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Сольемся в экстазе. Ситуация на рынке слияний и поглощений

Рынок российской коммерческой недвижимости эксперты называют устоявшимся организмом: ниши разграничены, функции каждого игрока расписаны. Одни занимаются девелопментом, другие — инвестициями, третьи — консалтингом. Даже рейдеры притихли.
Retail
Якоря разного вкуса 
Казалось бы, давно ли россияне с завистью смотрели зарубежные фильмы, в которых главные герои в супермаркетах доверху наполняли тележки всякими вкусностями? Сейчас в Москве подобная картина никого не заденет — разве что соседей по очереди пятничным вечером. 
На глазок
Россия значительно уступает многим странам по обеспеченности качественными торговыми площадями.

X5 Retail Group ведет переговоры о приобретении сети «Марка» 
X5 Retail Group, управляющая розничными сетями «Пятерочка» и «Перекресток», ведет переговоры о приобретении сети универсамов «Марка», сообщил «Интерфаксу» источник на розничном рынке.

Warehouses/Land
«Авалон Логистикс» поделили пополам
Британский фонд Raven Russia (RR), пообещавший инвестировать не менее $2 млрд в строительство складской недвижимости в России, займется смежным бизнесом.

Regions
Клерки идут на стройку 

На петербургском офисном рынке увеличивается доля сделок аренды, заключенных на стадии строительства бизнес-центров. К моменту, когда деловые комплексы сдаются государственной приемочной комиссии, в них, как правило, уже забронировано 50-70% площадей.
Offices/General
Сольемся в экстазе
Ситуация на рынке слияний и поглощений
Рынок российской коммерческой недвижимости эксперты называют устоявшимся организмом: ниши разграничены, функции каждого игрока расписаны. Одни занимаются девелопментом, другие — инвестициями, третьи — консалтингом. Даже рейдеры притихли. Довольно редко крупные компании сталкиваются друг с другом на важных тендерах, а публичные конфликты между ними уходят в историю. Однако все-таки существуют слияния и поглощения, в рамках которых компании скупают друг друга. Но и этот сегмент приобретает все более цивилизованные очертания.

«Об окончательном формировании цивилизованного рынка M&A, слияний и поглощений, на рынке коммерческой недвижимости говорить пока рано. Действительно, рейдерские захваты во многом остались в прошлом, но сделки по слиянию и поглощению, которые были заключены в последнее время, как правило, отличаются от сделок на западных рынках: в большинстве случаев это приобретение компаниями существующего бизнеса с готовой командой, которые таким образом облегчают для себя выход на новый для них рынок или значительно расширяют деятельность», — отмечает директор отдела финансовых рынков и инвестиций «Jones Lang LaSalle Россия и СНГ» Татьяна Сандерсон. По ее словам, «более продвинутые формы M&А, составляющие костяк крупных портфельных сделок в таких странах, как Германия, — например, leaseback (продажа здания с сохранением права его аренды) для выделения и продажи недвижимости как самостоятельной бизнес-единицы, оптимизации структур владения и финансирования портфеля недвижимости — в России пока представлены слабо».

В поисках определений

По мнению экспертов, определить сегмент слияний и поглощений на рынке коммерческой недвижимости довольно сложно. «Критерии сделки M&A достаточно расплывчаты. Покупка офисного центра может рассматриваться как поглощение, а может как просто расширение бизнеса за счет приобретения дополнительного актива (как завод приобретает новую производственную линию у другой фабрики). В широком смысле подобных сделок было достаточно много — речь идет о сотнях в разных регионах. Если же говорить о корпоративных M&A, не считая сделки IPO, то в контексте внутреннего рынка они пока что редкость», — говорит директор по M&A и Private Equity инвестиционного холдинга «Финам» Алла Одинцова. По ее словам, рейдерские захваты по-прежнему имеют место, но подобная активность сместилась в регионы. Кроме того, рейдеры предпочитают действовать, используя несовершенство правового поля, а силовые захваты ушли в прошлое.

«Российский рынок коммерческой недвижимости в основном уже отошел от практики рейдерских захватов. В первую очередь это связано с тем, что на порядок снизилась доходность рейдерского бизнеса: если раньше она могла достигать 1000%, то сейчас доходность значительно скромнее и не всегда оправдывает риски. На рынке осталось мало “рейдопригодных” объектов — слабо защищенные предприятия с хорошими активами на дорогой земле были захвачены черными рейдерами еще в 1990-е гг., а остальные успели с тех пор укрепить уязвимые места и провести реструктуризацию, что существенно усложнило возможный захват и заранее сделало его нерентабельным. Методы поглощения постепенно переходят в правовое поле, т. е. рынок недвижимости белеет», — говорит директор направления офисной недвижимости компании Prime City Properties Александр Новиков. По его словам, знаковым событием в начале этого года стало упразднение самого скандального рейдера прошлых лет — компании «Росбилдинг». «Ее владельцы перешли к цивилизованному бизнесу и решили дистанцироваться от бренда с негативной репутацией, распределив активы компании между новыми организациями», — объясняет он.

Затрудняются эксперты и в оценке общего объема рынка слияний и поглощений. «Объем рынка оценить достаточно сложно — многие сделки, особенно в регионах, не афишируются, а декларируемый размер сделок чаще всего отличается от реального. В целом речь идет о десятках миллиардов долларов», — считает Алла Одинцова. По словам генерального директора компании «Миэль — Коммерческая недвижимость» Андрея Бушина, «назвать объем рынка слияний и поглощений достаточно сложно, хотя с учетом всех рейдерских захватов он исчисляется цифрой в миллиарды долларов». «В России все же преобладают признаки нецивилизованного рынка, поскольку большинство компаний непубличны. В западных странах организации прозрачны, их реальная стоимость определяется котировками акций», — считает эксперт.

По словам Аллы Одинцовой, отличие российского сегмента слияний и поглощений на рынке коммерческой недвижимости от иностранных аналогов носит скорее технический характер. «Например, на Западе не принято рассчитываться наличными, а для России это норма. Кроме того, недостаточно развитая законодательная база M&A создает дополнительные риски. Например, нам известен случай, когда собственник продал свою строительную компанию, а затем создал другую, переведя на нее заключенные контракты — со старой компанией они были расторгнуты», — рассказывает она.

Причины поглощений

«На рынке недвижимости основной причиной поглощений является земля. Если рассматривать московский рынок, то с каждым годом становится все яснее, что на месте заводов рано или поздно появятся офисные комплексы и торговые центры — в этом заинтересованы как девелоперы, так и столичные власти, для которых коммерческая недвижимость означает экономическое развитие города и увеличение налогов в бюджет. Поэтому сейчас процессы поглощения проходят цивилизованно: владельцы предприятий понимают, что другого пути нет, а девелоперам, в свою очередь, не нужны скандалы вокруг их проектов», — говорит Александр Новиков. По его словам, такой способ разрешения ситуации благоприятно сказывается на производстве, которое теперь принято не банкротить, а переводить на отдаленные от центра земли.

«Как правило, объектами недружественных поглощений становятся неэффективно используемые активы, например НИИ, промпредприятия, собственники которых не имеют сильной административной поддержки, не инвестируют в развитие бизнеса», — отмечает Алла Одинцова. По словам Андрея Бушина, также чаще всего «объектом поглощения выступают организации, бизнес которых неэффективен, но стоимость их активов достаточно велика. «Как правило, к ним можно отнести промышленные предприятия, расположенные в интересных с точки зрения коммерческой недвижимости местах», — соглашается он.

Поэтому, по его словам, одним из методов избежать захвата является отделение бизнеса от активов компании, когда оперирующими организациями являются одни компании, а владельцами активов выступают другие фирмы, которые, например, сдают помещения в аренду первым. «Также можно обременить объекты залогом для вливания средств в бизнес. Не следует забывать и о проведении правовой оценки всей документации, устраняя все сложные и спорные моменты в истории предприятия, совершать дополнительные сделки купли-продажи, формируя добросовестного приобретателя, и т. д. Механизмов защиты существует несколько, хотя на каждый найдется способ его обойти и добиться коварной цели. Поэтому необходимо все время контролировать процесс», — говорит эксперт. Другую ситуацию представляет собой дружественное поглощение, которое, по словам Аллы Одинцовой, является покупкой «перспективного актива, интересного своим портфелей заказов, сильными позициями в каком-то регионе, имеющимися технологиями и проч.». «Одной из причин слияния выступает увеличение конкурентных преимуществ компании. А некоторые организации могут взаимодополнять друг друга, достигая синергетического эффекта путем сложения своих компетенций. В то время как причиной поглощения в основном является укрупнение сети путем покупки конкурентов. Хотя известны случаи приобретения компании, владеющей ценным активом», — рассказывает Андрей Бушин.

