может быть проще? Сейчас в Москве на каждом шагу открываются новые магазины, продающие марки одежды на любой вкус и кошелек. Но при кажущемся изобилии платья, блузки и прочая одежда сделаны как будто под копирку.

Дизайнерские вещи, продающиеся в концепт-сторах, больше нигде не купить. В основном это неизвестные широкому кругу потребителей марки из Бельгии, Австралии, Новой Зеландии, Англии, Франции, Италии, Германии и Японии. Если среди них встречаются раскрученные названия, то это одежда или обувь определенного стиля, не рассчитанная на массовое потребление. Такие проекты можно пересчитать по пальцам: UK Style, Kix Box, Street, Cara & Co, «Трафик», «Траффик+». Они существуют уже не первый год и неплохо развиваются. Эксперты рынка связывают это с ростом культуры потребления: если несколько лет назад для обеспеченного потребителя была важна марка одежды, то в настоящее время большое внимание уделяется индивидуальности образа. Люди, рискнувшие открыть концепт-стор, как правило, личности творческие, с неординарным мышлением. Они четко представляют себе свою аудиторию и то, как будут продвигать продукт, говорит директор отдела торговой недвижимости компании Cushman & Wakefield / Stiles & Riabokobylko Наталия Орешина. По сути, это «точечное обращение к ограниченному количеству людей», рассуждает она.

Количество покупателей в таких местах не растет столь же стремительно, как в масс-маркете. И обороты ниже. И, конечно, эти проекты более подвержены рискам. Если для известного бренда можно почти со 100%-ной вероятностью рассчитать прибыли с продаж, прирост покупателей и т. д., то предсказать, каков будет спрос на неизвестные большинству покупателей марки, невозможно, считает Орешина. Да и направленность у таких магазинов своеобразная. Товары, которые в них продаются, раскрывают не социальный статус обладателя, а его особенность. Еще одна трудность для хозяев концепт-сторов заключается в том, что часть покупательской аудитории постоянно вырастает из неординарного стиля, из нестандартной одежды. Определенному возрасту такая одежда никак не соответствует. Поэтому дизайнерам, создающим «нестатусные» вещи, приходится ежегодно бороться за новых покупателей, считает Орешина.

Поэтому если и найдутся инвесторы для таких проектов, то единицы в буквальном смысле слова. Инвестору, рассчитывающему на быструю окупаемость, концепт-стор неинтересен. А еще любому, кто захочет заняться подобным бизнесом, проще создать его с нуля, чем оперировать существующим. Можно продать одежду, предметы интерьера, но нельзя продать или купить покупателей и их лояльность. А большая часть успеха для концепт-сторов заключается в том, что есть определенный сложившийся «покупательский клуб», подытоживает Орешина. Если владелец бизнеса сам выступает в роли байера, управляющего, а также знает всех покупателей, как бизнес все это имеет низкую стоимость (при попытке продать), считает директор по развитию Swiss Realty Group (Moscow) Илья Шершнев. Он говорит, что такие проекты в Москве единичны и располагаются вне торговых коридоров. Все держится на постоянных покупателях. Аренда для таких помещений тем не менее дешевой не будет, говорит эксперт. По его словам, в настоящее время в Москве вряд ли можно найти торговое помещение со ставкой ниже $2000 за 1 кв. м в год. Но в ритейле понятия «средняя цена» не существует, оговаривается Шершнев. «Этот бизнес имеет цену, это же не арт-проект. Зачастую авторские проекты стоят дороже, чем массовые», — не согласна Кондаурова. По ее мнению, на любое такое предложение найдется покупатель. Она уверена: такой магазин даже с двумя парами туфель может приносить большую прибыль, чем что-то из категории масс-маркет.

Дело жизни

Андрей Ковалев, создатель проектов UK Style и Kix Box, рассказывает, что желание заняться фэшн-бизнесом у него возникло восемь лет назад. Изначально хотелось продвигать российских дизайнеров, но, изучив рынок, он понял, что не хватает другого. Уже тогда существовал проект «Ле Форм», который продавал авангардных дизайнеров из Бельгии и других стран. Тогда возникла идея заняться Великобританией. Москвичи на тот момент, если говорить про моду, знали из Англии только знаменитую клетку «Берберри». А Британия всегда сильно отличалась от остальных, говорит бизнесмен. Эта страна дала миру моды такие имена, как Джон Гальяно и Александр Макуин.

