На МАПИКе инвестиций

При словах «Франция, Канны…» вы, наверняка, тут же продолжите «…кинофестиваль». И сразу станет понятно, что вы никак не связаны с торговой недвижимостью. Все дело в том, что для большинства обывателей Канны – это место раздачи кинозвездам золотых пальмовых ветвей, а для ритейлеров и девелоперов всего мира - город, в котором ежегодно в канун зимы проходит самая крупная европейская выставка недвижимости MAPIC. 

MAPIC традиционно проходит в знаменитом каннском Дворце фестивалей. Всего на три ноябрьских дня со всех уголков земли сюда приезжают девелоперы торговых центров, управляющие компании, консультанты по недвижимости, операторы ритейла, институциональные инвесторы, архитекторы, представители городских властей, банков, сервисных компаний, сетевых розничных магазинов, гипер- и супермаркетов и т.д. Это самая значительная в Европе специализированная выставка торговой недвижимости.  

С тех пор как в 1995 году на первый MAPIC приехали 1604 участника из 32 стран мира, выставка превратилась в главное место встречи с новыми партнерами. Наверное, исходя в первую очередь из масштабов выставки, участие в ней считается показателем развития той или иной компании. Если ты представлен на MAPIC, значит, ты чего-то стоишь. Но не только это привлекает профессионалов на выставку. MAPIC позволяет приобщиться к достижениям в сфере торговой и коммерческой недвижимости, сформировать перспективные деловые связи, открыть новые рынки сбыта, определить тенденции развития и т.д.

С каждым разом организаторы выставки – компания REED MIDEM – отмечает возрастающее количество российских участников. Присутствие россиян на выставке вполне оправдано. Ведь на MAPIC предоставляется уникальная возможность не только для зондирования зарубежных рынков, но и для привлечения инвесторов в российские регионы. 

В этом году в Каннах побывали и представители нашего региона в лице специалистов Агентства инвестиционного развития (АИР) Ростовской области. О том, как проходила работа на выставке, и какие теперь нас ждут перспективы, мы попросили рассказать исполнительного директора АИР Игоря Буракова. 

- Вы в первый раз были на этой выставке?

- Да, но собственно Агентство инвестиционного развития Ростовской области существует всего чуть больше года, и в прошлом году нам просто еще не с чем было туда ехать. 

- Сейчас ситуация была уже другой?

- Самое главное – мы знали, зачем туда едем. MAPIC - это выставка, где собираются крупнейшие мировые девелоперы и ритейлоры. В основном, конечно, из Европы, хотя достаточно много было и компаний, представляющих арабские страны, США. В этом году, по словам тех, кто бывает на MAPIC регулярно, в Канны съехалось рекордное количество российских компаний, потому что интерес к нашей стране сегодня достаточно высок. Так вот, мы туда ехали, преследуя сразу несколько целей. Во-первых, мы хотим привести в Ростовскую область крупные торговые сети. Во-вторых, завязать контакты с крупными девелоперами. В-третьих, наладить хорошие взаимоотношения с крупными консалтинговыми компаниями, которые выступают в роли маркетмейкеров, формируя мнения о локальных рынках недвижимости, о перспективах их развития. 

- То есть во многом от них зависит, захотят крупные торговые сети придти в наш регион или нет?

- Безусловно. Зачастую важно даже не что конкретно они думают о рынке коммерческой недвижимости в Ростовской области, а то, что они вообще о нем думают и говорят. Это серьезный фактор, способствующий привлечению в регион инвестиций.

 - О каких игроках, прежде всего, идет речь? 

