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Новая система классификации офисной недвижимости, которую несколько консалтинговых компаний планируют выпустить в этом году, предусматривает и новые нормативы для офисных парковок – машиномест теперь должно быть больше. Но дешевле они не станут – новые технологии, наоборот, могут увеличить их стоимость.
Retail
Без азарта
«Однорукие бандиты» не успели еще толком оглядеться в торговых центрах, как появился риск гонений их из «храмов торговли». В результате есть шанс появления там вакантных площадей.
Regions
Ульяновск. Склад про запас
Ульяновская компания “Максима-Х” решила заняться девелоперским бизнесом. логистический центрона намерена построить в пригороде К 2010 г.  класса А площадью 30 000 кв. м, а первую очередь ввести в 2009 г. 
Самостоятельность на южном направлении
Входящая в группу «Джамилько» компания ЛВБ, российский дистрибутор одежных брэндов Naf-Naf, Levi’s, Guess, Chevignon и Timberland, с октября начнет самостоятельно открывать розничные сети в южных регионах.
Human Research
Как сохранить ценные кадры
Успех любой компании во многом зависит от слаженной работы всего коллектива: топ-менеджеров и специалистов среднего звена. Уход одного из участников рабочего процесса неизбежно приводит к потере темпа и, как следствие, к убыткам. Именно поэтому так важно, создав работоспособную команду, суметь ее сохранить.
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Карман шире

Новая система классификации офисной недвижимости, которую несколько консалтинговых компаний планируют выпустить в этом году, предусматривает и новые нормативы для офисных парковок – машиномест теперь должно быть больше. Но дешевле они не станут – новые технологии, наоборот, могут увеличить их стоимость.
Четыре крупнейшие консалтинговые компании Москвы еще в 2003 году в рамках создания классификации офисной недвижимости определили, сколько машиномест должно быть у уважающего себя бизнес-центра - как минимум одно на 100 кв. м арендуемой офисной площади. С тех пор коли​чество машиномест стало важным конкурентным преимуществом - волно​ваться о безопасности автомобиля бизнесменам надоело. Офис стал лицом фирмы, и если ее клиенты не могут бросить свой автомобиль на гостевой парковке, солидные компании не станут арендовать площади в таком здании. Появление высококлассных бизнес-центров с просторными паркинга​ми за границами Садового кольца подлило масла в огонь - нормативы уста​рели. Арендаторам 500 кв. м стало мало 3-5 машиномест на всю фирму. По словам Регины Лочмеле, руководителя отдела аналитики рынка офисной и индустриальной недвижимости компании Colliers International, теперь в бизнес-центрах, расположенных в районе от Садового кольца до ТТК, одно машиноместо должно приходиться на 70-80 кв. м арендуемой офисной площади, а в районе от ТТК до МКАД – уже на 50-60 кв. м. Ожидается, что эти критерии будут включены в новую классификацию офисной недвижимости, которую планируется выпустить в этом году.
Под землю

Организовать наземную парковку в бизнес-центрах, расположенных внутри Садового кольца, очень тяжело - участки в центре и так неболь​шие, поэтому хочется каждый метр использовать с максимальной выго​дой. Даже 50 кв. м земли девелопер предпочитает застроить 10 офис​ными этажами, каждый метр на которых сможет сдать в аренду по $800-900, нежели отдать под стоянку 10 автомобилям, с чего он будет иметь не больше $5000 в месяц. И то если сдаст их по максимальной ставке аренды для парковочных мест - $500 в месяц.

В этой ситуации выходом чаще всего становится организация подзем​ной парковки. Так, например, в комплексе «Москва-Сити», застроенном многоэтажными офисными башнями, места под наземную парковку совершенно нет, поэтому девелоперы оборудуют вместительные под​земные паркинги. Правда, практически ни в одном из сданных проектов «Москва-Сити» их пока нет-только предусмотрены. По мнению Марии Котовой, директора отдела исследований компании Knight Frank, ситуация понятна только с двумя объектами - бизнес-центрами «Башня на набе​режной» и «Федерация». В первом предусмотрен один 3-уровневый паркинг для всего комплекса. «Арендаторам предоставляется одно машиноместо на 150 кв.м арендуемой площади офиса, что является стандартным показателем для современных бизнес-центров класса А», - говорит она. Однако такого соотношения недостаточно даже по устаревшей классификации офисной недвижимости. Ну а когда ее, наконец, пересмотрят и опубликуют, будет совсем несолид​но. Да и так ясно, что для здания общей площадью 17 500 кв. м сотни машиномест недостаточно. С другой стороны, девелопер бизнес-​центра уверяет, что парковка рас​считана на 1000 машиномест. Тогда не понятно, почему при изобилии мест арендаторов так скудно ими обеспечивают.

