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Иностранные инвестиции 

И все-таки мир тесен 

Осторожные инвесторы присматривают недвижимость поблизости от дома
автор ― Бэт Матсон-Тейг
Забудьте о кругосветных путешествиях. Когда речь заходит о международном инвестировании, покупатели из США находят множество вариантов коммерческой недвижимости поблизости, выбирая объекты в Канаде, Мексике, на Карибах и в Южной Америке.

Хотя крупные организации и фонды недвижимости продолжают активную деятельность на рынках всего мира, большинство инвесторов из США делают выбор поближе к дому. «В 2010 году мир стал более разделенным вследствие неопределенности и нестабильности экономических показателей, таких как занятость и доверие потребителей», ― считает президент компании Global Realty Capital, офисы которой находятся в Нью-Йорке и в Дубае, Камил Хомси, CCIM, MRICS.

Сделки во дворе
«Такая неопределенность побудила многих не расположенных к риску инвесторов обратить свое внимание на возможности, существующие в их стране или регионе», ― добавил г-н Хомси. Фактически, США и Великобритания ― единственные из ведущих стран, где растет приобретение недвижимости зарубежными инвесторами, в то время как в других странах Азиатско-тихоокеанского региона и региона EMEA (Европа Ближний Восток и Африка) произошло резкое снижение объемов иностранных инвестиций. Например, по данным нью-йоркской компании Real Capital Analytics, в Азиатско-тихоокеанском регионе за последние 18 месяцев доля недвижимости, приобретенной зарубежными инвесторами, упала с почти 45 процентов до менее чем 25 процентов.

Мировой кризис заставил инвесторов осторожнее относиться не только к типам приобретаемой недвижимости, но и к местоположению объектов инвестирования. Например, г-н Хомси наблюдает увеличение расхождений между его офисами в Нью-Йорке и Дубае. Клиенты компании в США сосредоточены на инвестиционных возможностях в стране, а клиенты в дубайском офисе сосредоточены на объектах недвижимости «у себя во дворе».

«Иностранные инвесторы видят множество возможностей в собственном регионе», ― пояснил г-н Хомси. ― «Им не нужно тратить 14 часов на полет и 10 дней в США на осмотр недвижимости, если они могут добиться большего, потратив три часа полета и два-три дня».
Многие инвесторы из США, имеющие вкус к зарубежным инвестициям, сузили свои интересы, по крайней мере, сейчас, до Американского континента. Хотя Канада продолжает оставаться привлекательным инвестиционным рынком, инвесторы из США обращают все больше внимания на развивающиеся рынки к югу от границы: в Мексике, на Карибах и в Южной Америке.

«Прямо сейчас у нас есть инвесторы в США, которые ищут выгодные варианты на Карибских островах», ― рассказал президент компании Pan American Real Estate Advisors из Лонгвуда (штат Флорида) Кристофер Фойо, CCIM. Г-н Фойо 18 лет работал в Тринидаде и Тобаго, специализируясь на «англоговорящих» островах Карибского бассейна.

Согласно данным RCA, за первую половину 2010 года на Американском континенте было совершено сделок, превышающих 5 миллионов долларов США, на общую сумму 39,7 миллиарда долларов США, что на 83 процента больше по объему в сравнении с данными на середину 2009 года. В то же время, количество проданных объектов недвижимости увеличилось на 12 процентов, что означает тенденцию к более крупным сделкам. Несмотря на то что львиная доля сделок — 84 процента — была заключена в США, на других крупных рынках за пределами Соединенных Штатов было заключено сделок на сумму около 2 миллиардов долларов в Торонто, на сумму 834 миллиона долларов в Ванкувере (Британская Колумбия) и на сумму 733 миллиона долларов в Сан-Паулу (Бразилия).