В случае покупки российских игроков западными компаниями, по мнению управляющего партнера Colliers International Сергея Гипша, основными причинами слияния являются «доступ к дешевым деньгам и, как следствие, обеспечение роста бизнеса, а также улучшение имиджа компании, что необходимо для последующих IPO и выхода на международный рынок. Для западной компании слияние — это самый эффективный путь вхождения на российский рынок, в некоторых сферах без локального партнера это просто невозможно».

Буква закона

В российском законодательстве, по словам экспертов, отсутствует понятие слияния и поглощения, равно как и определение рейдерского захвата. Поэтому с точки зрения закона такие сделки остаются terra incognita. Единственное, на чем отражается заключение таких соглашений, — это на налоговом обложении. По словам ведущего консультанта отдела консалтинга «ФинЭкспертиза» Татьяны Селезневой, существует три базовых способа покупки бизнеса: приобретение доли или акций юридического лица, которое прямым или косвенным образом контролирует деятельность всего холдинга, покупка ключевого имущества, на базе которого ведется бизнес, например недвижимости и основных средств, а также покупка предприятия как имущественного комплекса.

«Говоря о налоговых последствиях купли-продажи бизнеса, необходимо отделять налоговые последствия самой сделки продажи-покупки бизнеса и последствия, связанные с уже приобретенным бизнесом. При любом способе приобретения покупатель налоговых последствий от сделки не имеет, если цена покупки определена справедливо. Можно только отдельно оговориться, что стороны при заключении сделки купли-продажи активов и определении его стоимости должны учитывать режим обложения НДС этой сделки. Например, при прочих равных условиях отсутствие НДС из-за налогового режима продавца должно уменьшить цену сделки», — говорит эксперт. Как отмечает Татьяна Селезнева, если цена сделки определена сторонами из иных соображений, например завышена или занижена по сравнению с рыночной ценой, то для сторон сделки возникает риск увеличения налоговых обязательств на основании статьи 40 Налогового кодекса. В таком случае налоговые обязательства сторон сделки будут оценены налоговыми органами исходя из рыночной оценки покупки. Для продавца будут изменены налоговые последствия осуществленной сделки, а для покупателя эта ситуация изменяет налоговые последствия, возникающие из факта приобретения бизнеса и дальнейшего его использования. Иными словами, продавец должен будет заплатить недоплаченные налоги сразу после сделки, а покупатель — уже потом.

В случае, если слияние или поглощение происходит через покупку акций или части компании, схема другая. «Если говорить о последствиях продажи-покупки долей, то следует сразу же оговориться, что в этой сделке не участвует само акционерное общество, а купля-продажа осуществляется между его участниками. Поэтому ни новый владелец, ни общество, акции которого продаются, не несут налоговое бремя совершенной сделки. В свою очередь, продавцы долей акций определяют свои обязательства по налогу на прибыль, если они юридические лица, или по налогу на доходы физических лиц. НДС сделка продажи долей и акций не облагается», — отмечает Татьяна Селезнева. При этом способе приобретения, по ее словам, возникают наибольшие налоговые риски от владения бизнесом, так как новый владелец практически наследует налоговую историю покупки, так как все налоговые претензии к обществу уменьшают его стоимость и, следовательно, обременяют нового владельца.

Примеры сделок

Хотя конкретный объем рынка слияний и поглощений определить сложно, а его критерии весьма расплывчаты, сделки M&A на нем активно практикуются. «Одной из самых заметных сделок II квартала 2007 г. стала покупка “Базэлом” 38% акций ОАО “Сити”, управляющей компании ММДЦ “Москва-Сити”, у группы “Гута”. Активность российских инвесторов в будущем деловом центре обусловлена высокой доходностью проектов и постоянным ростом ставок аренды и продажи», — рассказывает Александр Новиков. Кроме того, по его словам, идет развитие проекта «Большой Сити», с территории которого власти планируют перебазировать около 80 различных предприятий, и крупные девелоперы уже получили контроль над несколькими участками для дальнейшего строительства. «Приборостроительный завод на Кутузовском проспекте, 36, приобрели “Базэл” и Mirax Group. Совладельцы “Вимм-Билль-Данна” на месте мелькомбината № 4 в Шмитовском проезде планируют построить многофункциональный комплекс», — говорит он. Из более ранних примеров эксперт вспоминает, что в 2005 г. банк «Глобэкс» консолидировал 92% акций часового завода «Слава» около ст. м. «Белорусская» и после переноса производства строит там крупный многофункциональный комплекс. А в 2006 г. Coalco купила хлебозавод № 5 на Ходынской улице, чтобы построить там офисный комплекс класса А. По мнению участников рынка, примерно половина крупных девелоперских проектов в Москве появилась в результате сделок по слиянию и поглощению. В частности, к этому же сегменту относится дележ площадок в рамках проекта «Золотой остров».

Помимо поглощения небольших компаний ради получения привлекательных участков на российском рынке практикуется и слияние компаний. «Процессы слияния и поглощения известны в сетевых компаниях: например, магазины “Пятерочка” и “Перекресток” образовали X5 Retail, а ГК “ПИК” приобрела 50% плюс 1 акция Storm Properties, хотя сложно судить, действительно ли речь идет о рынке [самой] коммерческой недвижимости или все же девелоперов», — говорит Андрей Бушин. В частности, по его словам, последняя сделка демонстрирует пример M&А, когда поглощаемая структура является компетентным игроком на рынке коммерческой недвижимости и владельцем достаточно большого портфеля проектов.

Существуют на российском рынке и слияния равноценных структур, а также примеры заключения таких сделок с участием российских компаний на международном уровне. «Можно вспомнить слияние DVI Group и StroinRos. Также стоит отметить покупку структурами Дерипаски пакета в Hochtief AG и Strabag», — напоминает Алла Одинцова.

В последнее время, по мнению Сергея Гипша, в этом сегменте рынка большинство сделок происходит с участием как раз иностранных игроков. «Среди сделок на российском рынке коммерческой недвижимости могу выделить следующие: приобретение контрольного пакета компании Noble Gibbons сначала компанией “Альфа-групп”, а позднее CB Richard Ellis, а также Stiles & Riabokobylko корпорацией Cushman & Wakefield. В августе 2006 г. инвестфонд под управлением Morgan Stanley Real Estate купил 10% “Росевродевелопмента”. В конце марта 2007 г. тот же Morgan Stanley Real Estate Special Situations Fund III приобрел 25% акций девелоперской компании RBI — одного из основных игроков на рынке жилой и торговой недвижимости Санкт-Петербурга», — говорит эксперт.

В складском секторе фонд Raven Russia объявил о создании совместного предприятия с российской девелоперской компанией RDI Group для строительства крупного логистического комплекса класса А на Каширском шоссе. Кроме того, в марте Raven Russia и турецкая компания EGL Holdings объявили о создании совместного предприятия для строительства нового логистического комплекса рядом с аэропортом «Шереметьево». В выкупленную группой компанией «ПИК» Storm Properties через месяц после заключения сделки пришли иностранные инвесторы. Marbleton Property Fund, JER Partners и Alfa Capital Partners создали с ней совместное предприятие для девелопмента проекта бизнес-парка в Москве.

Кроме того, напоминает Сергей Гипш, в сентябре было объявлено о состоявшейся сделке по приобретению 50% акций группы компаний «Торговый квартал» одной из крупнейших инвестиционно-девелоперских компаний Восточной Европы — TriGranit Development Corporation.

«На сегодняшний день на российский рынок коммерческой недвижимости пришло не так много иностранных фондов, и их количество в будущем дойдет, возможно, до сотни. На данный момент на рынке не хватает инвестиционных продуктов, поэтому выходящие на рынок фонды рассматривают стратегическое партнерство с успешными девелоперами для того, чтобы обезопасить свои будущие вложения. В рамках данного партнерства девелопер создает и продвигает проекты, а фонды будут финансировать и на каком-то этапе выкупать готовые объекты», — считает Сергей Гипш.
Ведомости - «Недвижимость. Стены бизнеса»
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Якоря разного вкуса

Казалось бы, давно ли россияне с завистью смотрели зарубежные фильмы, в которых главные герои в супермаркетах доверху наполняли тележки всякими вкусностями? Сейчас в Москве подобная картина никого не заденет — разве что соседей по очереди пятничным вечером. Большинство столичных торговых центров на своих площадях размещают продуктовые магазины, которые в одних случаях являются центром притяжения покупателей, а в других — дополнительной, но не самой полезной опцией.

Критерии «якорности»
Концепция крупных торговых центров предполагает, что значительная часть площадей будет занята крупными же гипермаркетами, иначе — якорями. Как пояснил Григорий Печерский, вице-президент компании ADG Group, якорным арендатором считается не просто оператор, который занимает помещение большого размера. Главное — его способность притягивать потоки посетителей. «Поэтому критериями оценки “якорности” являются узнаваемость бренда и качество услуг, предоставляемых посетителям ТРК», — отмечает он.