«Мода — неблагодарный и не самый прибыльный бизнес. Это достаточно длинные деньги, особенно по критерием российского бизнеса. Но есть люди со своей идеей, видящее будущее определенным образом, именно они создают такие проекты», — делится Ковалев. По его словам, «проекты, подобные UK Style, — это островок субкультуры, прививающей свои идеи и подход к жизни, а каждая деталь магазина вплоть до мелочей составляет часть его концепции». К слову, если марка неизвестна, вовсе не значит, что она неконкурентоспособна, утверждает Ковалев.

Основатель проекта Cara & Co Роза Каменев говорит, что концепт-стор они создавали вдвоем с дизайнером Алексеем Олешовым, который и сейчас является его креативным директором. Для нее это первый бизнес-эксперимент в России. Сама Роза Каменев уже более 20 лет живет в Австралии, где также владеет бизнесом. До этого она много работала в больших корпорациях — программистом, синхронным переводчиком и т. д. «Мне всегда хотелось создать такой проект, чтобы про него можно было сказать “мечта любой девушки” и получать удовольствие от бизнеса», — рассказывает Роза Каменев. Но оговаривается: в России сложно вести бизнес. Много бюрократических препятствий для иностранцев и совершенно другая культура ведения дел. «В какой-то мере я идеалист, иначе пошла бы по отработанной схеме и открыла мультибрендовый бутик с известными марками. Сложно давать людям то, к чему они не очень готовы, но я горжусь своим делом», — делится Роза Каменев.

Ирина Рыбаченко много лет работала в фэшн-индустрии, прежде чем открыть свое дело. Она говорит, что ей было интересно попробовать что-то свое, а так как ее работа была связана с модой и ничем другим она не занималась, то открытие своего магазина выглядит вполне логично. Для хозяйки Street важно находиться в атмосфере, которую она создала. «У меня есть ребенок, но магазин — это мой второй ребенок, именно так я к нему отношусь», — рассказывает Рыбаченко. «Одежда с детства была моей страстью. Я всегда что-то шила и переделывала», — рассказывает Ирина Казакова, владелица проектов «Траффик» и «Траффик+». Она вспоминает, что в советские времена в Москве с одеждой были большие проблемы. Купить вещь, которая была бы непохожа на то, в чем ходили все, можно было, пожалуй, лишь в магазине «Березка» и комиссионках. Казакова пыталась поступать в Плехановскую академию на факультет непромышленных товаров. Но там учились в основном дети торговых работников и конкурс был слишком высок. Пришлось пойти на факультет бухгалтерского учета. Окончив академию и поработав какое-то время по специальности, она вышла замуж и сидела дома, воспитывала детей. Но времена изменились. Казакова часто бывала в Бельгии. По ее словам, Антверпен стал настоящим открытием. Именно в этом городе она нашла много неизвестных в России и недорогих дизайнеров, которые создавали одежду, резко отличающуюся от той, что продавалась в Москве. Желание заняться одеждой как бизнесом только укрепилось. «Мой бизнес для меня — детская мечта, которая осуществилась. Мне настолько интересно, что я не считаю это работой. Конечно, формальности напрягают, но сам процесс очень увлекательный», — делится Ирина Казакова.

Место встречи

На поиск помещения для UK Style в общей сложности ушло два года. Год был потрачен на изучение рынка, и год длился собственно поиск. Никитский бульвар, на котором расположен концепт-стор, был выбран неслучайно. Этот район с давних времен населяли обеспеченные люди. Да и сам бульвар довольно проходной, за день мимо проезжает большое количество машин, рассказывает Ковалев. А необычно оформленные витрины привлекают внимание.

К слову, раньше в этом помещении располагался обычный «Гастроном», и бизнесмену пришлось делать интерьер с нуля. На ремонт были потрачены немалые средства и три с половиной месяца. Сейчас помещение разделено на несколько зон, в которых можно найти как одежду и обувь в стиле luxury, так и то, что принято называть «уличной модой». Открывая Kix Box в ТРЦ «Европейский», Ковалев делал проект, ориентированный на молодых и динамичных людей. По его словам, было желание дать молодым парням и девушкам возможность самореализоваться через внешний вид. Большинство марок, которые продаются в Kix Box, не продают больше нигде в Москве. Ирина Казакова настолько хотела заняться модой, что записалась на факультет фэшн-менеджмента при соцфаке МГУ, на котором проучилась год. Там она познакомилась с двумя девушками, и они решили открыть собственный магазин. Помогла еще одна знакомая, у которой была небольшая цветочная студия за Смоленским пассажем, она согласилась сдать часть помещения в аренду молодым предпринимательницам. Тогда для будущей владелицы концепт-сторов начались поиски одежды, которой еще не было в Москве. Изначально ее все устраивало — ведь при цене аренды в $500 в месяц выручка доходила до $15 000. Но надо было развиваться. Казакова обратилась к производителям более серьезных марок. И стало понятно: место нужно более представительное. Так было найдено помещение первого концепт-стора на Никитском бульваре. Средства, вложенные в ремонт помещения в 2002 г., она называет «бюджетными».