В комплексе «Федерация» пре​дусмотрена 6-уровневая подземная парковка на 3500 машиномест. Общая площадь двух башен состав​ляет А23 000 кв. м, но офисы займут меньшую ее часть. «Организация 2-уровневой подземной и 8-уровневой наземной парковок с мойкой предусмотрены также в бизнес-центре «Северная башня», - добавляет Регина Лочмеле.
Гости из будущего

Правда, подземный паркинг можно построить не везде - в центре города этому часто пре-пятствуютлинии метрополитена и подземные коммуникации. Кроме того, его организация обходится дорого, ведь строить под землей гораздо сложнее, чем на поверхности. Множественные ограничения и высокая стои​мость подобных работ застав​ляют девелоперов придумывать ноу-хау, ведь их проекты должны быть не только конкурентоспо​собными, но и рентабельными. Так, сегодня, помимо наземной парковки, расположенной вокруг здания, и подземной,начинают организовывать структурные, ячейковые парковки, а также сто​янки на крыше.

Последние два типа пока не получили широкого распростра​нения, но структурные парковки строят уже несколько девелопе​ров. Это отдельное здание, чаще 2- или 3-уровневое, выстроенное за или рядом с бизнес-центром. Такая парковка будет у бизнес-центра «Кругозор» на улице Обручева, что позволит обеспе​чить там одно машиноместо на 75 кв. м арендуемой площади.

В качестве альтернативы под​земным и наземным парковкам эксперты называют паркинг, рас​положенный на крыше здания. Однако, учитывая многочисленные ограничения, его можно организо​вать только на крыше малоэтажного здания. Поэтому в офисных комплексах они пока не применяются -есть только один прецедент в торго​вом центре «Л-153» в Марьино. Для его новых посетителей это своего рода аттракцион, а вот постоянные постепенно перестают его жало​вать, особенно когда ломаются эскалаторы и за машиной наверх приходится идти пешком. К тому же, по словам Сергея Лобка рева, руко​водителя направления коммер​ческой недвижимости компании «МИАН - Агентство недвижимости», при оборудовании парковки на крыше необходимо сократить шаг колонн, чтобы здание не просело от веса автомобилей; предусмотреть длинные въездные и выездные рампы, проходящие через все уровни комплекса и специальные желоба для уборки снега.

И уж совсем новый тип пар​ковки, который только-только появляется в Москве, - ячейковая парковка. «Прибывший авто​мобиль ставится в специальный механизм-приемник, который перемещает его в свободную ячейку и хранит, пока владелец не вернется за ним», - расска​зывает Сергей Блохин, старший консультант отдела брокериджа управления коммерческой недви​жимости и девелопмента компа​нии «Миэль-Недвижимость». Для того, чтобы забрать автомобиль, владелец использует магнитную карту. Эксперты считают, что это наиболее компактный способ хра​нения транспорта, который требует минимального пространства - в нем не нужны въездные рампы, места для разворотов и т.д., как в обычной парковке. В бизнес​центрах их пока еще нет, Блохин вспомнил только сооружающийся около станции метро «Тверская» многоуровневый подземный пар​кинг, в котором будет применяться ячейковый механизм.

Все включено

Есть арендаторы, которые по наивности своей еще надеются на то, что минимум машиномест владелец офисного здания обеспечит им бесплатно, а остальное можно приобретать за дополнительные деньги. Миф о бесплатных парковках нужно развенчать - их не бывает. Хотя в некоторых бизнес-центрах, как, например, в «Туполев Плаза», одно-два машиноместа действи​тельно предоставляются. Однако эксперты в один голос уверяют, что в таких случаях стоимость парковки просто заранее вклю​чена в ставку аренды. Поэтому собственники зданий, а также консультанты удивленно улыба​ются, когда потенциальный арен​датор спрашивает о положенных ему бесплатных машиноместах. Например, внутри Садового коль​ца бесплатных машиномест вооб​ще нет - ни под землей, ни на поверхности. Те затраты, что были вложены в их обустройство, а также полезные офисные площа​ди, которыми пришлось «пожерт​вовать», чтобы разместить пар​ковку, не оставляют девелоперу иного выбора, кроме как взимать за ее использование плату.

Поэтому в подавляющем боль​шинстве бизнес-центров класса А, в которых парковки обычно подзем​ные, за аренду места нужно платить. Роман Чепцов, директор по разви​тию компании Prime City Properties, говорит, что около 70% зданий тако​го класса имеют подземную платную парковку. По его данным, примерно 45% бизнес-центров класса А имеют также наземную платную парковку - в тех случаях, когда раз​меры участка позволяют ее органи​зовать. Таким образом, бесплатные машиноместа есть не более чем в 10% зданий этого класса.

Доля подземных парковок в сегменте класса В гораздо ниже. По данным Чепцова, их имеют не более 15% всех бизнес-центров этого класса. Около 80% из них оборудованы наземной автостоян​кой, за пользование которой, впро​чем, все равно приходится платить.

Единственные объекты, на которых бывают бесплатные пар​ковки, - это офисные особняки. «Чаще всего такое встречается при сдаче в аренду особняков и небольших отдельно стоящих зданий одной компании», - согла​шается Регина Лочмеле. Около половины особняков имеют огоро​женную территорию, на которой можно разместить в среднем от 5 до 15 машин. Впрочем, и в этом случае стоимость аренды парковочного места обычно также включена в общую ставку аренды здания.