- Частично это сети, которые мы уже привели в Ростовскую область или которые придут сюда в самом ближайшем будущем. Среди них «Ашан» и «Леруа Мерлен» (они собираются открываться в 2007 году), Kingfisher Kastorama, OBI, Мосмарт, холдинг Марта, Real (Метрогрупп) и некоторые другие, например, IKEA, которая уже начинает работы по строительству своего торгового центра в пригороде Ростова. Они присутствовали на MAPIC, но мы с ними переговоры не вели, поскольку уже можно считать, что эти компании – в Ростовской области. Нас больше интересовали те, кого в Ростовской области еще нет. Это, например, подразделения Metro Group - Saturn и Media Markt, являющиеся одними из крупнейших еверопейских торговцев бытовой электроникой. 

- Что-то я об этой марке ничего не слышал. 

- Ни Saturn, ни Media Markt в России пока нет, Metro Group только сейчас определяется, какая из этих двух марок отправится завоевывать российский рынок электроники. Мы же боремся за то, чтобы крупные торговые сети, обращая внимание на нашу страну, одновременно с Москвой начинали работать и в Ростове. Я думаю, вероятны прецеденты, когда некоторые известные компании сначала придут в Ростов, а потом уже пойдут дальше по России. Это не только мое мнение. Конечно, рано или поздно тот же «Ашан» пришёл в Ростовскую область, но для региона имеет значение, сделают это французы сейчас или, допустим спустя пять лет. Ведь регион – это акционер, который первым получает свои дивиденды от любого инвестиционного проекта на своей территории. Прибыли может еще не быть, реальные акционеры могут еще ничего не получать, а региону уже платятся налоги, увеличивающие местный бюджет. И в этой ситуации, чем раньше будет реализован проект, тем больше денег получит бюджет. Сроки всегда имеют значение. К примеру, удвоение российского ВВП – неизбежно. Но если это случится через 10 лет – это серьезный успех, прорыв, возможность в перспективе выбиться в лидеры мировой экономики, а если через 30 - то вполне заурядная вещь, означающая, что страна застряла на дальних подступах к авангарду ведущих экономических держав. 

Безусловно, существует сложившаяся схема экспансии ритейлорских сетей и девелоперов: сначала компания выходит на рынок столицы государства, потом идут по наиболее перспективным городам-миллионникам и т.д. В начале 90-х мировые сети в первую очередь ринулись именно в Москву и Питер. На сегодняшний день тот дефицит цивилизованных торговых, офисных площадей, который существовал в столицах, уже во многом покрыт. А значит, и потенциал доходности там стал ниже. Поэтому игроки, которые только сейчас выходят на рынок нашей страны, возможно, предпочтут не «толкаться» в столице, а сразу перейти к еще не таким «занятым» городам-миллионикам, в том числе и к Ростову. Даже не только к Ростову, но к близлежащим к нему городам Ростовской области – Таганрогу, Батайску, Новочеркасску, Азову. Ведь в этих городах до сих пор нет ни одного гипермаркета. Тот, кто придет сюда первым, снимет все сливки. В Ростове игроки бьются, чтобы вокруг гипермаркета был ареал – 100-200 тысяч жителей. А рядом находятся незанятые города, где жителей ровно столько или больше. Сейчас, кстати, уже несколько инвесторов в сфере ритейла, которых мы ведем, рассматривают перспективу выхода не только в Ростов, но и в близлежащие города. 

- Интересно, как проходила работа на выставке? Понятно как презентуются товары, но как презентуются области, регионы, страны?

- Отличие этой выставки от большинства других в том, что на ней не бывает случайных людей. Только специалисты и профессионалы. Нельзя просто купить билет в кассах и пройти к стендам, как обычно. Аккредитация на посещение и участие делается заранее и стоит свыше 1000 евро на одного человека. Но при этом огромный зал Дворца Фестивалей был заполнен до отказа топ-менеджерами компаний с миллиардными оборотами. В этой обстановке мы и работали. 