Как рассказала Наталия Орешина, директор отдела торговой недвижимости компании Cushman & Wakefield / Stiles & Riabokobylko, на российском рынке распространена смешанная модель торговых центров: в качестве якорей присутствуют и гипермаркет, и развлечения, что нетипично для Европы. Например, во Франции в качестве якорей в ТЦ выступают гипермаркеты, в Англии — department store (универмаги). Развлекательный компонент в Европе выделяется в отдельный формат. В настоящее время большинство игроков на рынке торговой недвижимости тяготеют к активному развитию и количество якорей увеличивается. По словам Антонины Лаировой, старшего аналитика компании Prime City Properties, выбор продуктового ритейлера зависит от формата торгового центра и его целевой аудитории. Например, в центре города интенсивные людские потоки обеспечат ТЦ хорошую посещаемость и без продуктового супермаркета. Но в спальных районах такой якорь будет оптимальным. «Нуждаются в продуктовых гипермаркетах региональные торговые центры, расположенные обычно около МКАД, поскольку побудить покупателей к дальней поездке может только огромный ассортимент», — объясняет она.

Анна Рудакова, консультант по недвижимости консалтинговой компании Russian Research Group, считает, что концепция любого крупного ТЦ подразумевает наличие профессионально продуктового оператора. Как пояснила Эльза Розенталь, вице-президент компании «Торговый квартал», эти сети предлагают товары массового повседневного спроса, привлекая основные потоки посетителей. Кроме того, такой якорь притягивает в ТЦ других арендаторов, желающих за счет соседства повысить свой уровень посещаемости.

Сети старые и новые

Сейчас на рынке представлено более 20 продуктовых сетей. По словам Михаила Геца, вице-президента по стратегическому развитию компании Blackwood, чаще всего в качестве якорных арендаторов выступают такие известные на рынке продуктового ритейла сети, как «Перекресток», «Седьмой континент», «Азбука вкуса», «Патэрсон», «Мой магазин», «Ашан», «Спар». Эльза Розенталь добавила «Пятерочку», «Гроссмарт», «АБК», «Мосмарт», «Мегамарт» и др. По словам Наталии Орешиной, на рынке есть три категории продуктовых сетей. Это, во-первых, международные компании — Auchan, Real, выходящая на рынок Carrefour. Во-вторых, глобальные национальные сети — «Перекресток», «Седьмой континент» с гипермаркетом «Наш», «О'Кей», «Мосмарт». Третья категория — менее крупные игроки, которые начинают бизнес в отдельно взятом городе, но с планами экспансии и постепенного выхода на федеральный уровень: «Бахетле» (Казань), «Вестер» (Калининград) и др. Айдар Галеев, директор департамента консалтинга и исследований компании «Миэль — Коммерческая недвижимость», отметил, что в Москве чаще всего якорными арендаторами в торговых центрах выступают продуктовые магазины сетей «Перекресток» и «Патэрсон». Хотя, по его словам, второго оператора многие управляющие компании считают непопулярным у потребителей. В настоящее время магазины «Перекресток» (X5 Retail Group) расположены более чем в 15 регионах России, включая Москву, города Московской области, Санкт-Петербург, Самару, Казань, Тольятти, Волгоград, Нижний Новгород, Воронеж, Липецк, Ростов-на-Дону, Краснодар, Ярославль, Йошкар-Олу, Чебоксары и др. Магазины сети являются как собственными, так и работающими по франшизе. Количество собственных магазинов составляет 170, включая 98 магазинов в Москве. В холдинг X5 Retail Group также входит продуктовая сеть «Пятерочка», которая насчитывает 539 собственных магазинов, из них в Москве сейчас работает 241. Магазины формата «Пятерочка» работают в формате экономкласса и располагаются в шаговой доступности от жилых домов.

Развитие сети Auchan на площадях строящихся ТЦ идет непросто. «Большой объем необходимых площадей для размещения Auchan по низким арендным ставкам не всегда вписывается в концепцию объекта», — объясняет Галеев. В настоящее время в России открыто 16 гипермаркетов Auchan, которые находятся в Москве, Санкт-Петербурге, Екатеринбурге и Нижнем Новгороде. С открытием гипермаркета «Мега — Белая дача», где разместился Auchan, в столице их стало 10. Активно развивается сеть «Седьмой континент». В 2007 г. в нее входило более 120 магазинов формата гипермаркет и супермаркет. Магазины расположены в Москве и Московской области, Калининграде и Калининградской области, Санкт-Петербурге, Рязани, Челябинске и Минске. Сеть «Азбука вкуса» в Москве и Московской области насчитывает 23 супермаркета. В течение 2005-2007 гг. супермаркеты сети были открыты в торговых центрах «Дрим Хаус», «Ереван Плаза», «Любимый», «Европа», «Лотте Плаза», а также в фирменном ТЦ «Азбука вкуса». Все реже в качестве якорного арендатора выступает «Рамстор». Как уже писали «Ведомости», турецкий ритейлер «Рамстор» сократил присутствие в России: за полгода закрылся десяток магазинов сети, а новые проекты заморожены. «В I квартале 2007 г. “Рамэнка” закрыла пять арендованных магазинов — четыре в Москве и один в Казани — в целях оптимизации работы сети», — говорится в квартальном отчете владельца сети компании Migros. К концу первого полугодия компания закрыла еще пять торговых объектов разного формата, все — в арендованных помещениях крупных торгцентров, сообщил «Ведомостям» сотрудник пресс-службы «Рамэнки». Это второй гипермаркет в Казани, магазины в Петербурге, Ростове, Самаре и подмосковных Мытищах. Арендодатели остались недовольны ценовой политикой бывшего партнера. Из-за высоких цен проходимость магазина была низкой.

Из новых продуктовых сетей Вячеслав Лимонов, генеральный директор агентства элитной недвижимости «Новое качество», отметил супермаркеты «Алые паруса», товары которых ориентированы на состоятельных потребителей. По его словам, сеть постоянно расширяет географию ритейла внутри Москвы, но не составляет конкуренцию «Седьмому континенту» и «Рамстору» как по количеству торговых точек в торговых центрах, так и по классу потребителей. «Проект магазинов данной сети предполагал размещение «Алых парусов» на территории жилых комплексов (компании «Дон-Строй». — «Ведомости»), таких как «Триумф Палас», «Воробьевы горы» и «Алые паруса», — говорит он. В сентябре текущего года открылся второй в подмосковных Химках магазин «Мосмартик». Это уже третий «Мосмартик» в Московской области и 18-й объект формата «удобный магазин», развиваемого мультиформатной сетью дискаунтеров «Мосмарт». Ольга Ясько, руководитель департамента аналитики Colliers International, отметила: проведя анализ функционирующих в настоящий момент 59 профессиональных торговых центров Москвы, компания определила лидеров по количеству магазинов. Это «Перекресток» (12 супермаркетов), «Седьмой континент» (семь супермаркетов), Auchan (девять гипермаркетов) и «Рамстор» (семь гипермаркетов). «Только в семи из 59 рассмотренных торговых центров отсутствуют якоря — продуктовые магазины», — говорит Ясько.
	СУПЕРМАРКЕТЫ И ГИПЕРМАРКЕТЫ В ПРОФЕССИОНАЛЬНЫХ ТОРГОВЫХ ЦЕНТРАХ МОСКВЫ

	Название сети
	Количество ТЦ*

	СУПЕРМАРКЕТЫ

	«Перекресток»
	12

	«Седьмой континент»
	7

	«Азбука вкуса»
	2

	«Мой магазин»
	2

	«Алые паруса»
	1

	«Остров»
	1

	«Атак»
	1

	ГИПЕРМАРКЕТЫ

	«Ашан»
	9

	«Рамстор»
	7

	«Мосмарт»
	4

	«Наш гипермаркет»
	2

	«Реал»
	2

	«Перекресток»
	2

	*Где сеть является якорным арендатором.

Источник: Colliers International


В нужном месте

Продовольственные сети в столице активно развиваются и постоянно испытывают потребность в площадях. Наталия Орешина считает, что спрос и предложение в настоящий момент близки к состоянию баланса, но все же отмечается перевес в сторону недостатка предложения. Нередко ситуация складывается так, что на площади одного ТЦ претендует сразу несколько продуктовых торговых сетей. «Мы определяем короткий список — не более трех компаний — предполагаемых арендаторов на роль якорного продуктового ритейлера еще на этапе разработки концепции проекта, — рассказывает Илья Шершнев, директор по развитию компании Swiss Realty Group. — Всегда это первоклассные арендаторы, так как именно они могут гарантировать покупательские потоки».