Путешествия по островам
Как заметил г-н Фойо, запросы международных инвесторов значительно выросли за первый квартал по сравнению с 2009 годом, за чем последовал небольшой откат назад во втором квартале вследствие более высокой неопределенности на европейском рынке и слухов о второй волне кризиса. «Я надеюсь, что к четвертому кварталу мы преодолеем эти неопределенности, и активность рынка продолжит восстанавливаться», ― добавил он.

В настоящее время г-н Фойо занимается продажей портфеля гостиниц на Барбадосе, Гренаде и Антигуа. Владелец хочет обналичить активы и вложить вырученные средства в другие виды недвижимости. В данном случае он хочет продать гостиницы, размер которых составляет от 180 до 260 номеров, либо пакетом, либо по отдельности. Ожидается, что недвижимость будет продана по цене от 100 до 125 тысяч долларов США за номер.

«Что касается Карибских островов, то самыми ходовыми здесь являются курортные объекты. К ним проявляется наибольший интерес», ― признает г-н Фойо. ― «Я пытаюсь показать некоторым инвесторам из США, что здесь существуют и другие возможности и варианты сделок с коммерческой недвижимостью, например, офисные здания и торговая недвижимость. В частности, это касается крупных экономик Карибского бассейна, таких как Тринидад, Барбадос и Синт-Мартен».
Например, г-н Фойо работает с тринидадской страховой компанией над реализацией крупного портфеля коммерческих объектов, изъятых у неплатежеспособных должников. Он планирует разбить этот портфель на несколько групп, которые будут предлагаться инвесторам из США. В портфель недвижимости площадью 1,8 миллиона квадратных футов (167 тыс. кв. метров) входят два крытых торговых центра площадью 500 тысяч квадратных футов (47 тыс. кв. метров), многоквартирные объекты размером от 100 до 300 квартир и несколько офисных зданий.

Инвесторы из США ищут недвижимость за пределами Соединенных Штатов как средство диверсификации своих портфелей, определения стоимости недвижимости и расширения географии своих вложений. Инвесторов также привлекают инвестиции в Карибском бассейне из-за потенциальных налоговых преимуществ. Очевидно, что когда деньги поступают с островов обратно в США, инвесторы платят налоги, взимаемые Соединенными Штатами. Но существуют заметные налоговые преимущества на самих Карибских островах. Налоговые требования отличаются в конкретных странах, также как и налоговые соглашения этих стран с США. Например, на большинстве островов нет налога на доходы от прироста капитала, и выплата дивидендов не облагается налогом. Поэтому сумма доходов до уплаты налогов, поступающая в США, гораздо выше.

Тоска по капиталу
Нехватка капитала, которая все еще существует на инвестиционном рынке, обеспечивает дополнительный бизнес для некоторых международных брокеров. «На этом рынке существуют большие возможности. Из-за проблем с капиталом ко мне приходят клиенты, которых я не смог бы получить в обычных обстоятельствах», ― рассказал президент компании Wiegmann Group/Prudential California Realty из города Инвин (штат Калифорния) Стивен Вигман, CCIM, CPM, CRE. Из-за почти полного истощения потоков капитала, которые направляются в проекты в Мексике (Центральная Америка) и даже в Южную Америку, многие девелоперы и владельцы сейчас на мели и находятся в поисках источников капитала. В результате, г-н Вигман получил аудиторию ведущих девелоперов, которые три-четыре года назад даже не нашли бы времени для встречи с ним.

Сейчас г-н Вигман формирует капитал для десятка проектов в Мексике, на Карибах и в Южной Америке, которым нужно финансирование. «Все эти проекты располагают развитой инфраструктурой и ищут партнера для совместного предприятия, либо заемный капитал», ― сообщил он. Например, один из проектов ― это новая гостиница с яхтенной пристанью на острове Сент-Китс. «Мы собираемся заключить договор с застройщиком, а затем найти для него капитал, обеспечив полное финансирование ― как заемное, так и за счет собственных средств», ― рассказал он.