Привезли с собой баннеры и буклеты, представляющие наиболее перспективные сегменты донского рынка недвижимости, в которых региону нужны сильные партнеры. Мы не стали особо тратиться на стенд, поскольку самое главное было иметь статус экспонента. Кроме того, потенциальным инвесторам мы хотели донести весьма лаконичное сообщение: в России есть перспективный регион, в котором работает организация, помогающая инвесторам выйти на местный рынок, максимально быстро пройти административные согласования. Другими словами, обеспечит комфортный вход - не через забор, а через открытую дверь. У нас собственно такой баннер и был: открытая дверь и слоган «Easy way to Russia» - «Удобный путь в Россию». 

- В смысле, Ростовская область – удобная дверь для выхода на российский рынок?

- Именно так. Кстати, если говорить о стендах регионов, а не компаний, то их было совсем немного, и нам автоматически оказалось гарантировано повышенное внимание. К тому же компания регионов-экспонентов подобралась совсем неплохая: Ростовская и Московская области, стенд представляющий Рим со слоганом «Invest to Rome!», Барселона и экспозиция французского Лиона. Вот, пожалуй, и все. 

Мы предполагали, что нам в основном придётся ходить по чужим стендам, завязывая партнерские отношения. Однако поток посетителей нашего стенда оказался неожиданно большим. 

- Реальные договоренности есть с какими-то новыми партнерами после выставки? 

- Конечно. В ближайшее время мы подписываем соглашения с более, чем 15 крупными российскими и мировыми компаниями, например, с такими, как Dawnay Day International Limited, RIGroup, «Гроссмарт», Centrum Group Hakan Karlsson AB,  консультантами COLLIERS INTERNATIONAL и Jones Lang LaSalle, «Седьмой континент» и другие. 

Для нас очень важно сотрудничество с несколькими серьезными консалтинговыми компаниями, которые если не делают погоду на рынке, то, по крайней мере, серьезно на нее влияют. Эта работа будет продуктивной с точки зрения оповещения широкого круга потенциальных инвесторов о возможностях региона. Взять, допустим, немецких или, к примеру, польских девелоперов, которые знают, как развиваются концептуальные поселки вокруг Москвы, и считают, что поучаствовать в этом процессе – весьма перспективно. В то же время они не подозревают, что в Ростове подобный бизнес таит ещё больший потенциал доходности и ликвидности, поскольку такая инфраструктура вокруг донской столицы ещё только проектируется, при довольно высоком неудовлетворенном спросе. Здесь вообще поле не паханое, ниши не заняты. И как раз консалтинговые компании становятся тем посредником, который проверяет и доводит эту информацию до потенциальных инвесторов.

Зачастую инвесторам достаточно узнать текущие ставки аренды на недвижимость, чтобы оценить насколько перспективным и неосвоенным является тот или иной сегмент регионального рынка. К примеру, высокие ставки аренды на офисные помещения в Ростове – одновременно и показатель растущей местной экономики, и серьезнейшего дефицита офисов. У нас в городе пока нет бизнес-центров класса «А», «В» (они только строятся). Большинство фирм арендуют офисные помещения самого низкого класса «С». Как правило, это бывшие советские административные здания и проектные институты. При этом средняя ставка аренды в центре города – 20-50 долларов за кв.м. в месяц. Есть прецеденты, когда в престижных районах города в еще строящихся офис-центрах класса «В» договоры с будущими арендаторами подписывают, исходя из арендной ставки 100 долларов в месяц за кв.м. 

- Немало. 

- Немало даже по московским меркам. Москвичей наши цены на аренду офисов, если на поражают, то удивляют точно. Мы, к примеру, ведём совместный проект московской компании «РосЕвроДевелопмент» и ростовского «Интуриста», которые весной следующего года на Большой Садовой в развитие существующего отеля «Дон-Плаза» начнут строить офисный центр класса «А» или даже «А+», площадью 20.000 кв.м. Место – лучше не придумаешь, классность – очень высокая, но даже там бизнес-план считается, исходя из гораздо более щадящих ставок аренды, чем существуют сегодня в Ростове. 