Дорого стоит
Стоимость аренды парковочных мест в московских бизнес-центрах является одной из самых высо​ких в Европе. «Поскольку спрос сильно превышает предложение, владельцы зданий могут позволить себе сильно завышать ставки, сни​мая большую маржу», - с сожале​нием констатирует Мария Котова.
Сейчас стоимость аренды одного машиноместа под землей в бизнес-центрах класса А в Москве составляет $250-300 в месяц. Аренда места на наземном паркин​ге обходится дешевле - $150-195 в месяц. В отдельных случаях машиноместа стоят дороже - в центре города, в престижном биз​нес-центре. Таким образом, цена зависит и от класса здания, в том числе качества строительства и набора оказываемых сервисных услуг. «Ставки аренды в бизнес-центрах класса А колеблются в диапазоне от $230 до $550 за место в месяц», - говорит Мария Котова. Так, в бизнес-центре на Моховой улице, д. 7, парковка стоит как раз $550. Это связано с тем, что здание находится в центре Москвы, и парковка у него крайне маленькая. По мнению Сергея Лобкарева, цена подземной пар​ковки зависит также от стоимости дополнительных инженерных систем: обязательными являются системы кондиционирования, которые удаляют выхлопные газы, противопожарные системы и осве​щение.

Увеличивают стоимость пар​ковки и дополнительные услуги. Они могут как включаться в ставку аренды, так и оплачиваться отде​льно. Так, от охраны автомобиля не откажешься, поэтому такая услу​га уже включена в стоимость арен​ды. Остальные сервисы - мойка или ремонт машин - встречаются в бизнес-центрах не так часто, как хотелось бы многим арендаторам.

Появление новых нормативов, предусмотренных классификацией офисной недвижимости, по мне​нию экспертов, не окажет особого влияния на стоимость аренды. Конкуренция бизнес-центров сдер​живает возможный рост тарифов. Между тем, применение новых тех​нологий может способствовать их небольшому повышению. 

Building Commercial
Retail
Без азарта
«Однорукие бандиты» не успели еще толком оглядеться в торговых центрах, как появился риск гонений их из «храмов торговли». В результате есть шанс появления там вакантных площадей. Эту случайную «манну» эксперты прочат операторам сотовой связи, аптекам и парфюмерным магазинам.

В последнее время словосочетание «игровой автомат» возвели чуть ли не в ранг ругательства. Закону «О размещении объектов игорного биз​неса на территории города Москвы» нет еще и года, но шума его испол​нение успело наделать уже много. Из ранее имевшихся в столице 2700 объектов игорного бизнеса на сегодняшний день закрыли более 64%. Места размещения «одноруких бандитов» так активно проверяют, что это превратилось в проблему не только для операторов игорного бизне​са, но и для арендодателей, предоставляющих им помещения. Досталось и рынкам, и небольшим магазинам, и даже улицам. Пока под удар не попали разве что торговые центры. Иосиф Орджоникидзе, возглавляю​щий Комиссию по игорному бизнесу при правительстве Москвы, пообе​щал их не трогать, если размещенные там игорные заведения соответс​твуют требованиям закона. А требования довольно понятные: игровые автоматы могут размещаться в помещениях площадью не менее 80 кв. м, имеющих отдельный вход.
Одинокие «бандиты»

В первой редакции закона было прописано, что игровые автоматы запрещено размещать в магазинах и супермаркетах, а спустя какое-то время в него внесли поправку, заменив эти два слова на «помещения предприятий розничной торговли». И в первом, и во втором случае торговые центры не попали в сферу действия закона, поэтому и игровые автоматы, расположенные в них, оказались защищенными от удара.

Однако защищенность торговых центров в большей степени связана не с формулировками закона, а с неразвитостью в них игорного бизнеса. «Не более 5% существующих в столице игорных заведений размещается в торговых центрах», - констатирует Евгений Ковтун, вице-президент Ассоциации деятелей игорного бизнеса города Москвы. Столичные тор​говые центры не слишком вдохновляют операторов игорного бизнеса, которые предпочитают занимать отдельно стоящие здания. Иная ситуа​ция, по его мнению, в регионах - там торговые комплексы пользуются популярностью у «одноруких бандитов» и их хозяев. В провинции для них это зачастую единственный вариант размещения.

Консультанты и брокеры рынка торговой недвижимости считают, что это торговым центрам не нужны игровые автоматы, а не наоборот. Если такое соседство и случается, то, по словам Дмитрия Хечумова, началь​ника отдела торговых помещений компании DTZ, отнюдь не потому, что подобный арендатор понадобился торговому центру. Все гораздо проще. Чаще всего ими прикры​вают «мертвые» зоны. «Под игор​ные заведения обычно отдают те помещения, для которых трудно найти иных арендаторов», - гово​рит Хечумов.

