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дом деньги

Ячейка общества
Пока инициатива Минфина, 
связанная с запретом наличных 
расчетов между продавцами 
и покупателями квартир на сум-
му более 600 тыс. руб., законода-
тельно не оформлена и являет-
ся лишь предложением минис-
терства, которому еще предсто-
ит пройти множество согласова-
ний. Но эксперты уже бьют тре-
вогу и опасаются, что ее приня-
тие не только усложнит расчеты 
между участниками сделки, но 
и увеличит затраты сторон, а так 
называемые альтернативные 
сделки и вовсе могут исчезнуть 
с рынка, так как при построе-
нии цепочки решающую роль 
имеет скорость выполнения 
сторонами своих обязательств.

Такой пессимизм участников 
рынка недвижимости связан 
с тем, что за более чем 20-лет-
нюю историю существования 
рынка недвижимости в постсо-
ветской России у частных про-
давцов и покупателей недвижи-
мости выработалась максималь-
но безопасная и наиболее вы-
годная схема сделки — продажа 
через банковскую ячейку. «На 
сегодняшний день это наиболее 
распространенный и популяр-
ный вид расчетов в сделках с не-
движимостью»,— говорит ис-
полнительный директор «МИ-
ЭЛЬ — Сеть офисов недвижи-
мости» Алексей Шленов. При 
использовании этой схемы по-
купатель в присутствии про-
давца вносит деньги в заранее 
арендованную банковскую 
ячейку, а продавец может их 
 забрать после того, как предста-
вит документы, подтверждаю-
щие факт перехода права собс-
твенности покупателю. Такая 
схема стала наиболее распро-
страненной в силу того, что пос-
ле подписания договора купли-
продажи в течение срока регис-
трации сделки квартира по фак-
ту оказывается спорным иму-
ществом, которое уже вроде 
как не принадлежит продавцу, 
но еще и не принадлежит поку-
пателю. Именно поэтому во из-
бежание проблем и снижения 
рисков участники рынка актив-
но используют данную схему.

Кроме того, зачастую день-
ги, полученные продавцом 
квартиры, тут же направляются 
на приобретение другой недви-
жимости, где продавец уже так-
же ждет закрытия своей сделки. 
К тому же продажа недвижимо-
сти через банковскую ячейку 
позволяет занизить стоимость 
сделки и не отчитываться о ее 
реальной сумме, так как по до-
говору аренды ячейки клиент 

не обязан не только указывать 
закладываемую сумму, но и вов-
се сообщать банку, что будет на-
ходиться там. Это необходимо 
для того, чтобы избежать упла-
ты 13-процентного налога на 
 доходы физических лиц, кото-
рый обязан заплатить прода-
вец квартиры стоимостью вы-
ше 1 млн руб. в том случае, ес-
ли квартира находится у него 
в собственности менее трех лет.

Вторичное — наличное
По оценкам опрошенных уча-
стников рынка, на вторичном 
рынке на долю операций с на-
личными приходится пример-
но 90–95% сделок. Причем чем 
ниже класс недвижимости, 
тем выше доля наличных 
 операций.

«Абсолютное большинство 
таких сделок приходится на сег-
мент экономкласса, где покупа-
тели подчас стремятся сэконо-
мить буквально на всем. В сег-
менте жилья бизнес- и элитного 
классов покупатели, напротив, 
проявляют большую финансо-
вую и юридическую грамот-
ность, активнее используя для 
расчетов по сделкам банковс-
кие инструменты»,— говорит 
гендиректор «Домус-Финанс» 
Павел Лепиш. «Это связано, во-
первых, с тем, что массовому 
потребителю привычнее ис-
пользовать наличные средства: 
данный способ оплаты ему бо-
лее понятен. Во-вторых, бан-
ковские продукты (аккредити-
вы) — более дорогое удоволь-
ствие, чем ячейка»,— подтвер-
ждает гендиректор «МИЭЛЬ- 
Новостроек» Софья Лебедева. 
«Столь высокая популярность 
банковской ячейки объясняет-
ся низкой стоимостью для кли-
ента (аренда около 3 тыс. руб. 
в месяц), доступностью и понят-
ностью такой схемы. Разумеет-
ся, такие взаиморасчеты гаран-
тируют сохранность средств 
и безопасность сделки, можно 
прописать условия доступа 
к ячейке. Единственная пробле-
ма, которую надо решать, зак-
лючается в доставке денег»,— 
добавляет руководитель депар-
тамента городской недвижи-
мости компании «НДВ-Недви-
жимость» Светлана Бирина.

