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Prices push investors into development
If there’s one piece of advice that investors looking to enter Russia tend to hear, it’s to be as flexible as possible. The spate of deals seen so far this year is testament to that, as investors adapt to take on development risk.
Проект "Нагатино-ЗИЛ" рискует превратиться 
из социального в коммерческий
Технопарк "Нагатино-ЗИЛ", строительство которого намечено на 2006-2011 годы, не только станет одним из самых крупных офисных проектов, реализуемых в городе, но и послужит примером частно-государственного партнерства.

Retail
«Пятерочку» хотят подвинуть
В условиях жесткой конкуренции с крупными федеральными сетями независимые ритейлеры решили объединить усилия. В ассоциацию уже входит 35 несетевых магазинов формата «возле дома», но в будущем «Торговая лига» хочет увеличить их число до 500 и объединить под единым брендом.Компания «Торговая лига» создала в Москве одноименную ассоциацию, чтобы помочь столичным предпринимателям добиться лучших ценовых предложений от поставщиков. 
Nokia понравились фирменные магазины
Производители трубок активно открывают в России фирменные салоны (бренд-шопы) и фирменные отделы (shop-in-shop). Наиболее активно открывает фирменные розничные точки Nokia.
Regions
“Холидей Классик” метит в Омск
Розничная сеть “Холидей Классик” продолжает экспансию на рынке Западной Сибири. Едва подписав соглашение о слиянии с новосибирским ритейлером “Сибириада”, “Холидей” сделал аналогичное предложение крупнейшим омским торговым сетям.
Воронеж притягивает «Европу»
Гендиректор курского ООО «Промресурс», владелец торговой сети «Европа» Николай Полторацкий вчера заявил о намерении построить несколько торговых центров под тем же брэндом в Воронеже. Объем инвествложений, по мнению аналитиков, составит не менее 600 млн рублей.
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If there’s one piece of advice that investors looking to enter Russia tend to hear, it’s to be as flexible as possible. The spate of deals seen so far this year is testament to that, as investors adapt to take on development risk.

Towards the end of November, Raven Group forward-purchased a set of warehouses on the edge of Moscow from RosEvro Development. Since then, a rash of deals that see investors getting involved ever earlier in the development process have been unveiled. 

The lack of product and high expectations of vendors has seen international players adapt so much that the volume of transactions on development product is set to pass that on standing product any day now. Several consultants say that they have at least a couple of such deals – whether forward purchase, forward funding or a joint venture with a local partner - in the pipeline. 

With rental rates strong, yields about to duck under double digits and many Russian companies swimming in cash, the owners of standing product are in no hurry to sell. Even the most experienced investors in the country have run out of options. As Gerald Gaige of head of Ernst & Young’s real estate practice points out, even funds that have been in the market for some time are now changing their parameters, or creating new funds to go into development. 

Fleming Family & Partners were the first institutional investors in Moscow. Once a binding agreement for two logistics assets goes through, the USD 200 million (€158 m) of its “special fund for Russia” will be spent explains Natasha Pirogova. Warehousing has dominated the investment market recently because you “can’t find the value in office,” she says. Further than that she asserts that “income-producing property is now just too expensive, we have to get involved earlier.” Presently then, Pirogova is shuttling between Moscow and London, launching FF&P’s new development fund on AIM.  

The Russian markets have not seen enough transactions to cement a yield – but sellers are now pushing to break 10 percent. Investors are baulking at the rates – and instead looking to boost returns back up by taking on development risk. 

Pirogova explains that there are assets on the market, but that the initial asking rates of 10 percent or just below are very misleading. She mentions a pair of projects that come down to around 6 percent in reality when the structures within them are taken into account – and FF&P have no intention of paying that. Tomas Dukala of Jones Lang LaSalle says forward-purchases are going at 11 to 12 percent, forward-funding above 13 percent. With current rental rates he suggests “development yields run in excess of 18 percent – and in some cases over 23 percent.” Pirogova says FF&P’s development fund will acquire projects with a minimum of 20 percent return.