Бывают случаи, когда собственникам не сразу удается сдать в аренду большие площади. Ольга Ясько объяснила это тем, что участники сделки не могут прийти к согласию по одному или нескольким пунктам договора — их не устраивают арендные ставки или технические требования к помещениям. Константин Королев, менеджер департамента консалтинга компании Becar. Commercial Property Moscow, добавил, что продуктовые сети могут отказаться от аренды из-за слишком низких транспортных и пешеходных потоков, неудобных развязок, трудностей парковки, наличия строящихся конкурентов с более привлекательными условиями. Но на практике отказы арендаторов от своих намерений встречаются редко. В компании ADG Group смогли привести всего один пример, когда «Рамстор» отказался от достигнутых договоренностей. «Позже выяснилось, что это было вызвано внутренними трудностями сети в части финансирования собственного развития», — говорит Григорий Печерский.

«В любом случае площадь не останется свободной — ее займет другая сеть. Обычно среди продуктовых сетей проводится тендер на право размещения в торговом центре», — говорит Ясько. В последнее время экспансия сетей гиперактивна и зачастую девелопер отказывает более слабым по тем или иным показателям сетевым операторам продуктового ритейла в участии в проекте, а не наоборот, добавляет Григорий Печерский. По словам Айдара Галеева, дефицит помещений для размещения супермаркетов и гипермаркетов сохраняется, поскольку для удовлетворения нормативных показателей столицы количество, например, гипермаркетов следует увеличить минимум в несколько раз.

В правильном формате

Предложение подходящих площадей для продуктовых ритейлеров ограниченно, поэтому многие из них формируют специализированные девелоперские подразделения и сами строят торговые центры («Рамстор», Auchan и др.). «В этом случае ритейлер несет большие единовременные затраты, зато в будущем получает возможность сдавать часть площадей небольшим операторам в прикассовой зоне или даже сделать торговую галерею с ресторанным двориком», — говорит Антонина Лаирова. Каждая продуктовая сеть старается подобрать помещение в соответствии со своим форматом, комментирует Наталия Орешина. Поэтому девелоперу важно ориентироваться на уровень доходов целевой аудитории и в зависимости от этого делать выбор в пользу супермаркета среднего уровня, дискаунтера или же сети, работающей в сегменте премиум, советует Антонина Лаирова. Николай Комаров, пресс-секретарь сети супермаркетов «Азбука вкуса», отметил, что формат сети не позволяет рассматривать обычные спальные районы в качестве мест для размещения магазинов. Auchan не может войти в некоторые проекты в силу того, что просто в них не помещается. «Перекресток» более гибок, он представлен в трех форматах: «магазины у дома», «супермаркет» (800-1600 кв. м) и городской гипермаркет (4000-7000 кв. м), поэтому подобрать подходящую площадь ему несложно. «Для открытия супермаркета нам необходимо иметь общую площадь до 3000 кв. м, из них торговая должна составлять до 2000 кв. м, для гипермаркетов — 10 000 кв. м общей и 6000 кв. м — торговой», — говорит Леонид Пирогов, руководитель пресс-службы компании «Седьмой континент».

В соответствии с выбранным форматом у компаний есть требования по минимальным размерам площадей. Например, «Седьмому континенту» интересна площадь от 1500 кв. м, «Азбуке вкуса» — от 1000 кв. м. «Если торговый центр хочет получить в качестве якорного арендатора “Мосмарт”, Real или Auchan, то необходимо разрабатывать проект здания так, чтобы площадь гипермаркета составляла не менее 10 000 кв. м», — отмечает Орешина. Один из крупнейших гипермаркетов «Рамстор» располагается в торговом центре «Рамстор-Капитолий», его площадь составляет 10 600 кв. м, приводит пример Вячеслав Лимонов. Константин Королев считает, что место расположения торгового центра — одна из главных характеристик, влияющих на принятие решения об аренде площадей. Поэтому бывают случаи, когда продуктовые сети решают отойти от принятого формата и согласиться на меньшую площадь, если ТЦ расположен в удачном месте. Или, например, несмотря на ограничение по размещению супермаркетов сети не ближе 7 км друг от друга, на важных транспортных магистралях магазины одной сети могут оказаться и в двух кварталах друг от друга («Перекресток»).

Не дать протухнуть

Размещение продовольственных магазинов на площадях ТЦ требует соблюдения внушительного перечня обязательных условий. «За исключением российских дискаунтеров, продуктовые операторы предпочитают вновь построенные здания», — говорит Лаирова. Лимонов подметил, что пул якорных арендаторов формируется, как правило, на начальной стадии строительства или на этапе согласования концепции ТЦ. «Чем крупнее будет площадь магазина, тем сложнее на ней будут организованы движения посетителей и доставка товара, — предупреждает Лаирова. — Поэтому для гипермаркетов оптимально входить в проект торгового центра еще на этапе проектирования, чтобы максимально учесть его спецификации». Грамотный застройщик согласовывает с якорным арендатором инженерно-планировочные характеристики, и за 5-6 месяцев до открытия торгового центра якоря начинают ремонтные работы. В перечень важных характеристик входят шаг колонн, конфигурация торговой зоны и зоны разгрузки, наличие в здании современных инженерных систем и систем безопасности (вентиляция, кондиционирование, система пожаротушения и т. д.), мощность электросети, предельная величина нагрузки на перекрытия.

Большое значение имеет наличие как минимум одного погрузочно-разгрузочного дока на 1000 кв. м и обеспечение не менее 50-60 Вт электроэнергии на 1 кв. м. «Работа супермаркетов связана с использованием оборудования большой энергоемкости, например холодильных камер», — объясняет Эльза Розенталь. Например, для открытия супермаркета «Азбука вкуса» необходимо не менее 400 кВт электроэнергии. В числе требований сети также наличие двух видов вентиляции — общеобменной и агрессивной (для приготовления пищи).

По словам Галеева, высота потолков должна достигать 4 м для супермаркета и 8-10 м для гипермаркета. Склады должны быть не ниже 6,5-7 м, дополняет Ольга Ясько. «Для экономии пространства для владельца гипермаркета было бы выгодно не сдавать дорогостоящие торговые площади на первом уровне, а сделать антресоль, что увеличивает высоту потолков до 9 м и позволяет сэкономить на размере коробки, предоставляемой оператору», — говорит Наталия Орешина. По словам Айдара Галеева, площади под продуктовые магазины должны находиться на 1-м этаже. Только в редких случаях подходит цокольный этаж. «Мы рассматриваем только первый уровень», — соглашается Леонид Пирогов. Хотя не все эксперты придерживаются такого же мнения. Эльза Розенталь отметила, что размещение продовольственного супермаркета в цокольном этаже является особенностью концепции ТРЦ в Домодедове (девелопер и инвестор проекта — «Торговый квартал»). «Это позволит нам избежать тупиковых зон, решит задачу рационального использования пространства, поможет эффективно распределить покупательские потоки», — говорит она. Михаил Гец отметил также требования по наличию подсобных, складских и других технических помещений и достаточно большой парковочной площади с удобным выездом на нее с тележками из супермаркета. По словам Орешиной, достаточно важный параметр, необходимый для функционирования гипермаркетов, — разгрузочные площадки и подъездные пути. Бизнес гипермаркетов основан на большом грузопотоке. Например, у Auchan это 20-30 грузовиков в день. Вряд ли торговый центр станет успешным, если у него нет своего паркинга. Продуктовые сети в этом вопросе весьма щепетильны, их требования к наличию не менее 200 парковочных мест эксперты признают обоснованными. Как правило, арендаторы небезразличны к тому, какие операторы будут располагаться рядом с ними. Но Айдар Галеев считает, что для якорных арендаторов соседство, как правило, не имеет значения, важно, чтобы ценовая категория была сохранена. Например, в ТЦ «Лотте Плаза» на Новом Арбате, представляющем товары люксовых брендов, в качестве якорного представлен супермаркет «Азбука вкуса», работающий в ценовом сегменте премиум. Также «Азбука вкуса» открылась в ТЦ «Дрим Хаус» в Барвихе, где все товары рассчитаны на обеспеченных покупателей. Как подметил Лимонов, при разработке концепции ТЦ соседство якорного арендатора сети продуктовых гипермаркетов с арендатором того же сегмента исключается. «Наилучшим соседством является торговая галерея, представляющая одежду и обувь, магазин электроники и бытовой техники, специализированные магазины для детей», — отмечает он.

Арендные платежи

Размещение той или иной продовольственной сети зависит от политики собственника, назначающего арендные ставки за торговые площади. По словам Эльзы Розенталь, учитывая существенную роль якорей в формировании потоков посетителей, для них действуют специальные условия арендных платежей — более низкие ставки по сравнению с другими арендаторами. Леонид Пирогов, в свою очередь, считает, что арендные ставки и для якорей сильно завышены.

