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— коммуналка —

Вопрос цены
По данным компании Villagio Estate, 
средняя стоимость платежей в элит-
ных поселках до ввода в эксплуата-
цию составляет в среднем 15 тыс. 
руб. в месяц. При этом по ходу строи-
тельства размер платы может серьез-
но меняться. Например, цены за об-
служивание в проектах на началь-
ной стадии начинаются от 1 тыс. 
руб., в готовых комплексах суммы 
будут на порядок выше, а после за-
вершения строительства комплек-
са цены могут вырасти почти троек-
ратно. В завершенных проектах вы-
сшей ценовой категории средняя це-
на равна 25 тыс. руб., при этом рас-
ходы не включаются коммунальные 
траты: вода, газ и электричество оп-
лачиваются по счетчикам. Как отме-
чает заместитель генерального ди-
ректора по продажам ОПИН Наталья 
Картавцева, стоимость эксплуатаци-
онных расходов может быть очень 
разной. Как правило, средний пока-
затель в этом сегменте — от 15 тыс. 
до 50 тыс. руб. в месяц, но возможно 
и больше. Все зависит от набора ус-
луг и уровня поселка. «Например, в 
одном из самых дорогих поселков 
Московской области жители вынуж-
дены оплачивать даже кубометры 
воды, которые утилизируются в био-
канализацию, что напрямую влияет 
на цену. В некоторых элитных посел-
ках приходится платить до 100 тыс. 
руб. в месяц. По данным руководите-
ля департамента загородной недви-
жимости компании «НДВ-Недвижи-
мость» Андрея Муравьева, средняя 
стоимость ежемесячных платежей в 
коттеджных поселках бизнес-класса 
составляет порядка 10–20 тыс. руб. в 
месяц. В коттеджных поселках пре-
миум-класса цифры варьируются 
очень сильно: начиная от 20–25 тыс. 
руб. в месяц и доходя до 100–150 тыс. 
рублей в месяц.

По словам директора департа-
мента элитной жилой недвижимос-
ти Knight Frank Russia & CIS Елены 
Юргеневой, в поселках бизнес-клас-
са эксплуатационные расходы со-
ставляют в среднем 7 тыс. руб. в ме-
сяц, то есть примерно 0,05% от цены 
домовладения. В элитных поселках 
удельный вес эксплуатационных 
расходов немного ниже и составляет 
0,04% при абсолютном среднем зна-
чении — 15 тыс. руб. в месяц. «Вооб-
ще, этот вопрос сейчас очень актуа-
лен. Многие даже очень состоятель-
ные покупатели интересуются раз-
мером коммунальных платежей ни-
чуть не меньше, чем стоимостью до-
ма, а застройщики стремятся делать 
их рациональными»,— говорит ген-
директор агентства недвижимости 
TWEED Ирина Калинина. По ее сло-
вам, на рынке бывали случаи, когда 
клиент буквально влюблялся в дом, 
но не был готов платить 50 тыс. руб. в 
месяц и сделка разваливалась.

Кто за что платит
Сумма, которую ежемесячно платят 
жители, зависит как от особеннос-
тей проекта, так и характеристик от-
дельного домовладения. «Чем боль-
ше в поселке рекреационных зон, 
общественных территорий и пло-
щадь участка в собственности, тем 
выше будут эксплуатационные пла-
тежи»,— говорит руководитель отде-
ла продаж компании Villagio Estate 
Алексей Коротких. По его словам, 
обычно разница в расходах между 
участками, отличающимися по раз-
меру на 10 соток, составляет около 
2 тыс. руб. в месяц. Если взять два 
аналогичных проекта — один с мно-
гочисленными водоемами и один с 
большим озером, то эксплуатацион-
ные платежи в первом случае будут 
выше примерно на 2–2,5 тыс. руб. 
«Обычно при стандартном наборе 
услуг оплачиваемая сумма распре-
деляется следующим образом: 30% 
— уборка территории и вывоз мусо-
ра, еще 30% — озеленение и содер-
жание зеленых зон, а также обеспе-
чение уличного освещения, 20% — 
организация и содержание охраны, 
поддержка безопасности поселка, 
10% — организация круглосуточной 
коммунальной смены и 10% — ре-
монт дорог и тротуаров»,— говорит 
руководитель департамента марке-
тинга и продаж компании «Газпро-
мбанк-Инвест» Луиза Улановская.

В целом, по словам Алексея Ко-
ротких, эксплуатационные платежи 
формируются из следующих статей 
расходов: охрана поселка и патрули-
рование территории, уборка и вы-
воз мусора, поддержка чистоты об-
щественных и рекреационных зон, 

уход за ландшафтами, ремонт дорог, 
обеспечение вечернего и ночного 
освещения, круглосуточное дежурс-
тво водопроводчиков и электриков. 
«Сумма платежа напрямую связана 
с размером поселка: чем он меньше, 
тем выше удельные затраты на один 
дом, что, соответственно, ведет к уве-
личению платежей. Как правило, су-
ществует три подхода в расчетах ко-
нечной суммы платежей: когда рас-
ходы делятся на количество домо-
владений, зависят от размера дома 
или пропорциональный площади 
участка и его расположению»,— го-
ворит Елена Юргенева.