Для продавцов и покупате-
лей бизнес- и элитного сегмен-
тов рынка расчеты наличными 
менее удобны. «В элитном сег-
менте рассчитываться налич-
ными особо не принято: во пер-
вых, это большие суммы для 
обналичивания, затраты на пе-
ресчет денег и ячейки и, конеч-
но же, высокий риск. Поэтому 

в элитном сегменте 50% сделок 
идет через безналичный расчет 
в тех или иных его формах»,— 
говорит управляющий партнер 
агентства Chesterton Екатерина 
Тейн. «Наличными же в сегмен-
те премиального жилья рассчи-
тываются в основном или те по-
купатели, доходы которых но-
сят нелегальный или полуле-
гальный характер, например 
чиновники и функционеры, 
или же так и не вышедшие 
из 1990-х бизнесмены, которые 
доверяют только чемодану с на-
личными, но не банку»,— отме-
чает директор по развитию 
DNA Realty Евгений Гуща.

Еще меньше наличных опе-
раций на рынке первичной не-
движимости, так как в этом сек-
торе рынка клиенты, как прави-
ло, имеют дело с юридически-
ми лицами и платят за куплен-
ные квартиры путем перечисле-
ния денежных средств на рас-
четный счет продавца, указан-
ный в договоре. «Давно не при-
ходилось сталкиваться с налич-
ными расчетами на рынке ново-
строек. Как правило, деньги по-
купатель переводит на расчет-
ный счет застройщика»,— гово-
рит директор отделения «МИЦ-
Недвижимости» на Пресне Ин-
на Игнаткина. «На первичном 
рынке безналичная схема рас-
четов превалирует. Дело в том, 
что по безналу застройщикам 
продавать гораздо удобнее, ведь 
речь идет о реализации большо-
го объема жилья, сделках с сот-
нями покупателей. Застройщи-
ки просто не могут ездить с каж-
дым клиентом в банк, чтобы 
арендовать сейфовую ячейку 
для передачи денег — такая 
 схема хороша лишь для расче-
тов между физическими лица-
ми»,— добавляет Павел Лепиш. 
Однако некоторые застройщи-
ки все же вспоминают забавные 
случаи, когда в офис продаж на 
объекте приезжают люди с че-
моданами наличных и просят 
продать им сразу несколько 
квартир. Но в последние годы 
такие случаи и правда редкость.

Бремя нала
Таким образом, новая инициа-
тива, с которой выступил Мин-
фин, в первую очередь коснется 
рынка вторичного жилья эко-

номкласса. И попытка перевес-
ти этот сегмент на безналичный 
расчет выглядит сомнительной. 
«Желание властей сделать ры-
нок более прозрачным и вывес-
ти его из тени понятно, однако 
способы, которыми они собира-
ются решать данную проблему, 
вызывают сомнения. При при-
нятии подобного решения ры-
нок недвижимости поначалу 
испытает настоящий шок, по-
тому что привычка платить, 
а главное, получать наличные 
у нас в крови»,— рассуждает 
 управляющий партнер Contact 
Real Estate Денис Попов. Но мен-
талитет — это лишь половина 
дела. Как показывает практика, 
на рынке новостроек покупате-
ли прекрасно освоились с пере-
водом денег на счет девелопера.

Куда больше вопросов и сом-
нений вызывает тот факт, что 
стоимость банковских услуг 
 куда выше наличного расчета. 
На практике для использова-
ния безналичных денег при 
оплате квартиры чаще всего 
применяется так называемый 
безотзывный аккредитив (спе-
циальный счет в банке, куда 
покупатель зачисляет деньги 
и не может их получить обрат-
но в течение оговоренного пе-
риода, а продавец в течение 
этого же периода может полу-
чить их на свой счет при предъ-
явлении соответствующих до-
кументов). Внешне эта схема 
очень похожа на ту, которая ис-
пользуется при бронировании 
банковской ячейки, но стоит 
она в несколько раз дороже.

«Приведем конкретный при-
мер: цена, указанная в договоре 
купли-продажи квартиры,— 
30 000 000 руб. Аренда ячейки 
под сделку, вешающую такую 
сумму сроком на месяц, будет 
стоить около 2,5–5 тыс. руб. 
 Аккредитив на такую сумму 
 будет стоить около 0,1% от сум-
мы. Получается 30 тыс. руб., то 
есть в шесть раз дороже аренды 
ячейки. К тому же многие бан-
ки устанавливают минималь-
ную стоимость такой операции 
в размере 40–60 тыс. руб. вне 
 зависимости от суммы сделки, 
а это очень существенные сум-
мы»,— подсчитал исполнитель-
ный директор Quadro Real Es-
tate Андрей Иванов. «Для ниж-

него сегмента рынка, где и про-
давец, и покупатель могут тор-
говаться за 10 тыс. руб., это сли-
шком высокая стоимость услу-
ги»,— полагает Евгений Гуща.

Банки, правда, готовы пере-
смотреть расценки на аккреди-
тивы, когда эта схема будет бо-
лее распространенна и отрабо-
танна, но на это уйдет немало 
времени. Как отмечает генди-
ректор «Метриум Групп» Мария 
Литинецкая, аккредитивы уже 
сейчас набирают популярность 
среди клиентов, а если стои-
мость таких операций снизит-
ся, то они будут пользоваться 
 немалым спросом.