Following the Raven deal, DB Real Estate and Goldman Sachs have both formed joint-ventures with Russian developers, while Meinl European Land forward-purchased at least four retail centers in Moscow from STT Group  

However, taking on development risk is no small step for most investors. Consultants describe a well-trodden path of perspective buyers considering Russia as an investment destination, asking about class A office in the center at 12 percent, then spending at least a year looking for it. 

Gaige calls the move to take on development risk a “huge shift” for most investors. “The vast majority can’t do it,” he says, “and therefore they won’t be in Russia for quite a long time. They’re pretty much forced to walk away because of their structure and investment criteria.” Those that are making the move are driven not only by the situation surrounding standing product, but also the sheer volume of opportunity in development – stemming from the depth and breadth of tenant demand coupled with chronic undersupply. A “massive pie to be divided up,” suggests the Ernst & Young head.

“Somebody had to make the first move,” suggests David O’Hara of DTZ. “I think the mentality is that it’s better to lose a little bit off the top than to go in first and get absolutely burned.” Pirogova says that FF&P were ready to pioneer the deal structure – but just missed out to Raven on the deal with RosEvro Development. 

One of the most recent announcements of a JV is from London & Regional Property (L&RP), which is teaming up with Scandinavian developer Centrum Group to build up to seven regional shopping centers of 40,000 – 80,000 sqm at an investment of around USD 300,000. Added to a St Petersburg hotel project purchased in the spring and set to cost a total of USD 280,000, the company is pumping half-a-billion into development projects in the next five years. 

The Centrum Park concept is targeted at cities of 300,000 – 800,0000 people. The centers will not stray too far from the capital however, being on a 500 km lease from Moscow in cities such as Belogorod, Yaroslavl and Tula. The first, currently in pre-development, is in Kaluga. According to David Geovanis of L&RP, the returns on the centers should be twice as high as would have been achieved through forward purchases. 

“We’re actively seeking everything from raw land to standing product,” Geovanis continues. “We think there’s much, much more money to be made in development, but we have to weigh that against development risk and the time it will take. Therefore we’ll diversify the portfolio 50/50 between development projects and standing product.” 

To acquire that volume of standing product however, the investor will consider practically any type of product.  thanks to the immense flexibility that L&RP enjoys as a private investment company rather than a fund.

For those teaming up with local companies, the pool of development partners is not a deep one. Estimates of the number of Russian developers that could work with the demands of institutional investors range from five to a maximum of twenty. “Ninety-nine percent of developers,” laughs Pirogova, “are a guy with some land.”

For many Russian companies, restructuring the company and operations to fit the international mold holds little temptation. To some degree, investors are stepping in where the banks remain wary, in providing project financing. A reliable financing partner to power rapid expansion appears to be the major motivation for those developers that are teaming up with foreigners.

After over a decade in the Moscow market with Hines and CMI Development, Michael Belton launched Storm Properties six months ago. A USD 300 – 500 million development fund tie up with Orion Capital was announced in June. “One of the initial aims of Storm Property was to tie up with a large fund or international developer to have our experience on the ground twinned with a financing partner,” Belton explains. “We were going to put around an investment memorandum everyone: Fleming, Europolis, Morgan Stanley etc, but we ended up partnering with Orion very quickly.”

Some suggest that the trend for investors to take on development risk may move nearly as quickly – standing product is not finished in Russia. Dukala estimates that the “current ratio of deals JLL is working on in Moscow are 50 percent standing product and 50 percent development deals.”  

Azamat Koumykov of Colliers International says that on the one hand, the increasing availability of project financing, from both international and local banks, will see more product delivered in a couple of years. “Why would you sell your future product at a discount if you can get project financing?” he asks, describing the current trend as no more than “a temporary idiosyncrasy of the Russian Market.” On the other, he suggests that as the economy matures, the large corporations that have been outbidding investors on office to become owner/occupiers will start to offload their properties through sale-and-leasebacks. 