Кроме того, некоторые вла​дельцы торговых комплексов за счет игорных операторов пыта​ются быстро заработать. Но, хотя «дружба» торгового центра и зала игровых автоматов действительно приносит хороший доход, таких случаев немного. «Я вообще не знаю свежих примеров, когда у владельца торгового центра возникало желание разместить на своей территории объекты игорного бизнеса», - возражает Хечумов. Владельцы современных концептуальных торговых центров в большинстве случаев позицио​нируют их как места для семейно​го отдыха, и вся развлекательная зона обычно выстраивается под эту концепцию - детские игровые комнаты и кинозалы. Игровые автоматы в эту концепцию не впи​сываются, поэтому девелоперы стараются их избегать, даже когда необходимо найти операторов на «мертвые» зоны.

Есть еще и чисто техническая причина, по которой игровые автоматы не попадают в торговые центры. Дело в том, что центр обычно работаете 10 до 21-22 часов. Время игровых автоматов наступает более поздним вече​ром и ночью - для того, чтобы не потерять свою аудиторию, им необходимо работать до 2-3 часов ночи. «Иными словами, и безо всякой строки в законе им нужен отдельный вход, - говорит Роман Соков, директор департамента консалтинга компании Весаг. Commercial Property. - Но это не всегда заложено в проекте здания торгового центра, и сотрудничества не получается». Кроме того, из этого вытекают дополнительные расходы и на охрану и уборку, что невыгодно управляющим торговых центров.

Курортный роман

Создается впечатление, что заве​дений игорного бизнеса в столич​ных торговых центрах нет, не было и быть не может. Конечно же, это не так. Слишком уж велик соблазн. Чаще всего игровые автоматы занимают 200-250 кв. м торговой площади по довольно высоким ставкам аренды. Казалось бы, немного. «Но нередко они арен​дуют от 400 до 600 кв. м, а в потенциале стремятся увеличить свои помещения до 1500 кв. м, - включается в разговор Алексей Могила, директор департамента торговой и региональной недви​жимости компании Penny Lane Realty. - А это уже внушительная площадь». Не устоял перед соб​лазном даже торговый центр «Атриум» со своей более чем успешной концепцией. Игорное заведение в нем есть. Но со сторо​ны оно больше похоже на казино, нежели на зал игровых автоматов, что делает его интересным для посетителей более высокого ранга и не отпугивает аудиторию торго​вого центра. Этому способствует и то, что оно, как того требует закон, имеет отдельный вход - со сторо​ны Садового кольца.

Большие залы игровых автома​тов есть в современных торговых центрах «Рио» и «Охотный ряд». В свое время гигантский зал игровых автоматов располагался на самом нижнем ярусе «Охотного ряда». «Ранее, спускаясь по эскалатору из метро, посетите​ли торгового центра попадали в зону расположения игровых автоматов, где клиенты имели возможность курить, что далеко не всем было приятно», - вспоми​нает Андрей Васюткин, аналитик отдела консалтинга компании GVA Sawyer. Правда, потом эта зона вместе с автоматами исчезла. Остался только зал «Джекпот», который расположен не в самом торговом центре, а около его входа. В последнее время он силь​но уменьшился. Ожидается, что в ближайшее время он покинет тор​говый центр. «Думаю, что главная причина этих перемен - постепен​ная смена концепции "Охотного ряда"», - говорит Роман Соков. Действительно, первый зал игро​вых автоматов ушел из центра задолго до появления закона «О размещении объектов игорного бизнеса».

Чуть ли не единственный пример, когда уход игрового оператора совпал с принятием этого закона, - случай в торговом центре «Три D». Его этой зимой покинул зал игровых автоматов «Ричи», занимавший довольно большие площади. Хотя и здесь уход оператора игорного бизнеса был связан, скорее, не с законо​дательными гонениями. «Ричи» оказался отрезанным от стихий​ных посетителей - в центр ехали именно за покупками. «Оператор ушел потому, что не получал при​были в тех размерах, на которые рассчитывал, - рассказал Алексей Соболев, генеральный директор компании "Яузские ворота", явля​ющейся собственником торгового центра "Три D". -Удаленность от метро сказывалась на работе этого арендатора, и в итоге для него это оказалось нерентабельным». После того, как пространство осво​бодилось, владельцы центра рас​сматривали несколько вариантов его использования - планирова​лось «посадить» там то предпри​ятия сферы услуг, то операторов, предлагающих товары для дачи. Была даже идея найти другого опе​ратора игровых автоматов, однако после вступления в силу закона о размещении игорных заведений в Москве это оказалось непростой задачей. В результате решили разместить там офис. «Поскольку мы - крупная структура и нам выгоднее работать на собственных площадях, чем на арендованных, мы решили разместить в этом помещении собственный офис, -подтвердил Соболев. - К тому же после произведенных расчетов такое использование освободив​шегося пространства оказалось наиболее целесообразным».