Объективно, высокая цена аренды – это индикатор того, что существует дефицит, что в это направление выгодно инвестировать. Оценки разных экспертов сходятся на том, что Ростов в ближайшие два-три года без проблем «съест» минимум 350.000 кв.м. офисных помещений. А некоторые говорят и о 700.000 кв.м. Для потенциальных инвесторов, этот сегмент рынка является очень перспективным. 

- Может, подскажите, куда еще выгодно инвестировать средства?

- Если говорить о рынке коммерческой недвижимости, то, к примеру, в строительство отелей. Получив статус столицы Южного федерального округа. Ростов стал постоянным центром проведения деловых, культурных, конгрессных, научных и прочих мероприятий, что дополнительно повысило спрос на гостиничные услуги. О дефиците комфортных отелей свидетельствуют текущие цены, когда стоимость номера в гостинице до 3-х звезд сегодня колеблется в пределах от 80 до 200$. Это очень высокие цены, учитывая то качество, которое предлагается. При этом периодически случается стопроцентная наполняемость отелей. У гостиниц «Дон Плаза», «Ростов» и ряда других регулярно возникают проблемы с наличием свободных мест – всё занято. Это говорит о том, что спрос значительно превышает предложение. 

Этим летом мы общались с гостиничной сетью Marriott, которая заинтересовалась нашим городом. Для исследования ростовского гостиничного рынка они наняли ирландскую консалтинговую компанию Horwath. Так вот эти консультанты пришли к однозначному выводу, что в Ростове пора появится одному-двум отелям международных цепочек, классом не ниже «четырех звезд». Рынок к этому готов и данные проекты окупятся даже при более низких ценах, чем те, которые существуют сейчас. Крупные игроки понимают: важно быть первым, чтобы «застолбить» лучшее место на карте Ростова и получить дополнительные дивиденды первопроходца. 

То же самое касается загородных поселков, которые только-только начинают появляться у нас. По сути, на сегодняшний день есть только один такой концептуальный поселок – это «Солнечный», между Ростовом и Батайском. В то же время существует возможность создать несколько таких поселков на удалении всего 5-10 километров от города. Административно это уже не Ростов, а Батайск, Азовский район, Аксайский, Мясниковский район. Москва уже давно идёт по пути строительства загородных жилых комплексов, и там уже что-то новое возвести ближе 70 километров – весьма проблематично. 

- Вы знаете, я как раз живу в районе поселка «Солнечный» и могу сказать, что такой вид жилья будет востребован только, когда будут налажены нормальные пути сообщения между поселками и Ростовом-на-Дону. Сегодня между Ростовом и Батайском в часы пик регулярно образовываются большие автомобильные пробки. 

- Деловая активность между Батайском, Азовом, Аксаем и Ростовом действительно сильно возросла. Отсюда и пробки. Но помимо Ворошиловского будет строиться еще один  мост через Дон - в районе улицы Сиверса. 

Но я хочу сказать о другом. В Ростове будут и суперотели, и крупные бизнес-центры, и концептуальные загородные поселки. Вопрос в скорости их появления. Можно ждать лучшей жизни двадцать лет, а можно прямо сейчас. Мы все равно придем к этому, но важно как быстро и с кем наш город пройдет этот путь? 

Мы поехали на MAPIC как раз для того, чтобы пройти его как можно быстрее и с сильными, профессиональными игроками, лидерами в своих сегментах рынка. Это прямая выгода для всех нас. Если объекты появятся, предположим, не через три года, а сейчас, то скорее произойдут качественные изменения к лучшему. Во-первых, в бюджет области раньше поступят налоги. Во-вторых, на те же офисные помещения ставки аренды станут более адекватными и комфортными за счет увеличения предложения, а значит, быстрее будет развиваться бизнес, на который снизится чрезмерная сегодняшняя «арендная» нагрузка. В-третьих, российские, европейские, мировые брэенды добавят привлекательности в имидж региона. Список плюсов можно продолжить.  

Конечно, можно, сложа руки, подождать какое-то время, когда крупные международные сети сами придут в Ростов. Но к тому времени все самые перспективные и интересные места наверняка будут застроены не очень профессиональными и эффективными компаниями. 