По ее словам, «Траффик+» на Чистопрудном бульваре появился из-за того, что владельцы помещения на Никитском не захотели заключать долгосрочный договор. Надо было подстраховаться, чтобы на случай прекращения договора аренды не метаться в срочных поисках нового места, говорит Казакова. На Чистопрудном бульваре проходимость меньше, но зато покупатели проводят больше времени в магазине и средний чек там больше, чем в «Траффике».

К слову, в «Траффике» сейчас открывается 2-й этаж. Это связано с тем, рассказывает она, что в Копенгагене обнаружились новые интересные марки, которые она хочет привезти в Москву. Еще одно помещение найти так и не смогли из-за высоких арендных ставок и того, что все хорошие места заняты. Тогда решили соорудить 2-й этаж из сборно-разборной конструкции. Cara & Co расположен на территории винзавода в Сыромятническом переулке. Роза Каменев рассказала, что открывали проект по австралийской схеме — т. е. искали помещение и занимались закупкой товара одновременно. В сентябре 2006 г., когда все необходимое было закуплено, начались долгие переговоры об аренде. В начале ноября был подписан договор. Однако открыли магазин только в апреле. Помещение было в совершенно запущенном состоянии, рассказывает она. Пришлось делать ремонт. На интерьер и прочие удобства, по словам Розы Каменев, ушло около $1,5 млн. Помещение для Street его хозяйка искала не менее полугода. А нашла совершенно случайно. Как-то, оказавшись на проспекте Мира, зашла в «Олимпик Плаза», чтобы спросить, нет ли там свободных мест. Ее отправили к коммерческому директору. Он и предложил место в ТЦ «Шереметьевский», который должен был открыться через некоторое время. Ирина Рыбаченко рассказывает, что ремонт в помещении она делала своими силами. Проект интерьера придумывала сама. А так как открытие ТЦ задерживалось, у нее было на это достаточно времени. На ремонтные работы помещения площадью 50 кв. м у Рыбаченко ушло не менее трех месяцев и около $50 000.

Кадры и марки

Владельцы концепт-сторов всегда лично и тщательно отбирают персонал. Их солидарное мнение по этому вопросу: важен не опыт работы, а желание работать именно в этом месте, иметь «творческое начало и гореть идеей». Например, некоторые из сотрудников «Траффик» и «Траффик+» имеют художественное образование. А кое-кто из девушек, работающих в UK Style, учится на психологов. «Здесь любой клиент может рассчитывать на индивидуальный подход. Но главное — чтобы место жило, в нем должна быть душа», — уверен Ковалев.

Владельцы бизнеса принимают личное участие в закупке товара и отслеживают ассортимент. «Целая команда скрупулезно отбирает все, что продается в UK Style и Kix Box. Тем не менее я обязательно лично каждый раз принимаю в этом участие. Это обязательно, ведь одежда не просто диктует носящему ее стиль поведения, но и влияет на внутренне состояние человека, его философию», — говорит Ковалев. «Нам периодически приходится отказываться от каких-то марок одежды. Потому что при продаже нас не предупреждают, что заключили контракт с кем-то еще, и эта одежда может продаваться практически в соседнем магазине», — делится Казакова. Приходится быть в постоянном поиске. Во всех концепт-сторах к клиентам индивидуальный подход. Например, в некоторых случаях хозяйка Street может принять от покупателя заказ и из очередной поездки привезти нужную вещь. В UK Style клиентов, занесенных в базу данных, предупреждают о новых коллекциях с помощью sms-сообщений. Для таких покупателей существуют специальные акции и скидки. А в помещении Cara & Co есть бесплатный бар для посетителей. В нем можно выпить кофе, чаю или даже вина. Для этого в штате концепт-стора есть постоянный бармен. Правда, в дальнейшем владельцы не теряют надежды сделать заведение платным и ввести полноценное меню для удобства клиентов. В самих магазинах можно купить не только одежду и обувь. Есть в продаже игрушки, книги, журналы, пластинки, дорожный багаж, необычные предметы интерьера, парфюмерия, украшения, нижнее белье и сумки. Найдется и винтаж для любителей старины.