Интеллектуальные игры

На этом тему использования осво​бождающихся из-под игровых автоматов площадей в торговых центрах можно было бы и закрыть за неактуальностью, поскольку ни один эксперт рынка не смог больше вспомнить подобных случаев, если бы не одно «но». «В сентябре намечается принятие федерального закона об игорном бизнесе, в котором собираются прописать полную невозможность нахождения игорных заведении на торговых площадях любого профиля и безо всяких исключе​ний, - говорит Евгений Ковтун. - И тогда запретительные меры могут вплотную подобраться и к торговым центрам». Таким обра​зом, даже те торговые центры, в которых залы игровых автоматов и иные объекты игорного бизнеса размещены на вполне законных условиях, будут вынуждены с ними попрощаться. Им придется искать новых арендаторов на освобо​дившиеся площади. Учитывая, что владельцы центров стараются размещать «бандитов» в наименее интересных для торговли местах, этот поиск может превратиться в проблему. «Если игровые автоматы размещены в неуютных и лишен​ных витрин уголках торгового цен​тра (а в большинстве случаев так и есть), - говорит Алексей Могила, - привлечь туда арендатора иного профиля будет очень нелегко». В менее критичных ситуаци​ях владельцы площадей будут использовать стандартные схемы подбора арендаторов. Сформированную вокруг игровых автоматов зону лучше не разру​шать случайным арендатором. 

«Профиль нового арендатора помещения, в котором ранее располагались азартные игры, должен определяться в зависимости от того, какие магазины или заведения расположены по соседству», - рассказывает Ольга Ясько, руководитель отдела аналитики рынка торговой недвижимости компании Colliers International.

 «Например, если напротив игрового зала находился магазин женской одежды, то на это место выгодно посадить оператора кос​метики и парфюмерии, так как эти два профиля создадут синер​гию», - добавляет Константин Ковалев, управляющий партнер компании Blackwood. Другое дело, если автоматы не вписывались в окружающую их зону - тогда можно подобрать, наконец, более адекватного ей оператора.

Бывает, что игровые автоматы занимают помещение на 1-м этаже с отдельным входом. Тогда, по мне​нию Баллы Фай, директора по стра​тегическому развитию компании Paul's Yard, там уместно разместить салон мобильной связи, неболь​шой бутик или ювелирный магазин - то есть оператора, готового пла​тить за привлекательные площади высокую ставку аренды. Если поме​щение велико, есть смысл разбить его на несколько частей и сдать в аренду разным операторам.

Но чаще всего «однорукие бандиты» расположены на тер​ритории зоны развлечений на 3-м этаже торговых центров. В этом случае на их месте придется разместить либо кафе, что тре​бует специальных технических условий, либо магазин аудио- и видеопродукции. Можно, по словам Ясько, «посадить» на его место оператора неазартных развлечений, например бильярдный клуб. «А на мой взгляд, разумнее отдать освободившееся место под детский развлекательный центр, такой как "Крейзи парк" или "Игромакс"», - считает Дмитрий Хечумов. Однако, пор его словам, девелоперы не любят размещать в своих центрах детские площадки, расценивая это как необходимое обременение. Наверное, время игр еще придет и в наши торговые центры. Но игр без азарта. 
Building Commercial



