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Предварительные
гарантии
Предварительный договор
представляет собой договор о
намерениях через определен-
ный срок заключить сделку ку-
пли-продажи. В нем, как пра-
вило, указываются адрес, пло-
щадь и категория земельного
участка, его стоимость и срок,
по истечении которого должен
быть заключен основной дого-
вор. Срок, по словам генераль-
ного директора Земельного
агентства Александра Разина,
чаще всего составляет полгода.
При заключении предвари-
тельного договора покупатель
вносит задаток. В компании
АИН, например, его размер со-
ставляет 10% от суммы сделки,
в «Партнерах земли» — 20–30%,
в компаниях «Красивая Земля»
и «Финансы и недвижимость»
— 50%. Оставшаяся сумма вып-
лачивается при заключении
основного договора. Если про-
давец отказывается заключить
основной договор, он возвра-
щает задаток. Если отказывает-
ся покупатель — задаток не
возвращается.

Предварительный договор
купли-продажи не регистри-
руется. Регистрации подле-
жит только основной договор.
Процедуру регистрации, дли-
тельность которой составляет
30 дней, многие девелоперы
берут на себя.

По оценке Александра Рази-
на, с заключением предвари-
тельных договоров продаются

60–80% участков без подряда.
Актуальной такую схему, по
его словам, сделал финансо-
вый кризис. «В последние не-
сколько месяцев спрос на за-
городную недвижимость сме-
стился в сторону наиболее де-
шевых объектов, которыми яв-
ляются дачные участки, поэто-
му у ряда девелоперов появи-
лась возможность выставить на
продажу свои объекты раньше,
чем они планировали,— гово-
рит он.— Однако у многих по-
ка не готов комплект докумен-
тации, необходимой для зак-
лючения основного договора».

У большинства нынешних
продавцов земля не размежева-
на — она оформлена как один
или несколько единых круп-
ных участков площадью в де-
сятки, а иногда и сотни гекта-
ров. Чтобы начинать продажи
этой земли небольшими участ-
ками — площадью 8–15 соток,
необходимо провести межева-
ние — комплекс работ по уста-
новлению и закреплению гра-
ниц, определению их место-
положения и площади каждо-
го участка. Кроме того, чтобы
иметь право заключать догово-
ры купли-продажи, продавец
должен быть собственником
земли. На практике же многие
земли в Московской области
оформлены в собственность не
компании-продавца, а аффили-
рованных структур.

Поэтому, прежде чем оформ-
лять землю в собственность по-
купателя, продавец должен про-

вести процедуру межевания зе-
мель и оформить их в свою соб-
ственность. У компаний, у кото-
рых налажены связи с местны-
ми органами оформления зем-
ли, на это обычно уходит от че-
тырех до шести месяцев, гово-
рит директор по продажам ком-
пании «Красивая Земля» Артур
Хахоков.

Заключение предваритель-
ных договоров для продавца
еще и возможность привлечь
деньги на ранней стадии реа-
лизации проекта. За счет пред-
варительных продаж многие
девелоперы компенсируют
расходы на межевание земель,
говорит менеджер по марке-
тингу группы компаний АИН
Екатерина Орлова. Иногда, по
словам начальника управле-
ния реализации проектов ком-
пании «Велес Капитал Девелоп-
мент» Юлии Веденеевой, прив-
леченные средства продавец
использует, чтобы вывести зе-
мельные участки из залога по
банковским кредитам.

Предварительные договоры
сейчас заключают при сделках

не только с дачными, но и с
участками большинства дру-
гих категорий, например про-
мышленного назначения, го-
ворит директор по развитию
компании «Партнеры земли»
Юрий Сорокин. «Это позволя-
ет максимально учесть требо-
вания покупателя,— поясняет
он.— Лучше вначале опреде-
лить точную площадь и место-
положение участка, который
ему нужен, а потом уже прово-
дить межевание именно этой
территории и постановку на
кадастровый учет».

Первым покупателям —
скидка
Как и при любой форме сдел-
ки, где оплата вносится зара-
нее, заключение предвари-
тельного договора позволя-
ет купить землю дешевле. По
оценке генерального директо-
ра компании «Земер» Ильи Те-
рентьева, после получения сви-
детельства о собственности це-
на на участок возрастает мини-
мум на 10–20%. А цена на старте
и по окончании процедуры ме-

жевания может вообще отли-
чаться в разы. Например, в по-
селках «Земляничный» и «Свя-
той источник» компании «Кра-
сивая Земля», где завершается
межевание земель, стоимость
сотки составляет 75 тыс. и
100 тыс. рублей соответствен-
но. В январе, когда межевание
только начиналось, эти участ-
ки стоили втрое дешевле, го-
ворит Артур Хахоков.

Кроме того, при стопро-
центной оплате на этапе пред-
варительного договора некото-
рые компании предоставляют
скидку в пределах 5–10% от об-
щей стоимости покупки.

Вся надежда
на чиновника
Основной риск сделок по та-
кой схеме для покупателя зак-
лючается в том, что продавец
не сможет вовремя оформить
документы на землю и, соот-
ветственно, заключить с ним
основной договор. В большин-
стве случаев в этом виноваты
не девелоперы, а нерастороп-
ные чиновники.