Константин Королев рассказал, что арендные ставки определяются в зависимости как от местоположения ТЦ, так и от класса товаров, представленных на его площадях. Наименьшие ставки — $120-140 за 1 кв. м в год — действуют в магазинах шаговой доступности, расположенных в жилых районах, на окраинах столицы, а высокие — $400-600 — в помещениях стрит-ритейла ближе к центру города. Здесь размещаются супермаркеты премиум-сегмента («Азбука вкуса», «Глобус Гурмэ», «Седьмой континент» и др.). Например, в торговом центре «Европейский» арендные ставки на помещения продовольственного магазина — $500-600 за 1 кв. м в год. Ставки в пределах $180-300 за 1 кв. м являются нормой для торговых центров, расположенных за Третьим транспортным кольцом: по таким ставкам могут работать сети «Перекресток», «Гроссмарт», «Патэрсон», «Седьмой континент», «Рамстор», Spar, «Виктория», «О'Кей». Значение имеет и формат магазина. «В настоящее время в Москве для гипермаркета арендные ставки составляют от $150 до $300 за 1 кв. м в год, для супермаркета — от $500 за 1 кв. м», — говорит Ольга Ясько. Хотя, по мнению Наталии Орешиной, небольшие супермаркеты в центре города могут арендовать площади и по $400-450 за 1 кв. м в год. «А средняя ставка для таких операторов — $300-350 за 1 кв. м в год», — добавляет Анна Рудакова.

Продукты будут везде

На сегодняшний день развитие продуктовых сетей в столице тесно связано с открытием новых торговых центров. «Почти 90% ТЦ имеют продуктового ритейлера в качестве якорного арендатора, поэтому можно смело говорить о том, что новые площадки для них будут практически в каждом проекте», — говорит Илья Шершнев. Например, сеть «Азбука вкуса» только в 2007 г. открыла шесть супермаркетов, из них два находятся в ТЦ («Лотте Плаза» и «Азбука вкуса»). В планах компании до 2010 г. — довести число супермаркетов в Москве до 45. Как отметил Николай Комаров, объем инвестиций в открытие каждого супермаркета составляет $4-4,5 млн. Но в открытие ТЦ «Азбука вкуса» компания вложила примерно $12 млн. «Мы взяли в аренду здание и полностью его перестроили под свой формат», — объясняет он. В текущем году компания «Седьмой континент» в Москве не открыла ни одного магазина, но введены в строй магазины в Рязани и Челябинске. Перспективные планы «Седьмого континента» связаны и со столицей, но в компании предпочитают не «бежать впереди паровоза», а говорить только об уже состоявшихся сделках. К слову, такая же позиция у большинства столичных продуктовых ритейлеров. «С учетом выкупа площади в собственность, отделки помещений торговым оборудованием гипермаркет “Седьмой континент” обходится компании в $20-25 млн», — говорит Леонид Пирогов.

По данным Becar. Commercial Property Moscow, в ТЦ Zig-zag на ул. Лобненской, открытие которого намечено на вторую половину 2007 г., якорным арендатором станет супермаркет «Перекресток» («Рамстор», выигравший тендер в 2006 г., отказался от обязательств), в ТЦ «Метрополис» (плановый срок ввода — II квартал 2008 г.) — «Патэрсон». По данным «Миэля», продуктовые сети в качестве якорных арендаторов будут также представлены в ТЦ «Фили» на ул. Багратионовской, ТЦ «Рио Грандэ» на пересечении МКАД и Дмитровского шоссе, торгово-офисном центре на пр-те Андропова и по другим адресам.

Множество торговых объектов строится в спальных районах, где особенно актуальны качественные продуктовые операторы. Но, как предостерег Михаил Гец, определенный риск связан с тем, что в большинстве спальных районов рынок продуктовых товаров уже достаточно хорошо развит в формате стрит-ритейла, поэтому торговым сетям будет непросто завоевать покупателей.
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На глазок

Россия значительно уступает многим странам по обеспеченности качественными торговыми площадями. По данным агентства Cushman & Wakefield, на 1000 наших соотечественников приходится всего 22 кв. м магазинов, тогда как на 1000 шведов — 344 кв. м, англичан — 238, французов — 219, чехов — 143, венгров — 99. Страна в шесть раз отстает по этим показателям от Польши и в пять — от Венгрии. Россия уступает даже Румынии (26) и опережает лишь Украину (20). Исключение — Москва, где на 1000 жителей приходится 150 кв. м торговых площадей: немного меньше, чем в Италии, но побольше, чем в Германии.

Средние зарплаты в бывших странах соцлагеря сопоставимы, россияне голосуют за современные торговые центры (GLA) рублем. В Москве 1 кв. м новых торговых центров дает розничный оборот $34 000 в год, по России в целом — $58 000. По этим показателям московские моллы стоят вровень со среднеевропейскими, а региональные — опережают их. Тем не менее это не является гарантией быстрой окупаемости крупного современного торгового центра. Получить землю, согласовать проект у чиновников и построить здание мало. Недостаточно доставить широкий ассортимент качественных и доступных по цене товаров и обучить квалифицированных и вежливых продавцов. Нужно возвести его в нужном месте — с удобной для поставщиков и потенциальных покупателей транспортной инфраструктурой, учитывать покупательную способность населения и перспективы ее роста. Чтобы учесть нюансы, ритейлеры прибегают к помощи консалтинга. Консультанты используют разные методики. В частности, международная компания Colliers International разделила российские города с населением более 300 000 человек на четыре группы. Ее эксперты назвали наиболее привлекательными для возведения торговых комплексов Омск, Новосибирск, Уфу, Пермь, Красноярск, Челябинск, где покупательная способность населения высока, а конкуренция между торговыми сетями невелика. В Ярославле и Набережных Челнах — прямо противоположная ситуация: высокая обеспеченность площадями при небольшой покупательной способности. В других городах неоднозначная ситуация, считают в Colliers International. В Астрахани и Оренбурге низкое предложение накладывается на малый потенциал. А в Казани, Екатеринбурге, Нижнем Новгороде, Самаре конкуренция между несколькими крупными игроками может вскоре заполнить рынок качественных торговых площадей.

У консалтинговой компании Cushman & Wakefield немного иные критерии. Ее специалисты полагают, что строительство современных торговых центров для последующей сдачи площадей становится выгодным бизнесом, хотя их площадь за 10 лет — с 1997 по 2007 г. — выросла с 97 000 до 2,5 млн кв. м. В Москве ставки аренды стабилизировались на уровне $2100 за 1 кв. м в год и, по прогнозам Cushman & Wakefield, могут снизиться. Срок окупаемости в этой ситуации больше зависит от удачного расположения торгового центра: ставки аренды на Петровке, Тверской и Садовом за последний год выросли на 36%, 43% и 42% соответственно, тогда как на Арбате упали на 10%, а на Пятницкой улице — на все 30%. Кроме неудачного расположения будущего молла строителей и арендаторов могут преследовать и иные риски. В частности, бессистемное выделение городской администрацией земель под застройку из-за не разработанных вовремя перспективных планов развития, слабость инфраструктуры, наконец, отсутствие конкуренции между якорными арендаторами. Затруднения с окупаемостью может вызвать недостаточная платежеспособность населения.

Вопрос в том, насколько стоит доверять аналитикам. Ведь девелоперы и ритейлеры наверняка прислушивались к их прогнозам, возводя торговые центры в регионах, признанных сейчас неперспективными. Получается, что специалисты не самым внимательным образом знакомились с экономическими показателями в изучаемых регионах, не разработали четких критериев возможного роста покупательского спроса. Иногда с экспертами трудно спорить. Например, обеспеченность сибирских мегаполисов Омска и Новосибирска современными торговыми центрами, по данным Colliers International, близка к нулю, или ниже 50 кв. м на 1000 жителей. Но зарплаты местных жителей растут высокими темпами: в Омской области она, по данным Росстата, достигла 10 160 руб. и выросла по сравнению с 2004 г. в 1,85 раза, а с 2000 г. — в 6,9 раза, в Новосибирской — 10 938 руб., 1,9 и 6 раз соответственно.