And while there’s certainly no shortage of cash in Russia, owners are not immune to the lure of the mighty dollar. “Once we see a few transactions below 10 percent we’ll see more owners ready to offload standing assets,” Dukala predicts. Most expect the double digit barrier to fall this year.
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Проект "Нагатино-ЗИЛ" рискует превратиться 
из социального в коммерческий

Технопарк "Нагатино-ЗИЛ", строительство которого намечено на 2006-2011 годы, не только станет одним из самых крупных офисных проектов, реализуемых в городе, но и послужит примером частно-государственного партнерства. Девелоперы надеются, что столичные власти возьмут на себя часть расходов по созданию инженерной и транспортной инфраструктуры бизнес-парка. В ответ они готовы поддержать малый бизнес и большую часть помещений сдавать в аренду по сниженным ставкам. Участники рынка в свою очередь указывают, что поскольку целевое использование площадей в готовом комплексе отследить будет сложно, проект с большой степенью вероятности превратится из социального в коммерческий.

Акционеры с Каймановых островов 

Постановление о создании московского городского технопарка "Нагатино-ЗИЛ" (МГТ "Нагатино-ЗИЛ") в Нагатинской пойме было принято правительством Москвы в 2003 году. В нем говорилось, что МГТ будет строиться в "целях решения наиболее острой проблемы – обеспечения субъектов малого предпринимательства нежилыми помещениями, особенно для производственных целей, отвечающих современным, качественным, техническим и функциональным требованиям". Конкретные параметры комплекса не указывались.

Для развития проекта АМО ЗИЛ (завод, перешедший под управление "Московской автомобильной компании", контролируемой Григорием Лучанским, предоставил для размещения технопарка часть своей территории – ИФ) совместно с привлеченными инвесторами предлагалось создать ОАО "Московский бизнес-инкубатор", которое будет выполнять функции заказчика, застройщика и инвестора, а также заниматься управлением и эксплуатацией МГТ "Нагатино-ЗИЛ". Кроме того, правительство Москвы взяло на себя обязательство компенсировать АМО ЗИЛ затраты на демонтаж и перебазированию строений и коммуникаций, попадающих в зону строительства, в сумме 1 млрд 135 млн рублей. Предполагается, что эти деньги будут возвращены в бюджет инвесторами строительства МГТ.

В декабре 2005 года решением внеочередного собрания акционеров Григорий Лучанский был освобожден от должности председателя совета директоров ОАО МБИ, этот пост занял бывший руководитель департамента поддержки и развития малого предпринимательства Евгений Егоров. Одновременно акционеры продлили полномочия гендиректора компании Андрея Астахова. 

Ставки падают 

А.Астахов рассказал "Интерфаксу", что большинство пунктов постановления правительства Москвы уже выполнены. Площадка размером 32 га под строительство технопарка уже расчищена. На ней намечено построить 35 зданий высотой от 9 до 20 этажей общей площадью 1 млн кв. метров. Нижние этажи будут отданы под производство и ритейл, в верхней части зданий разместятся офисные, гостиничные и выставочные помещения. Предполагаемый объем вложений в проект - $ 1 млрд, строительство будет вестись в 5 этапов. По окончании строительства МГТ в 2011 году ОАО "Московский бизнес-инкубатор" должно стать одним из ведущих игроков рынка офисной недвижимости и владеть не менее 7% площадей офисно-делового назначения класса В-В+.

Первую очередь – 216 тыс. кв. метров – по словам А.Астахова, планируется ввести в эксплуатацию весной 2008 года. Уже подписано соглашение с генеральным подрядчиком австрийской фирмой Austrubau, строители готовятся к выходу на площадку. Для управления и эксплуатации комплекса создано ОАО "Городской технопарк".

Департамент поддержки и развития малого предпринимательства, который курирует проект со стороны горадминистрации, намерен сдавать готовые помещения в аренду преимущественно предприятиям малого бизнеса, работающим в области экологии, энергосбережения, IT-технологий, медицины и фармацевтики и т.п, по ставкам не выше $350-400 в год за кв. метр, что значительно ниже рыночных. 

Согласно обзору рынка офисной недвижимости за 1 полугодие 2006 года, подготовленному специалистами компании Colliers International, среднерыночная ставка аренды офисов класса В+ на данный момент составляет $500-715 за кв. метр, а в 2007, как ожидается, вырастет еще на 6-8%. "Это инвестиционный проект, реализующийся в рамках городской программы, поэтому арендные ставки должны быть подъемными для малых предприятий, которых мы поддерживаем", - говорит А.Астахов. 