Разнообразные инвесторы от состоятельных частных лиц до инвестиционных банков занимаются поиском «разорившихся» курортов, у которых нет средств на завершение начатого строительства, расширение или ремонт. «Сейчас у инвесторов есть деньги», ― заявил г-н Вигман. ― «Они видят выгодные возможности из-за низких цен и готовы либо вложиться в совместные предприятия, либо предоставить заемный капитал». Тем не менее, покупатели отдают предпочтение сделкам с инвесторами и подрядчиками, которые уже имеют хорошую репутацию и знают, что они делают.

Другие причины восстановления спроса на офшорные проекты со стороны инвесторов ― растущая уверенность в том, что гостиничный сектор достиг своего дна или близок к этому, а также тот факт, что распродажи недвижимости несостоятельных должников, которые многие покупатели рассчитывали найти в США, задерживаются. «Международные инвесторы считают, что могут получить более высокую прибыль за пределами Соединенных Штатов, и их беспокоит, что будет с нашим налоговым режимом», ― заявил г-н Вигман. Он добавил, что инвесторы, ищущие способы вложения капитала в гостиничные и курортные проекты к югу от границы, все еще надеются на высокие двузначные доходы со своих инвестиций в диапазоне от 20 до 25 процентов.

Уменьшение риска
Несмотря на возвращение инвесторов на мировую арену, они продолжают быть очень осторожными и разборчивыми. «Инвесторы становятся более образованными и компетентными», ― утверждает г-н Хомси. ― «Они хотят знать, что интересующая их страна имеет положительные экономические показатели, относящиеся к резервам, занятости, транспорту, строительству и индексу потребительских цен».
Кроме того, инвесторов сейчас волнует безопасность. Страны, обеспечивающие безопасность и минимальный инвестиционный риск, более успешно привлекают иностранные инвестиции. Например, по словам президента компании Realty Concepts из Гилфорда (штат Коннектикут) Стенли А. Гняздовски, CCIM, CRE, FRICS, в Польше приняты методы ведения бизнеса, подобные существующим в Соединенных Штатах.

Инвесторы, приобретающие недвижимость в Польше, могут быть уверены в истории титула и надлежащей передаче прав собственности, как утверждает г-н Гняздовски, который с 1999 года регулярно бывает в Польше и других странах Восточной Европы в качестве преподавателя и консультанта по вопросам бизнеса недвижимости. По сравнению с этим, бизнес на Украине сильно отличается из-за неоднозначности истории титула, и для совершения успешной сделки гораздо важнее найти надежных партнеров и понять принципы ведения бизнеса.

Безопасность, стабильная экономика и сильный рынок труда помогли Польше привлечь такие международные корпорации как Dell и поднять рынок инвестиций в коммерческую недвижимость. Согласно данным RCA, в первом полугодии объем продаж коммерческой недвижимости и земельных участков в Польше составил 1 миллиард долларов США, по сравнению с 416 миллионами долларов США на Украине.

Г-н Вигман признает, что международные инвесторы стали осторожнее и внимательнее. Например, покупатели не просто требуют данные об оценке недвижимости, но и очень разборчиво относятся к найму экспертов с международной квалификацией для проведения этих оценок. «То же самое происходит и с оценкой правового статуса», ― добавил он. ― «Инвесторы начали разбираться в судебно-бухгалтерской экспертизе с точки зрения изучения бухгалтерских книг и данных, и им нужны компетентные люди, занимающиеся подобной экспертизой».
Кроме того, хотя инвесторы все еще хотят получать вознаграждение за риск, который они берут на себя при участии в международных проектах, многие из них уже отказались от завышенных ожиданий. Несколько лет назад, ввиду быстро растущих цен, инвесторы ждали удвоения вложенной суммы. Некоторые покупатели спекулировали на растущих ценах и добивались этой цели. Однако немало случаев, когда инвесторы теряли большие суммы. Эти примеры побуждают инвесторов быть очень разборчивыми при выборе партнеров и, самое главное, объектов вложения денег.

