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тактика
(Окончание. Начало на стр. 17)

«Наибольшие сложности
сейчас испытывают застрой-
щики, которые слишком оп-
тимистично оценивали ры-
нок,— резюмирует директор
по инвестициям Urban Group
Андрей Пучков. — Агрессив-
ная стратегия развития сыгра-
ла с ними злую шутку. Налицо
разрыв между краткосрочны-
ми обязательствами и непра-
вильно оцененными доходны-
ми потоками. Высокие ожида-
ния в планировании продаж
и привлечение под эти планы
краткосрочных кредитов —
вот основная причина, по ко-
торой ряд застройщиков, не-
которые — очень крупные, по-
пал или еще попадет в непро-
стое положение».

Предъявите 
документы
Собственно, задача покупате-
ля в кризис такая же, как и во
все другие времена,— приоб-
рести квартиру, которая будет
построена и сдана госкомис-
сии в соответствии с заявлен-
ными сроками. Вот только
выполнить ее стало сложнее:
слишком много вчера еще бла-
гополучных компаний сегод-
ня оказались под угрозой.
В нынешнее время покупа-
тель должен проявить бди-
тельность и начать делать то,
что российский человек край-
не не любит,— внимательно
изучать документы.

В первую очередь нужно
запросить правоустанавливаю-
щую документацию и начать
с права на землю. Оно может
быть установлено нескольки-
ми документами, но в Москве
это чаще всего договор аренды
с собственником земельного
участка (либо субаренды —
с арендатором).

Если земля в собственно-
сти, покупателю должны пока-
зать свидетельство о госреги-
страции права собственности
на земельный участок и доку-
менты, на основании которых
это право возникло, скорее
всего — договор продажи, ре-
же — договор дарения или ме-
ны и другие.

Также у застройщика мо-
жет быть право безвозмездно-
го пользования земельным
участком, находящимся в го-
сударственной или муници-
пальной собственности, уста-
новленное свидетельством
о регистрации права безвоз-
мездного пользования. Нап-
ример, компания «Интеко»
построила ЖК «Шуваловский»
на землях МГУ, обладая имен-
но таким правом, а одним из
условий контракта было воз-
ведение силами застройщика
корпуса университетской
библиотеки.

Мало убедиться в нали-
чии указанных документов —
нужно внимательно изучить
их содержание. «Следует убе-
диться, что указанное целевое
назначение участка соответ-
ствует тому, что делается на
участке в реальности. Только
в течение последнего месяца
я дважды столкнулся с нару-
шениями,— рассказывает
старший юрист департамента

”Недвижимость“ компании
Sameta Денис Шорин.— В од-
ном случае участок предостав-

лен в качестве дополнитель-
ной площадки для размеще-
ния рабочего городка при
строительстве гостиничного
комплекса, однако компания
строит там жилой дом. Другой
пример — обратный: участок
предоставлен городом под
строительство жилых объек-
тов, а инвестор возводит там
гостиничный комплекс. Чем
все закончится в обоих случа-
ях — неизвестно».

Еще две необходимые для
ознакомления бумаги — это
распорядительный документ
органа власти, который, по су-
ти, является решением о реа-
лизации инвестиционного
проекта, и инвестиционный
контракт.

«Если в распоряжении
описываются все ключевые
условия реализации проекта,
то инвестконтракт эти пози-
ции конкретизирует — в ча-
стности, в нем указывается,
какие обязательства по фи-
нансированию, строительст-
ву, оформлению прав лежат на
каждой из сторон инвестконт-
ракта,— объясняет руководи-
тель службы застройщика по
Москве ГК ”Стройтекс“ Юлия
Чепрасова.— Эти документы
помогут покупателю разоб-
раться, какие права имеет за-
стройщик на те площади, ко-
торые он продает».

Иными словами, при покуп-
ке квартиры важно убедиться
в ее принадлежности конкрет-
ной компании. Если у инвести-
ционного контракта несколь-
ко владельцев, то нужно смот-
реть, как распределены доли
между его участниками. «Обя-
зательно должен быть в нали-
чии предварительный прото-
кол распределения площадей.
Вам должны не на словах объ-
яснять: вот это наше, а вот это
чужое — все должно быть от-
ражено на бумаге. Мне не раз
приходилось сталкиваться со
случаями попыток реализации
квартир, принадлежащих, нап-
ример, Москве. Если доля пе-
репродавалась, также имеет
смысл потребовать докумен-
ты, подтверждающие факт оп-
латы своей доли каждым но-
вым покупателем»,— советует
Дмитрий Шорин.

Точный срок
Сегодня покупатели жилья по-
нимают, что самая надежная
форма договора с застройщи-

ком — это, конечно, договор
долевого участия. Однако ис-
пользование застройщиком
другой договорной схемы са-
мо по себе еще не повод отка-
зываться от приобретения под-
ходящей квартиры. Это стано-
вится целесообразно, когда в
нем обнаруживаются допол-
нительные факторы риска.

Допустим, в предвари-
тельном договоре продажи
отсутствует точная дата, до ис-
течения которой должен быть
заключен основной договор.
Между тем, исходя из Граж-
данского кодекса, в этом дого-
воре должен быть либо указан
точный срок, либо он автома-
тически равен одному году.
«Через год это уже бумажка ни
о чем, которая позволяет заст-
ройщику вернуть покупателю
деньги и не исполнять свои
обязательства. У нас в практи-
ке был единственный случай
с компанией-продавцом, ког-
да мы добились изменения
срока действия договора, при-
плюсовав еще два года к приб-
лизительному моменту офор-
мления права собственности.
Таким образом мы миними-
зировали риски клиента, свя-
занные с потенциальным от-
казом продавца на заключе-
ние основного договора куп-
ли-продажи в связи с истече-
нием срока действия предва-
рительного»,— рассказывает
Денис Шорин.