Правда, для перехода на без-
наличные расчеты есть еще ряд 
существенных препятствий. 
«На рынке российской недви-
жимости есть характерная осо-
бенность: многие продавцы 
(примерно 25–30%), невзирая 
ни на что, хотят получить день-
ги в валюте. Валютные опера-
ции между физическими лица-
ми запрещены. Это значит, что 

в аккредитив покупатель будет 
вынужден положить деньги 
с запасом на рост курса валют. 
Курс за две недели регистрации 
может измениться, и конверта-
ция заранее добавляется в стои-
мость»,— рассказывает испол-
нительный директор агентства 
«Усадьба» Елена Семина. Конеч-
но, такие случаи в основном ха-
рактерны для рынка элитного 
жилья, но встречаются иногда 
и в нижних сегментах рынка. 
Другая проблема — это «серые» 
сделки. Как уже отмечалось вы-
ше, собственники квартир, вла-
деющие жильем менее трех лет, 
должны заплатить 13% налога 
с разницы стоимости покупки 
и продажи. И если например, 
человек покупал квартиру по 
низкой цене или по договору 
с заниженной стоимостью, то 
налог на разницу может ока-
заться существенным. «Расчет 
наличными может быть ”се-
рым“, когда заниженная сумма 
сделки записывается в договор, 
например 1 млн руб., а через 

ячейку банка передается реаль-
ная сумма сделки, которая мо-
жет в десятки раз ее превышать. 
Такая форма применяется, ког-
да продавец хочет уклониться 
от уплаты подоходного нало-
га»,— говорит Денис Попов. 
По его словам, никакие поп-
равки Минфина не заставят 
 людей вывести в открытую 
 зону эти суммы.

Впрочем, несмотря на все 
сложности, некоторые шаги 
на пути к безналичным сдел-
кам на рынке недвижимости 
сделаны. Так, с 1 марта вступи-
ли в силу поправки к Граждан-
скому кодексу, согласно кото-
рым договор купли-продажи 
квартиры считается заключен-
ным не с момента его регистра-
ции, а с момента подписания 
и оплаты сделки. «Из этого сле-
дует, что обязательства у сторон 
возникают в момент подписа-
ния договора, а не после его го-
сударственной регистрации, 
как это было ранее, это сущест-
венно снижает риски сторон 

при организации расчетов за 
недвижимость»,— объясняет 
Инна Игнаткина из «МИЦ-Не-
движимости».

Тем не менее, утверждают 
практически все опрошенные 
эксперты, российский рынок 
вторичной недвижимости пока 
не готов переходить на систему 
безналичных расчетов. Для того 
чтобы чемоданы с наличными 
деньгами заменили банковские 
платежки, измениться должны 
не только менталитет и страхи 
продавцов и покупателей, но 
и в целом законодательная база. 
В противном случае рынок не-
движимости еще больше уйдет 
в тень, чем это есть сейчас. Сей-
час же в случае вступления этой 
нормы в силу появятся новые 
«серые» схемы, которые лишь 
увеличат риски участников сде-
лок. «Я уверен, что участники 
сделок купли-продажи жилья 
найдут способы так или иначе 
обойти запрет на операции 
с большими суммами налич-
ных. Например, часть суммы 
по сделке будет перечисляться 
на счет продавца, а часть — пе-
редаваться, как сегодня, через 
банковскую ячейку. Кроме того, 
можно вообще не пользоваться 
ячейкой, а передавать часть сум-
мы из рук в руки, что существен-
но увеличивает риски всех сто-
рон»,— подытоживает Павел 
 Лепиш. «Несомненно, это нару-
шит привычные и отработан-
ные процедуры расчетов, значи-
тельно увеличит и без того не-
малые на ровном месте доходы 
банков, ведь за любые опера-
ции по переводу денег они бе-
рут проценты. Не думаю, что 
это окажет серьезное влияние 
на количество сделок и измене-
ние цен, но вот к росту наклад-
ных расходов и уходу части сде-
лок в тень точно приведет»,— 
уверен управляющий партнер 
Spencer Estate Вадим Ламин. 
«С психологической точки зре-
ния люди в большинстве сво-
ем пока не готовы к безналич-
ной форме расчетов. Поэтому 
инициатива Минфина, на мой 
взгляд, преждевременна»,— 
 соглашается Светлана Бирина.

Игорь Андреев

Метр по расчету
технологии

Министерство финансов планирует пе-
ревести расчеты по сделкам купли-про-
дажи квартир из наличной в безналич-
ную форму, чтобы повысить их прозрач-
ность и увеличить собираемость нало-
гов. Особенно сильно данная инициати-
ва ударит по собственникам и покупате-
лям вторичных квартир эконом- и ком-
форт-классов, где более 95% сделок 
проводится с помощью наличных денег 
и менять свои привычки не собираются 
ни продавцы, ни покупатели.
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