Участникам рынка идея строительства крупного технопарка в Нагатинской пойме вцелом кажется удачной. "В Москве наблюдается острый недостаток качественных помещений класса В и многие компании вынуждены арендовать помещения в зданиях класса С, являющегося наиболее закрытым и наименее изученным сегментом рынка. Теперь они получат возможность сменить прописку", - говорит начальник отдела исследований CB Richard Ellis Noble Gibbons Ирина Герасимова. Возможный обвал рынка площадей класса С, доля которых в столице составляет 30%, она называет позитивным явлением: "Это позволит рынку стать более прозрачным". Заместитель директора департамента оценки и консалтинга Colliers International Александр Крутов несомненным плюсом проекта технопарка "Нагатино-ЗИЛ" считает "возможность поэтапного освоения территории, что позволяет корректировать проект по ходу его реализации".

Сомнительные перспективы

При этом эксперты указывают, что пока схема финансирования проекта и степень участия в нем города официально не определены, предметно судить о его перспективах рано. "Комплексный подход города к развитию столь масштабной площадки должен быть отражен в серии правительственных документов, определяющих порядок опережающего финансирования элементов инфраструктуры", - говорит А.Крутов.
Неопределенность позиции столичных властей тормозит начало реализации проекта. До сих пор помимо кредита в сумме 1 млрд 135 млн рублей на расчистку территории от старых построек, из бюджета было выделено 254 млн рублей на разработку предпроектной документации. Еще $10 млн, по словам А.Астахова, вложили акционеры. 

В ОАО "Московский бизнес-инкубатор" надеются, что на следующем этапе город возьмет на себя строительство транспортной и модернизацию инженерной инфраструктур, одновременно отказавшись от компенсации вложенных средств. По данным "Интерфакса", отказ от "доли города" содержится в проекте инвестконтракта, который сейчас находится на согласовании в горадминистрации.

Для нормализации транспортной ситуации в районе Нагатинской поймы, как минимум необходимо открыть для движения Симоновскую набережную с выводом ее через систему новых автодорожных мостов в Марьино, расширить проспект Андропова и построить новую станцию метро на Замоскворецкой линии между "Автозаводской" и "Коломенской". По словам А.Астахова, станция метро обойдется в $2 млрд, дороги – $500-600 млн, что для частных инвесторов слишком дорого.

"Это строительство можно было бы реализовать на условиях частно-государственного партнерства", - рассуждает он. Инженерные коммуникации на территории ЗИЛа существуют, но их надо кардинально модернизировать под нужды современных офисных комплексов. Город мог бы заняться магистральными сетями, инвесторы – внутриквартальными, считает А.Астахов, но пока решение не принято. Известна лишь судьба зиловской ТЭЦ, мощность которой силами инвесторов будет увеличена с 100 до 400 мгВт.

По словам главы Департамента экономической политики и развития Марины Оглоблиной, "город готов рассматривать схемы финансирования транспорта и инженерии, а также возможность отказа от своей доли, но нужны более детальные экономические расчеты проекта". Она признает, что при отсутствии финансовой поддержки бюджета, миллиардные вложения в проект МГТ "Нагатино-ЗИЛ" окупятся только через 8-10 лет. 

"В комплексе будет примерно 600 тыс кв. метров полезных площадей, которые при ставке аренды $400 в год принесут доход в размере $240 млн, - рассуждает М.Оглоблина, - затраты на содержание в таких офисах обычно составляют $2 на кв. метр в месяц или $15 млн в год, плюс налоги $90 млн, плюс $20 млн вознаграждение управляющей компании. Итого вместе с различными прочими расходами – $140 млн". Опрошенные "Интерфаксом" эксперты, говорят, что если город возьмет на себя инженерию, то вложения инвесторов сократятся на 25%-30%, а сроки окупаемости снизятся до 5-6 лет. 

А.Астахов утверждает, что длинные сроки окупаемости не пугают потенциальных инвесторов, и в настоящий момент ОАО "Московский бизнес-инкубатор" ведет переговоры с несколькими крупными банками и инвестфондами. Однако конкретные соглашения могут быть достигнуты не раньше, чем ДЭПР согласует условия инвестконтракта.