Девелоперы это понимают
и страхуются при заключении
предварительных договоров.
Поэтому зачастую в них при-
сутствует пункт, по которому
продавец имеет право в одно-
стороннем порядке продлить
срок действия предваритель-
ного договора, если процесс
согласования с госорганами за-
тянется, из-за чего свидетельст-
во о госрегистрации и кадаст-
ровый паспорт не будут гото-
вы в срок. «На практике это оз-
начает, что покупателю при-
дется пойти на компромисс с
продавцом и дождаться, когда
будут готовы документы»,— го-
ворит Александр Разин.

«Сложнее на этом рынке не-
большим компаниям,— гово-
рит Артур Хахоков.— Это ком-
пании, в распоряжении кото-
рых не более 5–10 га земли. У
них не всегда хорошо налаже-
ны контакты с местной адми-
нистрацией, и им приходится
подолгу ждать получения необ-
ходимых документов».

Возможны форс-мажорные
случаи, когда продавцу отказы-

вают в оформлении необходи-
мых документов. Например,
компания «Финансы и недви-
жимость» начала заключать
предварительные договоры
по продаже участков поселка
в Раменском районе. Но в ходе
оформления документации в
конце 2008 года стало извест-
но, что через поселок пройдет
Центральная кольцевая авто-
дорога и организация дачного
поселка там невозможна. «Мы
предложили своим клиентам
участки в других наших посел-
ках,— говорит руководитель
правового отдела компании
Владимир Павлов.— Компро-
мисс со всеми покупателями
был найден».

Репутация важнее
Чтобы по максимуму обезопа-
сить себя, участники рынка со-
ветуют потенциальным поку-
пателям попытаться получить
как можно больше информа-
ции о продаваемом участке.
«Чтобы минимизировать ри-
ски, нужно понимать, на какой
стадии находится оформление
документов,— объясняет Ека-
терина Орлова.— Если есть ис-
ключительно документы на
большой участок, а межевание
еще не начато, то покупать не
стоит, так как риск затягива-
ния оформления на многие го-
ды очень велик. Плохим приз-
наком является и тот случай,
когда продажи уже начаты, а
участок не поставлен на кадаст-
ровый учет — в этом случае ни
межевания, ни других дейст-
вий производить нельзя. Если
же кадастровые паспорта уже
получены, то получение про-
давцом свидетельства о собст-
венности — вопрос времени».

Александр Разин советует
ознакомиться с документами
о самой компании-продавце,
чтобы убедиться в ее надежно-
сти. «Покупатель может попро-
сить показать учредительные
документы компании, правоу-
станавливающие документы
подконтрольных продавцу
структур на участок, докумен-
ты по истории участка,— гово-
рит он.— У компании, которая

хочет считаться стабильным и
надежным продавцом на рын-
ке дачных участков, не должно
возникнуть оснований не пре-
доставлять эти документы».

«Желательно, чтобы на мо-
мент заключения предвари-
тельного договора на терри-
тории поселка уже были нача-
ты какие-то работы, например
строительство дорог или забо-
ра по периметру,— рекоменду-
ет Александр Разин.— А если
никаких признаков работ нет,
но при этом девелопер обеща-
ет, что все будет построено, а
инженерные коммуникации
будут подведены, я бы поду-
мал, прежде чем покупать
у такой компании землю».

По словам Артура Хахоко-
ва, минимальны риски обма-
на со стороны крупных компа-
ний, которые давно работают на
рынке земли: «Таким компани-
ям дорога их репутация. Кроме
того, у многих из них в распоря-
жении сотни или тысячи гекта-
ров земли, которые в будущем
планируется продать. И не в их
интересах срывать выполнение
договоров, тем самым рискуя
затруднить продажи своих
объектов в будущем».

«Рынок земли сегодня функ-
ционирует так, что обеим сто-
ронам выгодно работать доб-
росовестно,— резюмирует
Юрий Сорокин.— Зачем про-
давцу обманывать покупателя
на 30 тыс. рублей, если он мо-
жет, не обманывая, через ка-
кое-то время получить от него
100 тыс.?»

«В массовом порядке сделки
купли-продажи дачных участ-
ков начали заключать совсем
недавно, поэтому случаев сры-
ва договоров практически не
было»,— говорит Александр
Разин. По его словам, «момен-
том истины» станут июль—ав-
густ. Активно заключать пред-
варительные договоры начали
в январе—феврале. К концу ле-
та пройдут те самые полгода,
в течение которых девелопе-
ры планируют оформлять до-
кументы. Тогда и будут видны
первые результаты.

Ольга Кондрашова

Договор прежде денег
технологии

Подавляющее большинство дачных уча-
стков продается с заключением предва-
рительного договора купли-продажи. По
словам участников рынка, рисков у такой
схемы немного, основной из них — бю-
рократический. Чтобы его минимизиро-
вать, эксперты советуют приобретать уча-
стки у компаний, у которых хорошо нала-
жены связи с местной администрацией.
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