Связи с клиентами открывают двери на международные рынки
Мировой рынок коммерческой недвижимости ни в коей мере не является однородной конкурентной средой. Такие крупные фирмы как Jones Lang LaSalle, Colliers International и CB Richard Ellis доминируют в бизнесе международных услуг, имея развитые сети офисов и контакты по всему земному шару. Однако возможность для небольших и средних компаний получить свою долю в этом глобальном бизнесе все же остается, особенно учитывая постоянное расширение рынка.

В нишу международного бизнеса недвижимости бывает трудно попасть. Зачастую, работа на иностранных рынках требует специальных лицензий и знания рынка, не говоря уж о способности преодолеть такие сложности как языковой и культурный барьер.

Один из способов для брокеров «вскочить в уходящий поезд» ― использовать свой уникальный доступ к клиентам. Потенциал для многих брокеров заключается в их возможности передавать клиентов и делить комиссионные в международных сделках. «Брокеры могут получить клиента, но в то же время они должны обеспечить ему высокий уровень обслуживания», ― сказал Камил Хомси, CCIM, MRICS, президент компании Global Realty Capital, имеющей офисы в Нью-Йорке и Дубае.

Комиссия, как правило, оговаривается в зависимости от степени участия брокера в конкретной сделке. Например, при совместном брокерском обслуживании доля в комиссии ниже, если брокер просто сообщает контактные данные клиента. Доля комиссии повышается, если брокер принимает участие в консультировании и непосредственно работает с клиентом, например, сопровождает его на встречу с зарубежным брокером или путешествует с ним за пределы США для просмотра потенциального объекта инвестирования.

Мировой рынок представляет собой привлекательную нишу для роста компаний, занимающихся недвижимостью. По мнению компании Jones Lang LaSalle, даже с учетом сокращения количества международных сделок во время глобального кризиса, объем продаж коммерческой инвестиционной недвижимости во всем мире в 2010 году должен приблизиться к 300 миллиардам долларов США.

«Небольшим компаниям будет сложнее играть на глобальном поле», ― считает Стив Коллинз, управляющий партнер из подразделения Americas International Capital Group компании Jones Lang LaSalle в Вашингтоне (Округ Колумбия). Брокеры должны показать клиентам, что у них есть знание рынка и доступ к информации. Но, в конечном счете, этот бизнес в значительной степени строится на отношениях. «Если у вас есть клиент и надежный человек, который уже помогал вам проводить сделки с недвижимостью в США, и им требуется что-то сделать в Сан-Паулу или Токио, то эти взаимоотношения, разумеется, будут иметь большое значение», ― добавил он.

Кроме того, по мере расширения и развития международного рынка, на нем будут появляться новые возможности. «Сейчас все работают с крупными девелоперами и инвесторами», ― сказал президент компании Realty Concepts из Гилфорда (штат Коннектикут) Стенли А. Гняздовски, CCIM, CRE, FRICS. ― «Но, по мере экономического роста и накопления средств людьми, на рынке будут появляться инвесторы второй и третьей величины, которые, накопив денег, будут искать способы их вложения».
Понимание культуры, законов и принципов ведения бизнеса является обязательным для деловой деятельности в любой стране. Г-н Гняздовски оказывает консультационные услуги в странах Восточной Европы с 1999 года. «Я быстро понял, что хороший консультант ― это консультант, который проделывает огромную аналитическую работу и старается разобраться в обычаях людей, живущих в данной стране, регулировании банковской деятельности, законах каждой страны, а также принципах, на которых строится проведение сделок», ― сказал он. ― «Большая ошибка, которую совершают большинство консультантов ― непонимание того, чем отличаются принципы ведения бизнеса в разных странах».
Бэт Матсон-Тейг ― внештатный корреспондент из Миннеаполиса.