А.Крутов считает, что участие города в улучшении инфраструктурной составляющей будет стимулировать интерес к проекту со стороны потенциальных инвесторов. Одновременно ОАО ведет поиск возможных партнеров среди крупных компаний, которые могли бы выступить якорными арендаторами технопарка. "Привлекая в качестве якорных арендаторов компании, работающие в области высоких технологий, мы тем самым создаем условия для развития предприятий малого бизнеса, которые будут выполнять их заказы", - поясняет А.Астахов. В какой пропорции площади будут распределяться между коммерческими арендаторами и малыми предприятиями он сообщить затруднился, отметив, что согласно постановлению эти параметры должны согласовываться с Департаментом поддержки и развития малого предпринимательства.
Интерфакс 
Retail
«Пятерочку» хотят подвинуть
В условиях жесткой конкуренции с крупными федеральными сетями независимые ритейлеры решили объединить усилия. В ассоциацию уже входит 35 несетевых магазинов формата «возле дома», но в будущем «Торговая лига» хочет увеличить их число до 500 и объединить под единым брендом.Компания «Торговая лига» создала в Москве одноименную ассоциацию, чтобы помочь столичным предпринимателям добиться лучших ценовых предложений от поставщиков. 
сетиПри этом торговые По оценкам аналитиков, сетевой розничный бизнес в России ежегодно растет в среднем на 30%.  диктуют свои условия поставщикам, получая от них товары по низким ценам. По всей видимости, эта ситуация и подтолкнула владельцев небольших магазинов к созданию ассоциации, которая бы лоббировала их интересы, а также вела переговоры с поставщиками, добиваясь выгодных цен на товары. 
сетиВсе магазины работают в средне- и нижнеценовом сегментах, таким образом, их основные конкуренты – торговые м. Сейчас в ассоциацию «Торговая лига» входят столичные продуктовые магазины площадью 100-500 кв.  «Пятерочка», «Копейка» и «Дикси». По словам руководителя рекламно-информационной службы «Торговой лиги» Елены Обрываевой, сейчас ассоциация ведет переговоры со всеми частными владельцами столичных магазинов подобного формата. 
сеть«Мы предполагаем, что к первому кварталу 2007 года  будет насчитывать не менее 500 магазинов и станет мощным игроком на рынке розничной торговли Москвы и Московской области», – заявила г-жа Обрываева. Кроме того, параллельно «Торговая лига» ведет переговоры с поставщиками, чтобы добиться от них таких закупочных цен, которые они дают сетевой рознице. Она не исключила вероятности того, что все магазины будут объединены под одним брендом: «Конечно, сейчас об этом говорить рано, но если все будет складываться, как мы запланировали, то мы назовем магазины одним именем». 
Если все владельцы готовы пойти на это, то можно будет воспринимать такие объединения всерьез». – Закупочные скидки диктует оборот, следовательно, должны быть если не одни и те же товары, то максимально приближенный ассортимент, представленный во всех магазинах, единые технологии, требования по выкладке, логистические решения. «Практика таких объединений действительно существует на Западе, это так называемые закупочные альянсы, – рассуждает один из менеджеров «Копейки». Участники рынка считают подобное объединение мелких игроков оправданным. 
сети«На Западе много примеров, когда мелкая розница объединяется в такие союзы и хорошо работает, – заявил генеральный директор Но крупные федеральные игроки, работающие в формате «магазин у дома», не видят для себя опасности в появлении подобных союзов.  «Пятерочка» Олег Высоцкий. Сейчас я не вижу в них реальной силы». – Однако об успешности таких объединений в России говорить пока рано, потому что это требует определенных организационных и финансовых затрат. 
- Поскольку речь идет об ассоциации, то велик риск размывания бренда, а также разногласий со стороны участников относительно порядка и объемов финансирования усилий на его создание и поддержание такого». 
За брендом обычно стоит не только совместный маркетинг, но и некая общая закупочная, продажная политика, а, возможно, и политика финансирования определенных направлений развития, -- говорит Наталья Одинцова, директор по исследованиям инвестиционно-банковского департамента ИГ «Русские фонды. «Бренд в сознании потребителя не ограничивается логотипом или внешними характеристиками торговой точки, например, цветовой гаммой или униформой продавцов, он включает в себя определенные качества и ценности, а именно уровень и порядок обслуживания, качество и характер предлагаемых товаров, ценовую политику и т.д. В том, что «Торговой лиге» удастся объединить 500 магазинов под одним брендом, сомневаются и аналитики. 
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Nokia понравились фирменные магазины