Сложный бизнес

Концепт-сторы — это сложно и затратно, а прибыль от продаж не сравнить с продажами того же масс-маркета. Но никто не собирается бросать свое дело. Ирина Казакова утверждает, что годовой оборот проектов, подобных обоим «Траффикам», должен составлять не менее $1 млн. А иначе бизнес уйдет в минус. Аренда стоит дорого, много других расходов: на зарплату персонала, налоги, поддержание помещений в хорошем состоянии, закупку товаров и т. д., объясняет она. Рыночную стоимость своего бизнеса хозяйка оценить затрудняется, предложений о продаже ей не поступало. «Рентабельность бизнеса низкая — около 10%, это же не торговля мобильными телефонами», — говорит Казакова. В настоящее время она не слишком довольна тем, как идут дела. Рассказывает, что при открытии «Траффика+» большую ставку делали на винтаж, однако надежды не оправдались. У покупателей нет большого интереса, есть лишь несколько клиентов — в основном из творческой среды, сокрушается Казакова.

Ковалев согласен с такой оценкой рентабельности. В настоящее время, по его словам, для открытия подобного проекта нужно иметь стартовый капитал не менее $0,5 млн. Роза Каменев говорит о $5 млн. Ирина Рыбаченко считает, что для открытия такого проекта сумма может быть скромнее — не менее $300 000. И рентабельность, с ее точки зрения, меньше: в настоящее время она составляет 3-5%. А ставка аренды, которую хозяйка платит ежемесячно, — 240 000 руб. «Многие мои знакомые владельцы модных магазинов в Милане или Париже удивляются количеству средств, которые мне приходится вкладывать. У них та же аренда с учетом местоположения примерно в два раза дешевле, чем в Москве», — делится опытом владелица Street. По словам Розы Каменев, о прибыли говорить еще рано: «Первый год нужно только вкладывать. На второй год существования при удачном стечении обстоятельств можно сравнять сумму расхода и полученных средств. А вот на третий год жизни проекта можно будет понять, какую прибыль он способен принести». Каменев говорит, что в этом году она надеется вернуть вложенные средства.

В Австралии в отличие от России есть так называемые арендные каникулы. Когда арендатор ремонтирует занимаемое помещение, он не платит аренду. Ведь собственнику от этого прямая прибыль. А в России ремонтируешь или нет, но если договор подписан, арендную ставку надо платить, сокрушается она. Сколько она платит за помещение, Роза Каменев не называет, но уточняет, что ставка аренды «ниже, чем на Тверской». «Проект концепт-стора под силу не каждому — это черствый кусок хлеба. Но сейчас, по прошествии двух лет работы, я более оптимистично смотрю в будущее», — подытоживает Роза Каменев. Все чаще в таких местах устраивают художественные и фотовыставки молодых художников. В той же Cara & Co грядет выставка Christophe Coppens. А в месте с говорящим названием «Небутик Лаборатория» на ул. Полянка такие выставки стали традицией. И проводят их иной раз с благотворительной целью.
Ведомости
К содержанию
Hotel
«Ферейну» прописали гостиницу
Владелец завода «Ферейн» Владимир Брынцалов объявил в пятницу, что передаст 51% предприятия новому ОАО «Фармхаус Капитал», 100% которого будет предложено выкупить Внешэкономбанку (ВЭБ) за $300 млн. До этой сделки он намерен освободить от производства участок «Ферейна» на улице Нагатинская в Москве (вторая площадка расположена в подмосковной Электрогорске), чтобы простроить гостиницу примерно на тысячу номеров, одну из крупнейших в столице. Контроль над «Ферейном» стоит дороже $300 млн, но он «готов уступить контрольный пакет государству с дисконтом», цитирует слова господина Брынцалова «Прайм-ТАСС». 51% ЗАО «Брынцалов-А» (владеет заводом «Ферейн») будет внесен в уставный капитал новой компании — ОАО «Фармхаус Капитал», гендиректор которой, по данным «СПАРК-Интерфакса», - Татьяна Брынцалова, сестра бизнесмена. Пресс-секретарь «Брынцалов-А» Надежда Гриценко сообщила «Ъ», что 100% «Фармхауса» может выкупить ВЭБ — переговоры об этом ведутся уже полтора года. В ВЭБе утверждают, что такого предложения от господина Брынцалова еще не получали. «Обращение, безусловно, будет рассмотрено. Решение об участии банка в проекте будет приниматься согласно меморандуму, определяющему основные приоритеты его деятельности»,— заявил представитель ВЭБа. 