- Такие случаи частенько можно наблюдать в Москве, когда вполне крепкие, но морально устаревшие капитальные застройки сносятся и на их месте возникают центры развлечений, торговли или гостиничные комплексы. 

- В Москве было достаточно ошибок. И Питер делал такие промахи. А в итоге все это приводило к удорожанию новых построек, затягиванию сроков строительства, дополнительным неудобствам. Лучше сразу все делать максимально хорошо и качественно, с заделом на будущее. Тогда это будет работать в течение длительного времени, оставаясь актуальным. А для этого нужно сотрудничать с передовыми российскими и мировыми компаниями. 

- А проблем с местными игроками на рынке не возникает? Ведь, по сути, вы привлекаете в область их конкурентов, которые крупнее, сильнее и опытнее. Например, заработает IKEA, и отомрут сразу десятки местных магазинов мебели и товаров для дома. 

- В природе, наверное, не бывает процессов, которые характеризуются исключительно плюсами. Ну, нет в мире ничего абсолютно положительного. Поэтому нужно просто посмотреть чего больше - плюсов или минусов – и принять решение. 

Если приходят гипермаркеты, то из-за этого отмирают мелкооптовые рынки. Что здесь плохого? Какое-то количество людей теряют работу, потому что в гипермаркете обслуживающего персонала меньше, чем на рынке. Но с другой стороны нужно понимать, что большинство продавцов на таких рынках работало с неучтенными наличными деньгами. Это та часть торговли, которая находится в тени и очень слабо платит налоги. Если кассовые аппараты и есть, то пробиваются не все чеки, или вообще кассовый аппарат – липовый. Сразу возникает почва для криминала, коррупции, поскольку проверяющие на что-то закрывают глаза отнюдь небесплатно. 

В гипермаркете этих болезней – нет. Там вся выручка «белая». Как следствие, гипермаркеты платят в бюджет принципиально большие суммы налогов, чем рынки. Соответственно у бюджета возникают новые возможности в том числе в сфере социальной политики, помощи малоимущим. Одновременно, чем богаче местный бюджет, тем богаче регион, тем больше рабочих мест он может предложить, в том числе и тем, кто потеряет работу на рынках. Ведь на рынках так много людей работало не от хорошей жизни, а оттого, что останавливались заводы и фабрики, на производствах сокращался персонала. Сейчас в регионе наблюдается обратный процесс, и как следствие ощущается дефицит квалифицированных кадров. 

Ну, и потом ещё один немаловажный плюс: в гипермаркете вы делаете покупки в хорошем, красивом помещении. Там четко работает санитарная служба и есть серьезные гарантии, что вы не купите просроченный или бракованный товар. Плюс все максимально удобно и автоматизировано. Правда, некоторые местные производители могут сказать, что мелкооптовые рынки брали их продукцию, а гипермаркеты отказываются. Но с другой стороны, это стимул «подтянуть» уровень своего товара: сделать хорошую упаковку, улучшить качество, обеспечить соответствие другим цивилизованным стандартам, и пробиться на полки гипермаркетов. Причем в этом случае перед производителем открываются перспективы завоевания не только локального, но, вполне может так статься, и глобального рынка. 

- То есть не португальская картошка будет продаваться в ростовских гипермаркетах, а наша в португальских? 

- Возможно и так, хотя у нас всё-таки в первую очередь больше шансов вытеснить португальский картофель с российских полок, а уж потом искать возможности идти «добивать» его непосредственно в Португалию. Нужно только изучить необходимые стандарты, принять их и обеспечить соответствие им товара. Ведь эти стандарты рождаются не от фантазии, а от желания построить максимально эффективную систему. Хорошая упаковка, наличие штрих-кода и т.д. Под все эти требования вполне можно приспособиться. Глупо ведь идти против или становиться поперек мировых рыночных трендов.