Regions
Ульяновск. Склад про запас

Ульяновская компания “Максима-Х” решила заняться девелоперским бизнесом. логистический центрона намерена построить в пригороде К 2010 г.  класса А площадью 30 000 кв. Эксперты и участники рынка говорят, что пока в регионе нет потребности в таком терминале. Проект уже одобрен губернатором, и в ближайшее время компания может получить 15 га земли. м, а первую очередь ввести в 2009 г. 
Компания “Максима-Х” ведет переговоры с властями о выделении участка под строительство логистического центра в нескольких километрах от Ульяновска возле трассы на аэропорт, сообщил коммерческий директор компании Игорь Коньшин. По его подсчетам, планируемый срок окупаемости проекта — восемь лет.Коньшин говорит, что схема финансирования обсуждается — обойдется ли компания собственными средствами или будет привлекать заем. В пресс-службе правительства области “Ведомостям” сообщили, что проект уже одобрен губернатором Сергеем Морозовым и участок площадью 15 га определен. По его словам, центр будет соответствовать классу А, предполагаемые инвестиции составят $30 млн. 
По словам Коньшина, комплекс будет включать в себя сухие склады, а также холодильные и морозильные камеры. складских помещенийм планируется сдать 10 000 кв. Начало строительства запланировано на 2007 г., а к 2009 г.  и 5000 кв. м) заработает к концу 2010 г., надеется Коньшин и добавляет, что поиск потенциальных арендаторов терминала уже ведется. Полностью комплекс (30 000 кв. м холодильных и морозильных камер. 
Потенциальные клиенты, работающие в Ульяновской области, пока не проявляют заинтересованности в новых складских помещениях. По ее словам, потребность в распределительном складском центре в Ульяновске у компании может появиться только в том случае, если в регионе откроется более пяти магазинов “Техносила”. “У нас есть собственный распредцентр в Самаре, и в Поволжье мы работаем через него”, — сообщила Сенюк. Надежда Сенюк, директор по связям с общественностью компании “Техносила” (первый магазин открылся в Ульяновске на этой неделе), говорит, что пока фирме не нужны склады в Ульяновске. “Мы обходимся своим логистическим центром, находящимся в Московской области”, — утверждает она. Metro Cash & Carry тоже не собирается работать с “Максимой-Х”, говорит пресс-секретарь компании Оксана Токарева. Одно из крупнейших предприятий в области — Ульяновский автозавод (УАЗ) не испытывает потребности в дополнительных складских помещениях ни для своей продукции, ни для комплектующих, сообщили в пресс-службе “Северстали”. 
Несмотря на то что в области нет складских комплексов класса А, потребность в них — дело далекого будущего, считает заместитель директора отдела складской и индустриальной недвижимости Knight Frank Дмитрий Герастовский. Директор по развитию АН Becar Игорь Горский считает, что заявленных $30 млн инвестиций достаточно для строительства комплекса, но рентабельность проекта будет зависеть от прихода в область крупных московских и международных ритейлеров, уверен он. “Вряд ли какие-то из ульяновских компаний смогут оплачивать услуги центра такого высокого уровня”, — поясняет он. С Герастовским соглашается менеджер по работе с клиентами “Русской логистической службы” Валерий Ткаченко. Ульяновск — это не тот регион, где могут быть востребованы качественные логистические центры, поясняет Герастовский, ссылаясь на низкий уровень экономического развития области. Он усомнился в том, что “Максима-Х” найдет заказчиков. 
Реализация проекта будет зависеть и от того, когда будет реконструирован аэропорт Ульяновска. сетиПо словам Коньшина, площадка для строительства выбрана с учетом существующей в том районе качественной транспортной развязки, но в транспортную систему центра помимо  автодорог предполагается включить и систему транспортных коммуникаций аэропорта Ульяновска. В аэропорту отметили, что планов реконструкции аэропортового комплекса пока не существует. Сейчас ульяновский аэропорт не приспособлен к международным перевозкам. Это станет возможным, если аэропорт будет реконструирован по современным стандартам, подчеркнул Коньшин. 
Ведомости


Самостоятельность на южном направлении

Входящая в группу «Джамилько» компания ЛВБ, российский дистрибутор одежных брэндов Naf-Naf, Levi’s, Guess, Chevignon и Timberland, с октября начнет самостоятельно открывать розничные сети в южных регионах. Эксперты считают экспансию компании закономерной: все больше ритейлеров стремятся к самостоятельному контролю продаж за пределами Москвы. Как стало известно «Бизнесу», компания ЛВБ, отвечающая за casual-брэнды в структуре группы компаний «Джамилько», с октября начнет открывать собственные магазины в южных российских городах.   До сих пор за региональную розницу ЛВБ отвечали только франчайзинговые партнеры. 
«Мы начнем экспансию с Ростова-на-Дону. Но развитие отдельных сетей, например Guess и Chevignon, мы будем курировать сами»,— говорят в «Джамилько». По его словам, усиление собственной розницы в регионах предусмотрено стратегией компании: с 2007 года ЛВБ начнет открывать свои магазины в крупных городах Южного федерального округа, а также в миллионниках в других регионах.  До сих пор собственные магазины были у группы «Джамилько» и компании ЛВБ только в Москве и Петербурге.  «Экспансия не означает сокращения франчайзи: число франчайзинговых магазинов также будет расти. Франчайзи в регионе будут отвечать только за марку Naf-Naf»,— сообщил представитель группы «Джамилько». Позже откроются бутики Guess и Timberland. 15 октября в ростовском ТЦ «Горизонт» откроются сразу два собственных магазина — Chevignon и Levi’s. 
 Участники одежной розницы считают такую политику логичной. сетьС ним соглашается международный директор Русской торговой группы (BHS, C&A, Morgan, Koton) Марина Волощук: «Самостоятельный выход в регионы, скорее всего, обусловлен желанием значительно расширить К примеру, в нашем портфеле по ряду условий не развивается по франчайзингу марка Peacocks»,— поясняет генеральный директор компании Maratex (марки Esprit, Lulu Castagnette, Peacock’s) Владимир Лунин. Отдельные марки проще доверить франчайзи, у которых есть доступ к выгодным помещениям, а более сложные по концепции брэнды целесообразнее развивать самим. «У компаний с большим набором марок, как правило, разные условия для развития каждого брэнда.  продаж. К тому же сам регион по благосостоянию жителей почти не уступает Москве и Петербургу».   Южане любят красивую одежду и охотно тратят на нее деньги. м без учета арендной платы составят $200-300 тыс.   

Впрочем, в южном регионе вложения могут окупиться быстро, рассуждает Григорьев: «Ростов и крупный южные города — очень перспективный регион для рынка одежды. По оценкам гендиректора российского представительства компании Benetton Андрея Григорьева, затраты на открытие одного магазины площадью 200 кв. Некоторые свои марки, в частности BHS и C&A, мы сами выводим в регионы».   