Завод «Ферейн» производит фармпрепараты и материалы на двух площадках — на Варшавском шоссе в Москве и в подмосковном Электрогорске. Товарный знак и производственные мощности принадлежат ЗАО «Брынцалов-А», 100% которого у Владимира Брынцалова. ЗАО владеет электрогорской недвижимостью предприятия, а другая компания господина Брынцалова — ООО «Хант-холдинг» — участком и недвижимостью в Москве. По данным RMBC, объем продаж в розничных ценах в 2007 году составил $21,3 млн против $36,9 млн в 2006 году. Расстаться с «Ферейном» в пользу государства господин Брынцалов планировал еще в прошлом году — он не исключал, что передаст контроль над заводом создаваемому госхолдингу «Российские фармацевтические технологии». По данным владельцев других фармкомпаний, бизнесмен также вел переговоры о продаже предприятия с АФК «Система» и фармкомпанией «Биотек». По мнению собеседника «Ъ», получившего тогда предложение господина Брынцалова, «инвесторов останавливает скандальная репутация руководства» «Ферейна» и сокращающаяся доля завода на российском фармынке. По данным агентства RMBC, эта доля в 2007 году сократилась почти в два раза — с 0,35% до 0,18%. Позиции «Ферейна» пошатнулись из-за непрекращающихся судебных дел против руководства компании, признает директор департамента маркетинговых исследований ЦМИ «Фармэксперт» Давид Мелик-Гусейнов. В 2006 году претензии к «Ферейну» предъявил Росздравнадзор: ведомство потребовало отзыва лицензии и приостановления работы предприятия на три месяца из-за обнаруженной на его складе фальсифицированной партии аспирина на сумму более 40 млн руб. Но арбитражный суд Москвы завершил дело взысканием штрафа с «Ферейна» в размере 40 тыс. руб. Кроме того, 5 апреля 2006 года следственный комитет при МВД РФ предъявил топ-менеджерам компании «Брынцалов-А», включая Татьяну Брынцалову и ее заместителей Марата Михайлова, Олега Жарова и Сергея Новикова, обвинение в незаконном предпринимательстве (ч. 2 ст. 171 и ч. 3 ст. 180 УК РФ). Все они находятся на свободе с подпиской о невыезде. Учитывая эти факторы, гендиректор агентства DSM Group Александр Кузин полагает, что «рыночная стоимость 100% «Ферейна» (без учета недвижимости.— «Ъ») — $30-50 млн». 

В пятницу господин Брынцалов также сообщил, что производственные мощности «Ферейна» в Москве могут быть перенесены на вторую площадку — в Электрогорск, а на освободившемся участке может быть построена гостиница. Источник «Ъ», близкий к руководству «Ферейна», уточнил, что ООО «Хант-холдинг» Владимира Брынцалова принадлежит около 4 га на улице Нагатинская, 1, вблизи от Варшавского шоссе в Москве. Эта компания является инвестором проекта по строительству отеля на 1 тыс. номеров на Нагатинской к 2010 году, говорится в постановлении правительства Москвы N323-ПП от 24 апреля 2007 года. Вице-президент Федерации рестораторов и отельеров Вадим Прасов оценивает инвестиции в проект в $150 млн из расчета $150 тыс. за номер. Это будет один из крупнейших отелей в Москве: самая крупная сегодня гостиница «Космос» рассчитана на 1777 номеров, а номерной фонд снесенной «России» составлял 2900 номеров.

Коммерсантъ
К содержанию
Warehouses/Land
Доходное место: Закрома за счет иностранцев
За 2007 г. рынок качественной складской недвижимости столичного региона пополнился на 800 000 кв. м, но этого мало. Склады класса А полностью заполнены, свободных площадей в складах класса В не больше 3%. Недостаток площадей заставляет потребителей самим вкладываться в логистические проекты. По оценке Алексея Богданова, партнера S. A. Ricci / King Sturge, в 2007 г. на рынке складской недвижимости Московского региона предложение росло прежде всего за счет строительства новых логистических парков класса А. На них, по словам Марины Петровой, аналитика отдела оценки и консалтинга компании «ДоминионМ» (входит в ГК «Пересвет-Групп»), приходится 54% введенных площадей. По данным компании Praedium, в 2007 г. было построено около 800 000 кв. м складов, хотя объем площадей, заявленных к вводу в эксплуатацию на начало 2007 г., составлял около 1, 5 млн кв. м.