Можно согласиться и с перспективностью Красноярска — там обеспеченность GLA ниже 30 кв. м на 100 жителей. Регион интересен для реализации новых проектов. Зарплаты выше, чем у соседей, — 13 869 руб., хотя темпы ее роста не столь впечатляющи — 1,6 и 3,95 раза по сравнению с 2004 и 2000 гг. Уфа и Челябинск также выглядят заманчивыми городами — там на 1000 жителей приходится всего 60-70 кв. м GLA, а рост зарплаты за последние три года составил 83% и 77%. Можно согласиться и с оценками перенасыщения площадями Ярославля, Казани, Нижнего Новгорода и Екатеринбурга. Зарплата в этих регионах — 10 124, 10 325, 9239 и 12 551 руб. соответственно, значительно ниже московской (Росстат оценивает ее в 20 791 руб., Мосгорстат — в 25 500 руб.), а обеспеченность качественными торговыми площадями выше. Но интересно, какие эксперты рассчитывали потенциальную покупательную способность жителей этих городов 2-3 годами раньше и обосновывали необходимость строительства в них обширных торговых площадей?

Оценкам консалтинговых агентств не всегда стоит доверять. В частности, «затоваренной» площадями (125 кв. м на 1000 жителей) названа Самара. Среднестатистический заработок там составляет 10 856 руб., но город с неплохими темпами развития (зарплата выросла в 1,7 раза по сравнению с 2004 г. и в 4,9 по сравнению с 2000 г.) и рядом инвестпроектов вряд ли можно назвать неперспективным. Неясно, почему в таком случае удачной точкой для строительства называется Пермь. На Каме обеспеченность торговыми площадями не намного меньше, чем на Волге (около 90 кв. м на 1000 жителей), а заработная плата и темпы ее роста примерно равны самарским (10 821 руб., 1,7 и 4,5 раза соответственно).

Наконец, непонятно, почему эксперты консалтинговых агентств не обратили внимание на близкую к столице Калугу, где средняя зарплата приблизилась к 10 000 руб., а темпы ее роста (5,8 раза по сравнению с 2000 г.) едва ли не самые высокие в Центральном округе. Или, например, Калининград, где зарплата (11 413 руб.) приблизилась к среднероссийской, а темпы ее роста (более чем в два раза по сравнению с 2004 г. и 6,5 — по сравнению с 2000 г.) и вовсе выглядят впечатляюще.
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X5 Retail Group ведет переговоры 
о приобретении сети «Марка»
X5 Retail Group, управляющая розничными сетями «Пятерочка» и «Перекресток», ведет переговоры о приобретении сети универсамов «Марка», сообщил «Интерфаксу» источник на розничном рынке. Другой источник, менеджер одной российской розничной сети, подтвердил «Интерфаксу» эту информацию. По его словам, эти переговоры идут уже около трех месяцев, и сделка, скорее всего, будет закрыта в начале 2008 года.

По оценке управляющего партнера сетей «Гастрономчикъ» и «Продэко» Дмитрия Потапенко, стоимость сети универсамов «Марка» может составлять около $40 млн. По его данным, большинство магазинов сети находятся в аренде. В настоящее время сеть «Марка» объединяет 11 магазинов площадью от 400 до 1,5 тыс. кв. метров, расположенных в основном в Москве. Директор по коммуникациям X5 Retail Group Геннадий Фролов заявил «Интерфаксу», что компания «не комментирует переговорные процессы». Представитель отдела развития сети «Марка» Анатолий Ермаков сообщил «Интерфаксу», что у него информации о возможной продаже компании нет и что компания «продаваться не собирается».

Интерфакс
К содержанию
Warehouses/Land
«Авалон Логистикс» поделили пополам
Фонд Raven Russia приобрел 50% логистического оператора

Британский фонд Raven Russia (RR), пообещавший инвестировать не менее $2 млрд в строительство складской недвижимости в России, займется смежным бизнесом. Как стало известно Ъ, фонд приобрел у группы «Авалон» 50% логистического оператора «Авалон Логистикс» за $10 млн. RR стал первым западным фондом, инвестирующим в местный рынок логистических услуг, который оценивается в $70 млрд в год. 

В начале октября RR вошел в уставный капитал «Авалон Логистикс» -- логистического провайдера, подконтрольного группе «Авалон», сообщили Ъ представители двух девелоперских компаний, работающих на рынке складской недвижимости. Управляющий директор Raven Russia Property Management (управляет инвестиционным портфелем фонда) Эдриан Бейкер подтвердил факт закрытия сделки. «Доля RR в 'Авалон Логистикс' составила 50%, другая половина осталась у 'Авалона'«,-- добавил он. Эту информацию подтвердила представитель «Авалон Логистикс» Елена Склярская.  «Авалон Логистикс» принадлежит парк из 125 автомобилей и сервисный центр в подмосковных Мытищах. Владеет лицензией на работу в качестве таможенного брокера и долгосрочными договорами на аренду площадей в складских комплексах группы «Авалон» (расположены в Подмосковье, Петербурге, Новосибирске, Екатеринбурге, Краснодаре и др.). По данным СПАРК, в 2002 году выручка до налогообложения -- $69,2 млн, убыток -- $237 тыс. Свежие данные компания не раскрывает. Фонд Raven Russia создан в 2005 году для инвестиций в российскую недвижимость по инициативе британского девелопера Raven Mount, которому принадлежит 6,5% фонда. Около 28% принадлежит хедж-фонду Invesco pls, более 10% -- Jupites Asset Management. Акции фонда котируются на AIM, капитализация на 19 октября составила $580 млн. 

За половину бизнеса логистического провайдера Raven Russia заплатил $10 млн, столько же в СП внес и «Авалон». Эти $20 млн партнеры планируют до конца 2008 года инвестировать в развитие логистического бизнеса, пояснила госпожа Склярская. Источник, осведомленный о планах RR, утверждает, что после 2008 года фонд планирует увеличить объем вложений в СП до $130-150 млн. Директор по развитию ГК «Авалон» Стивен Кастелит уточнил, что инвестиции пойдут частично на расширение складских площадей: к лету 2008 года компания будет располагать более 150 тыс. кв. м. Коммерческий директор «Юнитранс Логистик» Дмитрий Полетаев говорит, что RR стал первым фондом, решившим войти в логистический бизнес посредством покупки доли уже действующего игрока. По его прогнозам, через три-четыре года западные фонды станут активнее на этом рынке. В России рынок логистических услуг растет на 6-7% в год против 3-4% в ЕС, говорится в исследовании маркетингового агентства Step by Step. Сейчас, по мнению агентства, емкость российского рынка составляет $70 млрд, а к 2010 году этот показатель достигнет $120 млрд. По данным Национальной логистической ассоциации, в топ-10 компаний--лидеров по географическому охвату «Авалон Логистикс» занимает восьмую строчку, уступая своим ближайшим конкурентам Русской логистической компании, Национальной логистической компании и FM Logistic. 

«Авалон» -- давний партнер RR. В 2006 году фонд договорился с компанией о совместном инвестировании более $600 млн в строительство в России и СНГ сети складских комплексов общей площадью 1 млн кв. м. Первый объект площадью 142 тыс. кв. м партнеры уже строят в Петербурге. В сентябре началось строительство второго комплекса (220 тыс. кв. м) в Ростовской области. «Логистическое СП позволит партнерам хеджировать риски, которые могут возникнуть при поиске арендаторов на строящиеся комплексы»,-- считает Евгений Тынянов из Knight Frank, знакомый с условиями создания нового СП. В свою очередь, коммерческий директор «Евразия логистик» Сергей Верещагин считает, что девелоперу и логистическому оператору, находящимся в одном холдинге, не всегда удается правильно расставить приоритеты: «50% арендаторов складов -- логистические компании. Они неохотно будут арендовать площади у такого девелопера, опасаясь, что собственному оператору он предложит более выгодные условия». RR предпочитает работать на российском рынке в тандеме с другими игроками. Так, в партнерстве с ГК «Эспро» он строит терминал «Восточный» (300 тыс. кв. м, инвестиции -- $184 млн) в Ногинском районе Подмосковья, а с белорусской компанией «Феликс» -- логистический комплекс (110 тыс. кв. м, около $100 млн) в подмосковном Климовске.

Коммерсантъ
К содержанию
Regions
Клерки идут на стройку

На петербургском офисном рынке увеличивается доля сделок аренды, заключенных на стадии строительства бизнес-центров. К моменту, когда деловые комплексы сдаются государственной приемочной комиссии, в них, как правило, уже забронировано 50-70% площадей. Небольшие же объекты или здания с эксклюзивным местоположением зачастую вводятся в эксплуатацию с уже полностью сформированным пулом арендаторов. Особенно заметна эта тенденция в секторе бизнес-центров категорий 
А и В+, ориентированных на крупных и состоятельных клиентов.

Такой интерес предпринимателей к стройплощадкам объясняется тем, что действующие деловые комплексы демонстрируют загрузку, близкую к 100%, и в принципе не могут ничего предложить клиентам, которым необходимы офисы в несколько сотен метров, не говоря уже о более крупных запросах. Освобождающиеся помещения моментально распределяются между существующими арендаторами — претендентами на расширение, которые стоят в листах ожидания. По данным компании Jones Lang LaSalle, доля вакантных площадей в петербургских бизнес-центрах классов А и В составляла в середине 2007 г. в среднем 3,5%. Эксперты GVA Sawyer приводят такие цифры: 7% свободных помещений для объектов категории А и от 5% до 7% — в категориях В и В+.