При этом, обращает внима-
ние юрист, различные «плава-
ющие» даты, например привяз-
ка срока действия предвари-
тельного договора к оформле-
нию права собственности на
застройщика, являются, по су-
ти, фикцией: без точной даты
такой договор все равно имеет
срок действия один год.

Не прячьте 
ваши денежки
Если правовые нарушения за-
стройщика обычно ведут к дол-
гим кровопролитным тяжбам,
то финансовые проблемы — к
невозможности осуществлять
дальнейшее строительство.
По мнению экспертов, больше-
го доверия заслуживают проек-
ты, в структуре финансирова-
ния которых преобладают соб-
ственные средства компании.
Кредиты, превосходящие ак-
тивы, свидетельствуют об угро-
зе бизнесу. «Чем меньше отно-
шение кредита к залогу, тем

лучше,— объясняет Влади-
мир Пономарев.— Например,
если кредит составляет 20%, а
все остальное — свои ресурсы
и средства дольщиков, компа-
ния имеет все шансы пережить
кризис и завершить проекты».

С экспертом соглашает-
ся и Денис Шорин: «С учетом
возможного падения цен, оста-
новки продаж, остановки стро-
ительства в силу отсутствия
средств и т. п. вероятность па-
дения проекта за точку безубы-
точности, в минус, становится
очень высокой. Подсчитано,
что кредит, составляющий по-
рядка 20% от средств компа-
нии, в нынешних условиях да-
же при небольших продажах
можно гасить. Если сумма за-
емных средств больше 50%,
то риск слишком велик, и тут
многое зависит от масштабов
застройщика: у небольшой
компании при таких показа-
телях есть все шансы завалить
проект, а крупные имеют зна-
чительно больше возможно-
стей перераспределения
средств и ресурсов».

Легче всего проверить эти
показатели у компаний, рабо-
тающих по закону №214 «О до-
левом инвестировании строи-
тельства жилья»: размеры соб-
ственного и заемного капита-
лов указываются в проектной
декларации, которая в обяза-
тельном порядке размещается
на сайте компании.

Если застройщик не рабо-
тает по 214 ФЗ и не публикует
финансовую информацию, у
него можно запросить в част-
ном порядке ряд документов,
таких, как утвержденный го-
довой отчет, аудиторское зак-
лючение за последний год ра-
боты, бухгалтерский баланс за
последний квартал, распреде-
ление прибыли и убытков за
последние три года. «Сегодня
любое заинтересованное лицо
может запросить у любого за-
стройщика подобную инфор-
мацию, и последний, если
он заинтересован в покупате-
ле, не станет ее скрывать»,—
убежден Владимир Понома-
рев. Слова эксперта подтверж-
дает практик. «Мы готовы пре-
доставлять по запросам поку-
пателей все документы в соот-
ветствии с 214 ФЗ,— говорит
руководитель отдела продаж
московского отделения груп-
пы компаний ”Пионер“ Ва-
силий Шорников.— Нам это

только на руку, поскольку по-
купатели увидят, что у нас все
документы в порядке и откры-
та постоянная кредитная ли-
ния в Сбербанке. Но большин-
ство наших покупателей ин-
тересуется в основном только
правоустанавливающими до-
кументами». Как объяснил Ва-
силий Шорников, подобные
документы не принято высы-
лать по почте и отдавать на ру-
ки — обычно их предоставля-
ют для изучения непосредст-
венно в офисе продаж.

Раз кирпичик, 
два кирпичик
Еще один критерий, провер-
ка которого к тому же не требу-
ет от покупателя особых зна-
ний,— текущая строительная
активность компании. Первый
признак финансовых трудно-
стей застройщика — приоста-
новление стройки.

Покупателю нужно не по-
жалеть времени и приехать
на объект несколько раз, что-
бы увидеть, какими темпами
ведется строительство. «Нап-
ример, у нас на площадке сей-
час работает пять кранов. На
сегодняшний день у двух кор-
пусов построено восемь эта-
жей, у двух других — три и
один. Если вы приедете к нам
через неделю, у каждого из
корпусов, скорее всего, при-
бавится по этажу. Примерно
такие должны быть темпы
строительства монолитного
дома»,— говорит Василий
Шорников. «Покупателю квар-
тиры в обязательном порядке
нужно попросить график
строительства и посмотреть,
соответствует ли то, что про-
исходит на площадке, тому,
что должно быть сейчас по
графику»,— считает Юлия
Чепрасова.

Личные наблюдения мож-
но подкрепить мнением дру-
гих людей. Господин Шорни-
ков рекомендует расспросить
об объекте охрану (обычно
это совершенно непредвзя-
тые люди) и жителей окружа-
ющих домов. Нелишне так-
же ознакомиться с отзывами
о деятельности застройщика,
у которого вы планируете ку-
пить квартиру, на интернет-
форумах (есть форумы насе-
ленных пунктов, есть фору-
мы отдельных проектов).
Здесь можно узнать о том,
с какими проблемами сталки-
ваются покупатели квартир, ка-
кими темпами идет строитель-
ство. Но важно понимать: даже
при соблюдении всех выше-
перечисленных условий не
может быть полной гарантии
того, что строительство будет
завершено в срок.

Надежда Козицкая

Проверка на живость
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