Производители трубок активно открывают в России фирменные салоны (бренд-шопы) и фирменные отделы (shop-in-shop). Наиболее активно открывает фирменные розничные точки Nokia. Всего в настоящий момент у Nokia 17 фирменных магазинов в России, 15 на Украине и один в Азербайджане. В начале декабря прошлого года Nokia открыла в Москве первый в мире флагманский фирменный салон (Nokia Flagship Store, отличается от обычных точек площадью и дизайном). Всего по миру планируется открыть 20 подобных центров. Достаточно активно открывает фирменные салоны и фирменные отделы компания Samsung. Последний фирменный магазин открылся в прошлом месяце в Иркутске. Сейчас у компании в России более 40 фирменных точек. 

Обычно производители телефонов тесно сотрудничают с партнерской компанией, открывающей их фирменный салон, но торговлей сами не занимаются. «Nokia, как и другие вендоры не занимается самостоятельно торговой деятельностью в России. Вся продукция продаётся по оптовым ценам нашим партнёрам, которые и реализуют аппараты и аксессуары в своих розничных сетях, – говорит менеджер по маркетингу розничных сетей Nokia Олег Олейников. – Салоны и товар являются собственностью партнёра-дистрибьютора. Мы определяем концепцию и дизайн, проводим тренинги для продавцов». Выбор ритейлера, который будет управлять монобрендовым магазином, зависит от многих факторов. «Нередко в качестве партнера выбирается сеть салонов сотовой связи, которая может предложить лучшее место для магазина. Все фирменные магазины должны соответствовать жёстким требованиям (определённая площадь, удобное расположение, наличие парковки и т. д.)», – поясняет Олег Олейников. 

Как сообщили РБК daily представители одного из вендоров, расходы на открытие фирменных салонов, включая расходы на продвижение, делятся 50 на 50. Сотрудник одной из крупнейших розничных сетей пояснил РБК daily, что вендоры часто полностью берут на себя расходы по открытию фирменного магазина, ритейлер оплачивает только аренду. Подобные расходы являются вынужденной мерой для производителей. «Продажи сотовых телефонов в России в штучном выражении падают, – объясняет ситуацию аналитик Mobile Research Group (MRG) Эльдар Муртазин, – зато растет средняя цена покупаемых трубок. Покупатели приобретают более сложные терминалы с большим количеством дополнительных функций, соответственно выросло и требование к качеству сервиса и квалификации продавцов». По данным Mobile Research Group, в прошлом году в России было продано 33 млн телефонов, в этом году по прогнозу MRG будет продано 26–27 млн мобильных терминалов. 

«Монобрендовые магазины без сомнения положительно влияют на имидж торговой марки в целом, но при этом мы хотим, чтобы все эти магазины были окупаемы», – говорит Олег Олейников. – В настоящий момент все наши фирменные торговые точки приносят прибыль». Сотовые ритейлеры, занимающиеся открытием фирменных розничных точек производителей, также утверждают, что подобные магазины могут приносить финансовую выгоду. «К примеру, фирменный магазин на Болотной улице (Москва), который мы открыли совместно с Nokia, имеет очень большой оборот – около 200 тыс. долл. в месяц и приносит значительную прибыль», – поясняет глава пресс-службы Dixis Татьяна Москалева. По словам г-жи Москалевой, в монобрендовых магазинах достаточно места, чтобы выложить все телефоны производителя. К примеру, модельный ряд Nokia на данный момент составляет более 50 трубок. Кроме того, фирменный салон позволяет продемонстрировать покупателю дополнительные возможности телефона, которые сложно донести с помощью обычной рекламной кампании. 