«На рынке сейчас действительно очень маленький выбор, и компания, которая хочет гарантированно получить хороший офис примерно через год, должна начинать поиск заранее, — комментирует генеральный директор компании Colliers International Saint-Petersburg Борис Юшенков. — Я, как арендатор, был бы рад увидеть с десяток полупустых бизнес-центров класса А. К сожалению, этого нет. Конечно, на растущем рынке собственник не очень-то заинтересован подписывать предварительные договоры на стадии строительства, а арендаторы вынуждены на это идти».

К концу года по плану сдается в эксплуатацию бизнес-центр «Авеню» (уровень В+) на Аптекарской набережной (Петроградская сторона). Девелопер — группа компаний «Бестъ» — в 2004 г. приобрел недостроенный цех завода «Электрик». На площадке этого предприятия, кстати, работают еще два инвестора. 
Столичная ГК «Промсвязьнедвижимость» уже сдала в эксплуатацию офисно-торговый центр River House, а петербургская группа ЛСР проектирует здесь многофункциональный комплекс (МФК) Electric City с преобладающей офисной функцией. В результате в этом месте сформируется мощная деловая зона, насчитывающая более 200 000 кв. м офисных площадей.

«Бестъ» практически полностью разобрал заводскую незавершенку, занимавшую участок в 0,53 га. На ее месте заканчивается строительство 6-8-этажного здания общей площадью 21 000 кв. м (офисы займут 11 700 «квадратов»). Стеклянные башни на 7-м и 8-м ярусах (3250 кв. м) с панорамным видом на воду можно использовать под VIP-конторы или апартаменты. Помещения сдаются по ставкам 1500 руб. за 1 кв. м в месяц (включая НДС и эксплуатацию). По словам руководителя отдела офисной недвижимости ООО «Бест. Коммерческая недвижимость» Вадима Демешенкова, к концу сентября на 70% площадей уже были подписаны предварительные договоры. При том что девелопер изначально ориентировался на открытые планировки и крупные блоки — около 1300 кв. м. «Подписание основных договоров, как правило, начинается, когда стоит хотя бы каркас здания и арендатор уже видит свет в конце тоннеля. Примерно за полгода до официальной сдачи объекта спрос активизируется, и за пару месяцев до госкомиссии офисное здание действительно заполняется на 70-80%», — комментирует руководитель отдела аренды «Менеджмент-компании ПСБ» Татьяна Разина. Генеральный директор компании «Praktis. Управление и эксплуатация» Анна Деркач приводит пример БЦ класса В «Гапсаль», который открывается этой осенью. Он расположен на ул. Гапсальской, в предпортовом районе — непрестижном и удаленном от метро. Тем не менее на момент завершения комплексной реконструкции здание также заполнилось на 70%. Правда, сам объект невелик: его общая площадь — 4900 кв. м. В конце 2008 г. по плану сдается МФК «Невский Плаза» на Невском проспекте. Проект подразумевает расширение действующего 5-звездочного отеля «Коринтия Невский Палас» за счет соседних домов и превращение его в конгресс-центр. Два 8-этажных здания появятся на месте разобранных аварийных построек. В одном из них на шести уровнях задуман бизнес-центр класса А (7730 кв. м). «У нас есть заявки практически на все площади. Мы еще не приступили к подписанию предварительных контрактов и ведем переговоры с потенциальными клиентами, но ситуация показательна, — комментирует Анна Романова, старший консультант отдела по работе с владельцами офисных помещений компании Jones Lang LaSalle (брокер проекта). — Уже сейчас понятно, что на момент сдачи госкомиссии в этом бизнес-центре не останется ни одного свободного квадратного сантиметра. Кроме того, мы активно работаем в деловой зоне “Пулково-3”, выводя на рынок несколько достаточно крупных проектов (по 30 000-40 000 кв. м офисов классов А и В+). Там спрос более спокойный, хотя востребованы крупные блоки — в среднем от 1000 кв. м. На момент ввода этих объектов мы рассчитываем достичь загрузки в 70%».

По данным компании «Knight Frank Санкт-Петербург», бизнес-центр Alia Tempora (класс В+), расположенный в двух шагах от Невского проспекта и открытый в этом году, был заполнен на 90% спустя два месяца после получения свидетельства о собственности на здание. 9-этажный деловой комплекс имеет арендопригодное пространство около 5700 кв. м. Помещения сдавались по ставкам 45-60 у. е. за 1 кв. м в месяц (средний курс 1 у. е. — 30 руб.). Валерий Хламкин, генеральный директор УК «Сенатор» (управляет самой крупной в городе сетью одноименных бизнес-центров классов А и В+), отмечает, что количество сделок ранней аренды растет, но постепенно: «В них заинтересованы в первую очередь крупные компании, планирующие бизнес на годы вперед, а таких в городе пока не так много, как в Москве. Кроме того, якорным арендаторам, по нашим наблюдениям, нужны отдельно стоящие здания. В остальных случаях найти клиента на ранней стадии достаточно сложно». В практике УК «Сенатор» есть случаи, когда небольшие офисные центры сдавались целиком на стадии реконструкции. Например, весь БЦ «Сенатор» на ул. Садовой, 10 (класс А), арендовал Импэксбанк, входящий в Raiffaisen Group. 5-этажный особняк рядом с Невским проспектом площадью 2500 кв. м был снят на пять лет. Сделка состоялась до сдачи объекта в эксплуатацию. Арендная ставка не разглашается. В розницу офисные помещения выставлялись на рынок по 600 у. е. за 1 кв. м в год (1 у. е. = 33 руб.). Офисы были переданы арендатору под ключ. Специализированные помещения вроде сейфового хранилища банк отделал за собственный счет.

Со многими неизвестными

Между тем предварительные арендные договоры — предмет обоюдоострый как для собственника будущего делового комплекса, так и для его потенциальных клиентов. «Ранняя аренда — это борьба между страхом и жадностью, — считает управляющий партнер компании “Арин” Игорь Горский. — Мы всегда предлагаем обеим сторонам заранее подумать об экономической целесообразности такого контракта. Девелопер может проиграть на нем, поскольку за время строительства рынок еще непременно подрастет. Ведь несмотря на обилие заявленных проектов, дефицит качественных площадей сохраняется. Арендатор же обречен на ожидание в условиях неопределенных сроков строительства. У него есть и другие риски: на бумаге проект выглядит красиво, но не известно, что получится на самом деле. Особенно если девелопер начинающий». «Один из самых болезненных моментов для арендаторов, сдерживающий их интерес к ранним договорам, — задержки со строительством, — констатирует Валерий Хламкин. — Крупные компании четко планируют свою деятельность и должны знать, когда смогут работать в новом офисе. Но сроки у нас действительно “плавают” от трех месяцев и больше. Причем зависит это не только от бесперебойности финансирования проекта и профессионализма подрядчика, но и от административных факторов, отвечать за которые девелопер просто не может. В частности, мы не в состоянии спрогнозировать, за какое время получим свидетельство о собственности. Но якорным арендаторам не интересны договоры на 11 месяцев, им нужны контракты на 3-5 лет и более. Заключить их без правоустанавливающих документов нельзя». Хламкин обращает внимание еще на один аспект этой проблемы. 
Крупные бизнес-центры, как правило, сдаются в эксплуатацию очередями. Это значит, что свидетельство о собственности девелопер сможет оформить только после завершения всего комплекса. В УК «Сенатор» уже столкнулись с подобными сложностями при реализации проекта на 17-18-й линии Васильевского острова (бывшая площадка завода «Пневматика»). Там создается деловой квартал площадью около 65 000 кв. м. Первые 20 000 «квадратов» уже сданы в эксплуатацию. В целом же стройка финиширует в 2009 г. В ситуации, когда спрос превышает предложение, большинство девелоперов не закладывают в предварительные договоры с арендаторами штрафные санкции за несоблюдение сроков. «Мы не указываем в предварительных контрактах дату ввода объекта в эксплуатацию, — рассказывает Вадим Демешенков. — Есть объективные причины задержек, на которые девелопер повлиять не в состоянии. Но подобный договор клиенты будут заключать только с компанией, которой доверяют, именно поэтому у нас есть возможность не называть конкретные даты». 