Размер инвестиций в открытие собственных магазинов ЛВБ в «Джамилько» не разглашают. А существующих партнеров можно привлекать как дополнительную помощь. 
Бизнес



Human Research
Как сохранить ценные кадры

Успех любой компании во многом зависит от слаженной работы всего коллектива: топ-менеджеров и специалистов среднего звена. Уход одного из участников рабочего процесса неизбежно приводит к потере темпа и, как следствие, к убыткам. Именно поэтому так важно, создав работоспособную команду, суметь ее сохранить.

Суть вопроса

Понятие "ценный сотрудник" может трактоваться достаточно широко, ведь в каждой компании степень полезности и эффективности персонала измеряется по-разному. Оценка или аттестация сотрудников, как правило, базируется на критериях, которые разрабатывает НR-отдел исходя из индивидуальных особенностей и профессиональных навыков специалистов. "Такая практика широко распространена в большинстве западных компаний. Однако на российском рынке индивидуальный подход как принцип кадровой политики достаточно редкое явление, характерное в первую очередь для компаний, применяющих западные технологии управления", - отмечает Евгения Афанасьева, НR-директор компании Knight Frank.

Как известно, проблема утечки ценных кадров актуальна всегда и в любой сфере деятельности. По словам Эдуарда Бикбулатова, консультанта направления "Девелопмент и Строительство" кадровой компании "АНКОР", бить тревогу нужно начинать, когда показатель "текучести" кадров превышает 15% за год.

На динамичном, быстрорастущем и одновременно довольно молодом рынке недвижимости и без того наблюдается острый дефицит высококвалифицированных специалистов. Дело в том, что кадры просто не успевают "угнаться" за быстрорастущим рынком. Проблема усугубляется еще и тем, что практически все специалисты, обладающие определенным опытом, постоянно получают предложения о работе от конкурентов или хедхантеров. "Такая ситуация особенно критична для консалтинговых компаний, в которых ценные сотрудники, разбирающиеся в рынке и его тенденциях, - на вес золота. По сути, профессиональные кадры - это главное конкурентное преимущество, позволяющее консультантам получать лучшие объекты, работать с ведущими девелоперами столицы", - добавляет Евгения Афанасьева.

Чем более ценен специалист, тем больше сил должна прикладывать компания для его удержания. Но, с другой стороны, тем более вероятно, что этот специалист захочет самостоятельности и карьерного роста. "В крупных компаниях не всегда есть возможность предоставить хорошему сотруднику соответствующую позицию, повышение зачастую связано с уходом вышестоящего сотрудника. В среднем после 2-3 лет работы на одном месте традиционно возникает необходимость перемен, это кризисный период в жизни многих сотрудников, и работодателит должны это учитывать путем дополнительной мотивации", - комментирует Алексей Белоусов, коммерческий директор холдинга "Капитал Груп".

Но проблемы с удержанием ценных сотрудников характерны в большей степени для небольших компаний, так как зачастую в этих структурах у высококлассных специалистов не много возможностей для реализации своих профессиональных амбиций.

В поисках стимула

Существует масса причин, в соответствии с которыми человек может покинуть компанию. К примеру, на новом месте ему предлагают более высокую заработную плату или он видит серьезные перспективы для карьерного роста, а может, просто неудовлетворен существующей атмосферой в компании. В свою очередь, выбор "инструментов", которыми может воспользоваться НR-специалист для того, чтобы удержать ценных сотрудников, тоже достаточно широк. Одна из важнейших задач, которая стоит перед НR-отделами, - это разработка грамотной системы мотивации персонала, направленной в первую очередь на повышение лояльности ценных сотрудников. Система мотивации персонала может предусматривать как материальные стимулы, так и нематериальные. "В нашей компании проводятся тренинги, обучающие программы, которые рассчитаны на профессиональный рост сотрудников, - рассказывает Евгения Афанасьева. - Успешно применяется система грэйдинга, которая позволяет планировать карьерный рост сотрудников внутри компании. Таким образом, фактически каждый специалист получает шанс реализовать себя в профессиональном плане".

Безусловно, немаловажную роль при оценке эффективности каждого сотрудника играет система контроля за результатами его труда. Речь не идет о дисциплинарном контроле, который в целом не дает положительных результатов. Более эффективным, по мнению Евгении Афанасьевой, с точки зрения мотивации персонала является текущий контроль за результатами труда, который подразумевает также помощь в развитии и построении карьеры специалиста.

Для взаимовыгодного продолжительного сотрудничества необходимо, чтобы интересы ценного сотрудника и компании совпадали. Работодатели должны понимать, что на данный момент является для человека наибольшим приоритетом. "Для одного это могут быть интересные задачи, для другого - комфорт, для третьего - желание заработать максимальное количество денег и т. д. Кроме того, практика показывает, что очень сильным удерживающим фактором является хорошая атмосфера в компании. Мы все проводим на работе значительное количество времени, и люди, которые нас окружают - это наше качество жизни. Если человек идет на работу с удовольствием, то принять предложение другой компании становится гораздо сложнее", - комментирует Лада Сюткина, НR-директор Colliers International.
Многие работодатели стараются усилить дружеские связи среди своих сотрудников. "К примеру, в нашей компании с этой целью проводился team-building. Всех сотрудников (около 300 человек) вывезли за город, чтобы провести командные соревнования. Многие работники впервые увидели друг друга в неформальной обстановке, путем смешивания команд наладились отношения между отделами, укрепился командный дух. Очень важно, чтобы сотрудник чувствовал заботу со стороны компании. Это касается и качественной медицинской страховки, и системы отпусков и отгулов, и дизайна офиса, и даже бесплатных обедов", - отмечает Алексей Белоусов.