Пресс-секретарь «Цифрограда» Иван Белозеров уверен в том, что оптимальной моделью являются фирменные отделы. «В настоящий момент ни у кого из производителей нет более 30% рынка, так что, открывая фирменный салон, мы фактически отсекаем 70% покупателей, – поясняет он. – А shop-in-shop позволяет совместить преимущества фирменного салона и обычного магазина. С одной стороны, половину салона (около 30 квадратных метров) занимает отдел, оформленный в фирменном стиле производителя, там работают прошедшие специальные тренинги продавцы и т. д. С другой стороны, покупатель может купить в том же магазине телефон любой другой марки». 
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“Холидей Классик” метит в Омск

Розничная сеть “Холидей Классик” продолжает экспансию на рынке Западной Сибири. Едва подписав соглашение о слиянии с новосибирским ритейлером “Сибириада”, “Холидей” сделал аналогичное предложение крупнейшим омским торговым сетям.

“Холидей Классик” начал покупки региональных ритейлеров в этом году. В феврале компания купила четыре магазина новосибирской сети “Солнечные продукты”. В начале августа “Холидей” подписал соглашение о слиянии с новосибирским ритейлером “Сибириада” (30 магазинов в Новосибирской области, оборот в 2005 г. — $98 млн). В течение года владельцы сетей создадут новую компанию, куда передадут активы обеих сетей. В планах объединенной компании — завоевание розничного рынка Томска, Барнаула, Кузбасса, а также Омска, Красноярска и других городов Восточной Сибири. Выходить в регионы новосибирцы планировали в том числе за счет покупки местных игроков, говорил ранее гендиректор “Холидей Классик” Алексей Захаров. “Холидей” и “Сибириада” договорились совместно инвестировать в расширение в 2006 г. 2,3 млрд руб.

Часть этих денег может быть потрачена в Омске. Как стало известно “Ведомостям”, новосибирские ритейлеры разослали предложения о слиянии или продаже бизнеса крупнейшим омским продовольственным сетям. Сейчас самыми заметными игроками омского розничного рынка являются сети “Экономный” (40 магазинов), “Астор” (13 магазинов) и “Наш магазин” (10 магазинов). Кроме того, в регионе работает франчайзинговая “Пятерочка” (18 магазинов).

Первыми в переговоры с “Холидей Классик” вступили представители сети “Наш магазин” (входит в холдинг “Торговая сеть”, подконтрольный местному бизнесмену Дмитрию Шадрину; оборот, по оценкам участников рынка, около $70 млн). Один из менеджеров сети на условиях анонимности подтвердил факт переговоров с новосибирцами, при этом отметив, что окончательного решения акционеры пока не приняли. Связаться с Шадриным не удалось, но, по данным участника омского розничного рынка, “Наш магазин” готов продать 50% компании.

Гендиректор “Холидей” Алексей Захаров отказался от любых комментариев по этой теме, а один из менеджеров “Лэнд”, управляющей сетью, уточнил, что предложение об альянсе сделано всем омским сетям и говорить о сделке с кем-либо из них “пока преждевременно”.

Опрошенные омские ритейлеры считают “Наш магазин” весьма привлекательным активом. Омский предприниматель Геннадий Звягинцев, ранее развивавший в городе сеть магазинов “Пятерочка”, считает сделку удачной. “Наш магазин” занимает третье место по количеству магазинов в городе, крупных игроков, кроме “Пятерочки”, в Прииртышье нет, а рынок розничного ритейла практически свободен, поэтому у “Холидей” появилась неплохая позиция для старта в Омске, говорит он.

А директор омской сети супермаркетов “Астор” Виталий Харченко считает “Наш магазин” сильным сетевым брендом. По его оценке, сеть занимает 7% рынка продуктового ритейла Омска. “Магазины сети расположены в удачных местах, интересны по планировке и практически все оформлены в собственность, — отмечает Харченко. — Приобретение сети могло быть интересно и "Астору", но конкретных переговоров мы не вели”. По словам Харченко, “Астору” предложений от “Холидей” не поступало. Еще один из омских сетевых ритейлеров оценивает стоимость сети “Наш магазин” в $10-15 млн.