Татьяна Разина отмечает, что в предварительном договоре, который, по сути, является протоколом о намерениях, действительно можно не обозначать конкретную дату события «Х» (например, подписания акта госприемки). Это не противоречит действующему законодательству. «Главное — чтобы основной договор аренды был заключен в течение года после наступления обозначенного события. Это неплохая лазейка для девелопера, который может спокойно получить за это время свидетельство о собственности на здание», — говорит она. Впрочем, на растущем рынке внакладе не остается даже застройщик, благородно предусмотревший в предварительном арендном контракте свою финансовую ответственность. Руководитель отдела развития и продвижения компании Praktis C&B Сергей Федоров вспоминает такой случай: «Девелопер одного из бизнес-центров на Васильевском острове, который строился фактически с нуля, обозначил в предварительном договоре срок ввода в эксплуатацию. При этом сумма обеспечительного платежа и штрафные санкции примерно друг друга покрывали. По вине подрядчика сдача объекта задержалась примерно на год. С арендаторами собственник расчелся с нулевым итогом. Но за следующий год ему удалось вновь заполнить здание на 100% к моменту госприемки. Это еще одно свидетельство высокого спроса». 

Другой фактор риска для арендатора, выбирающего офис в недострое, связан с тем, что на этом этапе он не может судить о реальном качестве здания, уровне сервиса и будущем соседстве. «Привлекательные клиенты, которые вначале интересовались нашим зданием, не могли принять решение из-за невозможности оценить класс будущего БЦ. Примерно через полгода, когда стало ясно, что мы нацелены на серьезную публику, они вернулись, но предложить им было уже нечего», — вспоминает Наталия Передняя, управляющий УК «Регент Холл» (одноименный торгово-офисный комплекс, расположенный в центре города, на Владимирском проспекте, 23, был открыт в этом году. В 8-этажном здании общей площадью 11 700 кв. м три уровня отведено под магазины, а выше расположился бизнес-центр класса В+ с ресторанной зоной на 4-м ярусе).

Ранний брокеридж таит схожие риски и для собственника. «Мы не могли точно просчитать будущие эксплуатационные затраты — здание весьма сложное по инженерной начинке. В результате оказалось, что выгоднее было бы вынести эти расходы из базовой ставки», — рассказывает Передняя. Анна Деркач считает, что минимизировать подобные риски для обеих сторон можно, если будущая управляющая компания приходит на объект еще на стадии проектирования или начала строительства. Дисконтами ранних арендаторов девелоперы не балуют. По крайней мере, так они заявляют официально. Но и без существенных скидок договоры, заключенные на начальной стадии проекта, оказываются выгодными для клиентов. «Для зданий, активно привлекающих арендаторов на стадии строительства или реконструкции, разрыв в ставках по разным контрактам может превышать 20-30%, — отмечает руководитель отдела офисной недвижимости компании Maris Properties за 1 CBRE Надежда Ермишина. — Связано это не столько с дисконтной политикой, сколько с рыночной ситуацией: за 2006 г. заявленные цены на качественные офисные площади увеличились в Петербурге в среднем на 20-25%. 
Кстати, для собственника такая ценовая разница может обернуться фискальными проблемами. Ведь независимо от того, когда пришел арендатор (на стадии котлована или за месяц до госкомиссии), основной договор с ним начинает действовать с момента официального запуска объекта. А по налоговому законодательству платежи в этом случае не должны различаться больше чем на 20%». Кроме некоторых финансовых выгод «скороспелый» арендатор получает возможность спланировать офис под себя, порой выдвигая собственнику весьма специфические требования. Например, в самом начале реконструкции бывшего корпуса фабрики «Первомайская заря» (на 10-й Красноармейской улице) под БЦ класса В+ «Келлерманн Центр» была заключена сделка с якорным арендатором — компанией «Сан Майкросистемс СПб», дочерней структурой корпорации Sun. Сначала стратегический клиент забронировал 6000 кв. м, а затем расширился до 8000 кв. м. Контракт был заключен на пять лет. Арендатор отчасти выступил в роли соинвестора, вложив значительные средства в оборудование и отделку своего офиса. Компании потребовались дополнительные электрические мощности, в здании пришлось усиливать перекрытия и т. п. Однако в результате того, что девелопер подстроился под запросы своего якоря, повысился класс объекта в целом. Например, в здании была смонтирована централизованная система кондиционирования. Об обоюдной выгоде говорит и Наталия Передняя: «Фирмы, которые пришли в БЦ на ранней стадии, не только получили те офисы, которые они хотели, но и внесли большой вклад в капитализацию здания, вложив серьезные суммы в обустройство помещений. В итоге затраты на отделку в “Регент Холле” распределились между арендаторами и собственником в пропорции 60/40». Еще один плюс для раннего арендатора подмечает заместитель директора департамента коммерческой недвижимости компании GVA Sawyer Роман Щербак: «Для западных фирм важно заранее подготовиться к переезду. Определенное время у них занимает утверждение дизайн-проекта будущего офиса, проведение тендеров среди отделочных фирм и т. п. Поэтому иностранцы фокусируются именно на строящихся зданиях и стараются спланировать переселение за год-полтора».

Продавцы воздуха

Одна из главных проблем ранней аренды — юридически корректное оформление договоров, защищающее обе стороны от пересмотра условий сделки. «В качестве приложения к предварительному договору необходимо подписать долгосрочный контракт и не возвращаться в будущем к его существенным условиям. То есть уже на этом этапе все должно быть выверено — вплоть до того, как будет происходить эксплуатация здания», — считает Татьяна Разина. Впрочем, директор департамента офисной недвижимости компании Becar Commercial Property St. Petersburg Алексей Чижов считает, что даже детальный предварительный договор легко оспорим. «Я знаю судебные прецеденты, когда арендатор съезжал через некоторое время с объекта, умудрившись отсудить у собственника задаток, — комментирует он. — Ведь задаток — это в первую очередь обеспечение финансовых обязательств. А по предварительному договору их не возникает. Тем не менее такие контракты широко используются, и остается только верить, что со временем законодательная база подтянется к сложившимся обычаям делового оборота. К счастью, рынок ранней аренды еще не столь широк и касается в основном знаковых арендаторов на знаковых объектах. Здесь отношения во многом строятся на взаимном доверии и на харизме управляющего».

Другая болевая точка — налоговые последствия ранних договоров для клиентов. Ведь пока на здание нет свидетельства о собственности, они не вправе относить арендные платежи на затраты. Здесь каждый девелопер выкручивается, как может. Если речь идет о реконструкции, то, обладая свидетельством о собственности на старое здание или на объект незавершенного строительства, застройщик, как правило, идет на заключение краткосрочных арендных договоров на 11 месяцев, не требующих регистрации. Большинство арендаторов эта схема устраивает. «Одну из столичных компаний, которая хотела взять в “Гапсале” два этажа, свидетельство о собственности на недострой поначалу смутило. Но буквально через неделю этот клиент вернулся. Но предложить ему уже было нечего», — рассказывает Анна Деркач. Некоторые иностранные арендаторы предпочитают подстраховаться. «Их налоговые консультанты предлагают заранее просчитать возможные потери от перерасчета налогов и либо учесть их в арендной ставке на период до получения нового свидетельства о собственности, либо делить арендные платежи, оставляя их частично на некоем депозите, с которого в случае чего будут покрыты убытки», — комментирует Надежда Ермишина. Сложнее всего действовать в ситуации, когда здание строится с нуля на арендованном участке. «Единственная возможная схема здесь — заключение предварительного договора, — считает Ермишина. — Естественно, после ввода объекта в эксплуатацию собственник хочет получать арендную плату, а клиент готов въехать в офис и вносить ее, но, пока свидетельства о собственности нет, эта схема нелегитимна. Кто-то берет на себя риски и заключает краткосрочный договор, но обе стороны при этом рискуют. Хорошо, если бы в законодательстве появились соответствующие поправки».

Эксперты уверены, что хотя пока ранняя аренда — лишь тенденция в офисном секторе, но рынок движется именно по такому пути. Поэтому это неизбежная для его участников процедура. Причем она обоюдовыгодна, несмотря на многочисленные риски и болевые точки. «Сегодня мы все находимся в условиях растущего рынка, рынка продавца. Но такая хорошая жизнь для девелоперов долго не продлится. Спустя какое-то время они будут зависеть от арендатора, а не наоборот. И хотим мы этого или нет, рынок все равно уйдет в предварительную аренду. Для торгового комплекса считается нонсенсом, если на момент ввода здания в эксплуатацию в нем работает меньше половины магазинов. Нормально, если 80% площадей к этому времени уже сданы в аренду. Так будет и в офисном секторе. И я думаю, что убытки собственника от возможных дисконтов окажутся значительно меньше той арендной платы, которая была бы не получена из-за простоя помещений. А на фоне падения доходности девелопмента в целом иметь незаполненные площади скоро станет просто непозволительной роскошью», — считает управляющий партнер «АйБи Групп» Сергей Игонин.
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