Финансовая сторона вопроса

Для того чтобы удержать сотрудника, наиболее распространенным вариантом является материальное поощрение. Помимо повышения зарплаты сюда можно отнести и систему бонусов, и увеличение процента от сделок, и премии - как регулярные, так и по случаю успешной сделки. "Мы советуем работодателям дважды в год покупать обзор заработных плат, дабы з/п вашего ценного сотрудника соответствовала тенденциям рынка. Кроме того, имеет смысл изначально переплатить отдельному ценному сотруднику на 10%, чем средний показатель по рынку, и тем самым удерживать его. Бонусная система также должна быть очень четко сформулирована. Специалист должен быть уверен, что, допустим, с 15 февраля по 15 марта он получит бонус в размере трех заработных плат", - рассказывает Эдуард Бикбулатов.

К слову, согласно социологическим исследованиям, после повышения заработной платы качество работы сотрудника не повышается, а, наоборот, снижается. Вероятно, это объясняется тем, что работник после увеличения зарплаты так и не получает возможности реализовать свои профессиональные способности, его деятельность остается прежней, должностные обязанности не меняются.

Наиболее распространенный "бытовой" способ удержать сотрудника - выдать ему кредит. "Однако у этого способа есть как свои достоинства - человек остается работать, так и недостатки. Если сотрудник принял решение уйти, его уже ничто не остановит. А если работодатель будет чинить препятствия, учитывая невыплаченный кредит, это автоматически скажется на качестве работы" - замечает Алексей Белоусов. Впрочем, на практике известны случаи, когда специалист был настолько ценным для компании-конкурента, что она была готова выплатить за него кредит.

Некоторые работодатели дают возможность своим сотрудникам повысить квалификацию или получить дополнительное образование или степень МВА за счет компании. "В таком случае может быть составлен отдельный договор, где стоимость обучения будет амортизирована пропорционально количеству времени, которое человек должен потом отработать, например 24 месяца. Если человек увольняется раньше, например, через полгода, то он должен выплатить одну четверть затрат на его обучение", - отмечает Эдуард Бикбулатов.

Некоторые работодатели пытаются "подстраховать" себя еще на этапе приема сотрудника на работу. В трудовом договоре, например, может быть оговорен срок, в течение которого специалист не имеет права разрывать свой контракт с работодателем. Тем не менее, как показывает практика, подобные меры не гарантируют эффективной работы такого сотрудника, и в итоге работодатель все равно может оказаться в проигрыше.

Тотальный контроль

В надежде сохранить сотрудника некоторые компании готовы на все. Например, ведут тотальный контроль за специалистами: прослушивают рабочие и мобильные телефоны, просматривают электронную почту, кроме того, на рабочем месте не разрешают пользоваться личными почтовыми ящиками. Таким образом работодатели надеются проконтролировать информационные потоки. "Серьезные, "взрослые" компании такие методы не используют. Во-первых, они абсолютно неэффективны: если человек решил покинуть компанию, он это сделает в двухнедельный срок. Во-вторых, квалифицированные сотрудники не хотят работать в таких компаниях. Тотальный контроль за сотрудниками - это не только неэтично и незаконно, но и в стратегическом плане не выгодно компании-работодателю", - прокомментировал Эдуард Бикбулатов.

Основную опасность для работодателей представляют хедхантеры. Исключить полностью их контакты с сотрудниками вряд ли удастся. Хотя можно пытаться снизить свои риски, не открывая в свободном доступе информацию о персонале. "Но фактически все руководящие публичные сотрудники или сотрудники, имеющие по работе большое количество внешних контактов, входят в повышенную "группу риска". Контроль здесь не помогает, скорее, наоборот, создает дополнительное напряжение. Если же вы доверяете своим сотрудникам и всегда открыты для диалога, у вас будет значительно меньше неожиданных увольнений", - отмечает Лада Сюткина.
В заключение

Несмотря на острый дефицит высококвалифицированных специалистов и жесткую борьбу за них, работодатели не унывают. "Приятно, что сегодня в нашу индустрию на начальные позиции приходит много молодых интересных людей. Важно, что они делают осознанный выбор в пользу недвижимости, и эти люди составят будущее нашего рынка", - отмечает Лада Сюткина. В свою очередь, рекрутеры и хедхантеры считают, что в обозримом будущем ситуация на рынке не изменится и спрос на кадры только вырастет, а значит, и борьба за них будет еще более изощренной.
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