Невыполнение планов

В числе причин, влияющих на интенсивность реализации логистических проектов, Алексей Богданов назвал сложности при оформлении документов на землю, с одной стороны, и невыполнение подрядчиками сроков ввода объектов — с другой. «В проектах МЛП («Московский логистический парк») и “Евразия” сроки ввода смещены на 1-3 месяца», — приводит примеры Игорь Казимов, руководитель департамента складской и индустриальной недвижимости Penny Lane Realty. По словам Майкла Голомба, гендиректора компании «Промсвязьнедвижимость», серьезной проблемой также является поиск логистического оператора. Что также сказывается на сроках выхода на рынок новых объектов. В 2007 г. введено в строй несколько крупных логистических комплексов. Самые интересные проекты: логистический парк «Северное Домодедово» (11 км от МКАД по трассе «Дон»), 1-я фаза 2-й очереди которой составила 558 000 кв. м; МЛП «Подольск» (14 км от МКАД по Симферопольскому шоссе), 1-я очередь — 114 000 кв.м; МЛП терминал «Ленинградский» (13 км от МКАД по Ленинградскому шоссе.), 3-я очередь — 69 000 кв. м; логистический парк «Крекшино» — 25 000 кв. м (24 км от МКАД по Киевскому шоссе). Кроме того, по словам Андрея Белинского, руководителя коммерческого департамента ГК «Томилино», в 2007 г. на территории «Техно-логистического комплекса «Томилино» было введено в эксплуатацию пять складских зданий класса А общей площадью 28 550 кв. м. «Одновременно в 2007 г. велось строительство еще пяти складских зданий общей площадью 107 000 кв. м, которые будут введены в эксплуатацию в I-III кварталах 2008 г.», — добавляет он. Росла активность на рынке земельных участков и объектов производственного назначения. Хотя, по мнению Майкла Голомбы, подобрать подходящую площадку под склад в Московском регионе все так же сложно. «Необходимо наличие удобных подъездов для большегрузного транспорта, железнодорожной ветки, а для специализированных складов — еще и дополнительные мощности электроэнергии, газа и проч.», — уточняет он. Наиболее перспективными участками под складское строительство считаются земли в 15-35 км от МКАД по основным трассам. «В черте Москвы строительство складской недвижимости неэффективно», — говорит он.

По данным GVA Sawyer, доля свободных площадей по классу А составляет в среднем 0,5%, по классу В — не более 3%. За счет строительства и ввода в эксплуатацию новых площадей несколько поменялась география предложения. «Заметно прибавилось предложения на южном направлении, где теперь можно ожидать повышения конкуренции между проектами, в то же время доля предложения на востоке несколько сократилась», — говорит Алексей Богданов. По словам Андрея Марусова, директора по коммерческой недвижимости Межрегиональной девелоперской компании, наибольшей популярностью у арендаторов пользовалось южное (45% от общего объема спроса) и северное (35%) направления. Спрос на восточное и западное направления составляет соответственно 11% и 9%. Самые востребованные логистические комплексы находятся на расстоянии 15-30 км от МКАД (44% спроса) и в 30-45 км от МКАД (34%). Около 15% потенциальных арендаторов готовы рассмотреть склады, которые находятся далее 45 км от МКАД. Спрос на склады, расположенные до 15 км от МКАД, составляет 7%.

Построй себе склад

Среди компаний, формирующих спрос на складские площади, преобладали логистические операторы, торговые сети и производственные компании, оценивают в GVA Sawyer. Недостаток предложения вынуждает торговые компании самим заняться складским девелопментом. Например, X5 Retail Group в ближайшие 3-4 года планирует инвестировать $1 млрд в систему логистики. Компания намерена ввести складские логистические комплексы общей площадью 600 000-700 000 кв. м по всей европейской части России. О строительстве собственных складов также заявили финский производитель красок Tikkurila и торговый оператор ГК «Самохвал». В компании Penny Lane Realty отметили, что 2007 г. был отмечен небывалым всплеском интереса российских и иностранных инвесторов к логистическим и индустриальным паркам как в Московском регионе, так и по всей России. Например, Deutsche Bank и American International Group (AIG) приобрели доли в капитале крупнейшего складского девелопера — Capital Partners, владеющего логистическим парком «Пушкино» общей площадью 212 000 кв. м, а также логистическим парком в Домодедове общей площадью 650 000 кв. м. По словам Игоря Казимова, руководителя департамента складской и индустриальной недвижимости Penny Lane Realty, большинство девелоперов, работающих на рынке складской недвижимости, перешли в 2007 г. к освоению регионов. «Это объясняется интенсивным строительством больших торговых комплексов, выходом ритейлеров на региональный рынок, а также продвижением в регионы крупных логистических структур и естественным дефицитом складских помещений европейского уровня», — объясняет он. О попытках профессиональных девелоперов развивать крупные логистические проекты в узловых с точки зрения логистики городах — Новосибирске, Екатеринбурге, Самаре, Ростове-на-Дону и др. — говорит и Светлана Ярова, руководитель направления складской и производственной недвижимости компании Astera Oncor.

По данным Colliers International, к концу 2008 г. завершится первый этап реализации программы группы «Евросиб» по созданию сети логистических комплексов в Росси. Он включает строительство логистических комплексов в Петербурге, Москве, Новосибирске и Екатеринбурге. Общий объем инвестиций составит $200 млн. А компания Megalogix до 2013 г. планирует инвестировать более $1,2 млрд в строительство складов класса А и офисов в 15 регионах России.