Ведомости
Воронеж притягивает «Европу»
Гендиректор курского ООО «Промресурс», владелец торговой сети «Европа» Николай Полторацкий вчера заявил о намерении построить несколько торговых центров под тем же брэндом в Воронеже. Проект находится на стадии подбора участков. Объем инвествложений, по мнению аналитиков, составит не менее 600 млн рублей. «Промресурс» – вторая курская компания, решившая освоить воронежский рынок после корпорации «ГриНН», открывшей в городе гипермаркет «Линия». По словам участников рынка, Николая Полторацкого ожидает в Воронеже участь Николая Грешилова, владельца «ГриННа»: проблемы с землей и жесткое противодействие со стороны конкурентов. 

Вчера бизнесмен и депутат Курской облдумы Николай Полторацкий рассказал о намерении построить в Воронеже несколько торговых центров «Европа». «Рынок столицы Черноземья далек от насыщения, поэтому здесь можно открыть сеть гипермаркетов. Я поездил по городу и подобрал несколько участков. Однако переговоры с мэрией по поводу их аренды пока не состоялись, поэтому о размерах торговых центров и объеме инвестиций говорить рано», – отметил господин Полторацкий. Гендиректора ООО «Промресурс» ничуть не смутил тот факт, что в областном центре уже строится один гипермаркет «Европа», контролируемый известным нижегородским бизнесменом Андреем Климентьевым. «Насколько мне известно, в реализации проекта возникли сложности по причине не совсем удачного подбора участка. Подобной ошибки мы постараемся избежать», – отметил Николай Полторацкий. Между тем в воронежской мэрии сообщили, что пока не посвящены в планы второго курского ритейлера.

«Промресурс» – второй курский ритейлер, решивший освоить рынок столицы Черноземья. Нынешним летом на бульваре Победы открылся гипермаркет «Линия», принадлежащий курской корпорации «ГриНН» (годовой оборот – около 6 млрд рублей. – „Ъ“), контролируемой бизнесменом Николаем Грешиловым. В минувшем году господин Грешилов объявил о намерении прийти в Воронеж после того, как конкуренты в Курске – ООО «Промресурс» – оспорили его право на застройку территории курской выставки достижений народного хозяйства (ВДНХ). В апреле 2004 года бизнесмен Николай Полторацкий заявил, что земля под строительство господину Грешилову выделена незаконно – без проведения конкурса, и потребовал провести торги. Тогда владелец «ГриННа» отказался от строительства гипермаркета на территории ВДНХ и решил инвестировать в экономику соседней области. Впрочем, и в Воронеже у компании поначалу возникли серьезные проблемы из-за противодействия местной корпорации «Висант».

Между тем замгендиректора корпорации «ГриНН» Дмитрий Добрынин отметил, что, несмотря на давний конфликт с ООО «Промресурс», корпорация не намерена чинить никаких препятствий землякам, поскольку «Линия» (гипермаркеты формата «cash&carry») и «Европа» (супермаркеты и торговые центры) работают в разных сегментах рынка и конкурировать между собой не будут. Однако, по мнению господина Добрынина, новому ритейлеру будет непросто прийти на воронежский рынок, поскольку наиболее перспективные земельные участки уже разобраны, свободных площадок почти не осталось, а те, что можно приобрести путем переуступки прав аренды, стоят слишком дорого, чтобы построенный на них торговый центр оказался рентабельным. 

Впрочем, ритейл-директор Воронежской девелоперской компании, которая осуществляет строительство торгово-развлекательного центра «Московский проспект» в Воронеже, Сергей Григорьев не склонен драматизировать ситуацию с выделением земли в областном центре. «Практически все федеральные торговые сети считают Воронеж перспективной площадкой. По подсчетам аналитиков, рынок региона будет насыщаться в течение двух лет. Успешность в подборе участка зависит от оперативности самого ритейлера», – подчеркнул господин Григорьев. По его мнению, наиболее близким конкурентом «Европы» в Воронеже может быть только «Линия» по объему ассортимента и ценовой политике. Сергей Григорьев не исключил возможности острой конкурентной борьбы между двумя ритейлерами. Совладелец торгового центра «Армада» Александр Марков согласился с мнением господина Григорьева, подчеркнув, что его предприятие заинтересовано в приходе новых игроков, но «в „ГриННе“ могут помешать замыслам Николая Полторацкого – в свете его давнего конфликта с Николаем Грешиловым».
Коммерсант