Майкл Голомба оценивает доходность складских проектов в 2007 г. в 13-15% годовых при сроке окупаемости 7-10 лет. «Более длительные сроки окупаемости проектов по сравнению с офисами или торговыми центрами привели к тому, что в складскую недвижимость вкладываются преимущественно два вида инвесторов: сложившиеся финансовые группы и западные инвестфонды, которые приходят на российский рынок с логистическими операторами», — уточняет он.

Большой спрос

Тем не менее Светлана Ярова отмечает, что крупные сети и производители (особенно международные и федеральные, такие как «Евросеть», Nemiroff и др.) все же предпочитают аренду собственному строительству при наличии выгодных предложений.

Нехватка качественных складских помещений является причиной ажиотажного спроса на выходящие на рынок площади. На 2007 г. пришлось несколько крупных сделок по аренде складов. Компания Smart Logistic Group арендовала 82 000 кв. м в логистическом парке «Северное Домодедово», там же 33 000 кв. м занял «Мультифлекс», Avalon Logistic — 56 000 кв. м в «Логистическом парке Дмитров» (30 км от МКАД по Дмитровское шоссе). Финская логистическая компания Itella Logistics закрепила за собой 20 000 кв. м в логистическом комплексе «Ленинградский терминал», принадлежащем компании MLP. Компания «Пума-Рус» подписала договор аренды складских помещений общей площадью 8250 кв. м с девелоперской компанией «Цветметгазоочистка», являющейся собственником складского комплекса класса А «Львовский» (общая площадь — около 15 000 кв. м), расположенного в 27 км от МКАД на пересечении Варшавского шоссе и малого кольца «бетонки». В числе крупных арендаторов логистического парка «Пушкино» на Ярославском шоссе — французский ритейлер Auchan (арендовал 11 000 кв. м) и компания Hilti Distribution (6000 кв. м).

Ставки повышены

По словам Руслана Суворова, руководителя отдела складской и производственной недвижимости Praedium, рост арендных ставок за 2007 г. в среднем составил 8%, а по оценке Игоря Казимова, на 10% выросли ставки на объектах класса А и на 20-25% — в классе В. Уровень арендных ставок на складские помещения класса А находился в диапазоне $120-140 в год, не включая НДС и операционные расходы, класса В — $95-120 за 1 кв. м в год. «Ввиду острого дефицита предложения складских площадей уровень арендных ставок за помещения класса В максимально приближен к уровню арендных ставок за складские помещения класса А», — отмечает Алексей Богданов.

По данным ГК «Томилино», во II квартале 2007 г. были повышены средние показатели арендных ставок на склады класса А (с учетом ставки аренды офисов и мезонинов) с уровня $120-130 за 1 кв. м в год до уровня $145-170. «Повышение ставок связано с увеличением затрат на строительство, в частности ростом цен на материалы, ростом стоимости услуг и ростом стоимости земли», — объясняет Белинский. По данным GVA Sawyer, в 2007 г. средние базовые ставки аренды для холодильных складов класса А составили $180 за 1 кв. м в год в Подмосковье и $400 за 1 кв. м в год в Москве, класса В — $160 и $350 за 1 кв. м в год соответственно. Стоимость ответственного хранения зависела от объема хранения, специфики товара и других факторов. В среднем она составляет $0,5-0,7 за паллето-место в сутки без НДС. Стоимость погрузочно-разгрузочных работ — $2-3 за 1 паллету (без НДС), а стоимость формирования заказа может достигать $40-50 за паллету (без НДС). Для холодильных складов цена ответственного хранения составила $0,9-1 за паллето-место в сутки (класс А), $0,7-0,8 (класс В) без НДС. В Astera Oncor говорят о стандартизация условий аренды: triple-net для арендной ставки, расчет эксплуатационных расходов по принципу open book, сроки аренды от пяти лет и выше, в среднем семь лет на девелоперских проектах.

Также в компании отмечают появление проектов, на которых возможно арендовать не только крупные блоки, но и мелкие (2000-3000 кв. м). «На спекулятивных проектах, особенно там, где предусмотрено деление небольшими блоками (от 2000 кв. м), сроки заключения сделок смещаются: большинство сделок заключается в момент 50-60%-ной готовности складских зданий и позже, так как есть уверенность потенциальных арендаторов в том, что проект будет завершен, и можно более четко планировать сроки ввода объекта в эксплуатацию», — говорит Ярова.

Большие деньги

По данным Blackwood, норвежский фонд Eastern Property планирует потратить около $400 млн на покупку коммерческой недвижимости в Московском регионе, в том числе — двух складских комплексов. Один из них, строящийся, общей площадью 61 000 кв. м, расположен на Симферопольском шоссе (девелопер — «Лого-групп»). Сделка оценивается в $68 млн. Британский фонд Aberdeen Property Investors планирует инвестировать около $1 млрд в объекты офисной, торговой и складской недвижимости. Российско-швейцарская компания United Bottling Group объявила о намерении вложить 100 млн евро в новый проект, который включает расширение мощностей по производству напитков, строительство двух логистических центров и создание транспортной компании. Бельгийская компания Ghelamco намерена построить в Дмитровском районе Подмосковья два логистических комплекса. Уже подписано соглашение между администрацией района и руководством компании. Проект находится в стадии разработки.

Британский фонд Raven Russia и российская компания RDI Group стали партнерами в проекте по строительству cкладского комплекса площадью примерно 100 000 кв. м. Земельный участок площадью 22,4 га расположен на 9-м км от МКАД по Каширскому шоссе. Parkridge Holding планирует вложить $150 млн в строительство складского комплекса на Ленинградском шоссе в районе аэропорта «Шереметьево» на земельном участке в 40 га. Логистический комплекс класса А общей площадью 150 000 кв. м будет строиться в две очереди: первая очередь предусматривает строительство 40 000 кв. м площадей. «Парк логистики Малино» — одна из дочерних компаний австрийского девелопера «C.R.E.D.O.» является инвестором проекта по строительству складского комплекса в Ступинском районе на участке площадью 40 га. Общая площадью объекта -120 000 кв. м. О планах строительства логистического парка объявила MosCityGroup. Компания уже приобрела земельный участок площадью 75 га в 15 км от МКАД по Киевскому шоссе недалеко от аэропорта «Внуково». Компания «Бутовский комбинат» в районе промышленной зоны «Бутово» на участке 11,8 га намерена построить складской комплекс площадью 20 000 кв. м.

По словам экспертов, наиболее острый дефицит наблюдается в сегменте специализированных складов — холодильных и фармацевтических. Поэтому значимым событием на рынке стало намерение логистической сети «Литер» построить складской комплекс класса А в поселке «Доскино» на магистрали Москва — Нижний Новгород. В состав объекта площадью 200 000 кв. м войдут холодильные склады глубокой заморозки площадью 13 000 кв. м и холодильные склады средней заморозки площадью 26 000 кв. м. Объем инвестиций в проект — 4,8 млрд руб. В Praedium назвали значимым событием покупку компанией Eastern Property у ФСК «Агора» логистического парка «Покров» общей площадью 61 000 кв. м за $68 млн. Сделки по купле-продаже складов класса А конечными пользователями — редкость на рынке недвижимости, эксперты затрудняются их оценивать.

Ведомости
К содержанию
Regions
«Пулково-3» распродано
Право аренды участка площадью 1,3 га в деловой зоне «Пулково-3» на шесть лет продано за 340 млн руб.

Фонд имущества продал вчера на торгах последний участок в деловой зоне «Пулково-3». Лот площадью 1,3 га, стартовая цена которого составила 10,1 млн руб. годовой арендной платы, привлек 11 претендентов. Победителем стало ООО «Невское», предложившее 57,3 млн руб. Его представители отказались от комментариев. Эта компания неизвестна на рынке недвижимости, говорит руководитель департамента офисной недвижимости Praktis CB Елена Афиногенова. С ней согласны несколько других участников рынка. Год назад ООО «Невское» приобрело на торгах часть здания на Гагаринской, 1, под мини-отель.

На участке в «Пулково-3» разрешено строительство паркинга, автосалона или объекта торговли, говорит директор фонда Андрей Степаненко. Место лучше всего подходит под высококлассный бизнес-центр площадью 50 000-70 000 кв. м, полагает Николай Казанский, директор департамента инвестиционного консалтинга Colliers International, клиентом которой является ООО «Невское». После завершения проекта компания сможет взять землю в долгосрочную аренду или выкупить по нормативной стоимости.

Покупка слишком дорогая, считают участники рынка. Компания «Колвэй» участвовала в торгах, но готова была торговаться до 37 млн руб., говорит представитель компании Александр Перфильев. Стоимость завышена примерно на 50%, соглашается Андрей Молоков, технический директор ОАО «Авиелен А.Г.», которое строит в «Пулково-3» гостиницу и бизнес-центр. Его компанию участок не заинтересовал. Там можно разместить бизнес-центр площадью не более 10 000 кв. м, утверждает он. Афиногенова считает, что цена соответствует рыночной. Цена участка при продаже могла бы составить, по оценке Казанского, $20 млн.
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