По данным Натальи Картавцевой, 
чем выше уровень поселка, тем вы-
ше требования к набору услуг и тем 
разнообразнее и необычнее эти ус-
луги. В частности, в элитных посел-
ках жителям могут предложить кон-
сьерж-сервис, аренду автомобилей 
с водителем, бэбиситерство, достав-
ку продуктов, кейтеринг, организа-
цию выходного дня и т. д. Впрочем, 
распространенный в апартаментах 
клининг в коттеджных поселках 
встречается редко: здесь у каждого, 
как правило, своя прислуга. Есть и 
достаточно необычные предложе-
ния. Например, в коттеджном посел-
ке «Пестово» предлагается транспор-
тировка гостей на яхте из ресторана 
VODНЫЙ в «Городе яхт» в Пестово. Та-
кой трансфер может включать в себя 
и ужин в любом из яхт-клубов, и вод-
ную прогулку. На выбор предостав-
ляются яхты разных классов и даже 
вертолет.

Как правило, обслуживание до-
полнительной инфраструктуры об-
ходится максимально дорого. «В по-
селках с избыточной инфраструк-
турой обслуживание фитнес-цен-
тров, гольф-полей, бассейнов, яхт-
клубов ложится на плечи жителей 
поселков либо управляющая ком-
пания вынуждена открывать двери 
для сторонних людей, которые мо-
гут пользоваться этой инфраструк-
турой. И получается, что либо слиш-
ком высокая плата, либо чужие лю-
ди на территории, что жителям по-
селка, естественно, не нравится»,— 
отмечает заместитель исполнитель-
ного директора по работе с партнера-
ми агентства эксклюзивной недви-
жимости «Усадьба» Андрей Хазов. На-
пример, по словам Ирины Калини-
ной, в поселке «Фортуна» на Дмит-
ровском шоссе в пакет входит оро-
шение летом всех участков от кома-
ров, уборка дома и контроль за ис-
правностью котлов в отсутствие вла-
дельцев — по несколько раз в неде-
лю. Так, по данным Clever Estate, со-
став затрат для коттеджных поселков 
включает в себя несколько вещей, не 
актуальных для городского рынка. 
Например, для города стандарт вы-
воза мусора из одного дома в месяц 
составляет 0,2 кубометра на челове-
ка, а для загородного рынка он до-
стигает 0,5 кубометра с домовладе-
ния. Причем для коттеджных комп-
лексов под понятие «мусор» подпада-
ют также вывоз листьев и снега, спи-
ленные ветки деревьев.

Возможности для отказа
Отказаться от гигантских ежемесяч-
ных платежей практически невоз-
можно. Во многих поселках застрой-
щик после сдачи поселка остается 
там в качестве УК и часто при этом 
является собственником всей ин-
фраструктуры и инженерных ком-
муникаций, так что в случае дли-
тельной неуплаты и возникнове-
нии большой задолженности перед 
УК она может просто-напросто отре-
зать дом или участок собственника 
от всех коммуникаций. Обычно по-
купателя заранее предупреждают о 
конечной стоимости платежей, ко-
торая прописывается в договоре с 
управляющей компанией, однако, 
как правило, УК оставляет за собой 
право изменять размер расходов, но 
только в связи с последствиями ин-
фляции. «Я не припомню, чтобы бу-
дущий владелец дорогого коттеджа 
отказывался от покупки из-за трат 
на обслуживание: во-первых, сущес-
твует рынок, формирующий цены, 
во-вторых, представьте себе разме-
ры рекреационных зон в современ-
ных поселках»,— говорит Алексей 
Коротких. Например, в Millennium 
Park под парки отведено огромное 
пространство — порядка 35 га тер-
ритории, так что клиент понимает, 
за что платит. «Потребитель может 
частично кастомизировать расходы, 
например обустроив личный септик 
и не пользуясь поселковой канали-
зацией, или заказать собственную 
скважину и отказаться от водоснаб-

жения. На общем собрании жильцы 
вправе поднять вопрос о смене УК 
или образовании ТСЖ, если сочтут 
эксплуатационные расходы непо-
мерно высокими»,— говорит Елена 
Юргенева. При этом с проблемой не-
платежей сталкиваются управляю-
щие компании практически всех за-
городных поселков вне зависимости 
от класса застройки и цены предло-
жения. Однако законных санкций у 
управляющей компании практичес-
ки не существует для того, чтобы пов-
лиять на неплательщика. Чаще все-
го в крайних случаях перекрывают 
водоснабжение или газ, но обычно 
стараются найти компромисс. «Как 
правило, до конфликтов эти ситуа-
ции не доводятся, но бывает и такое, 
что у жильцов начинаются пробле-
мы с функционированием комму-
никаций. В кризис бывали случаи, 
что те, кто не тянет платежи, были 
вынуждены либо сдавать свои дома 
в аренду, либо выставлять их на про-
дажу»,— говорит Елена Юргенева.

В соответствии с законом жителю 
никто не вправе ограничить доступ 
к его дому. Однако администрация 
поселка может отказать в пропуске 
машин гостей неплательщика ли-
бо машин обслуживающего персо-
нала, строительной техники, транс-
порта, доставляющего строитель-
ные материалы. Как правило, это и 
есть единственная санкция, которая 
применяется к жильцам, отказыва-
ющимся оплачивать эксплуатацион-
ные расходы.

«Жестких санкций не существует, 
но, чтобы заставить должников пла-
тить, вводят ограничения, например 
на въезд гостей должника в поселок, 
не дают пропуск для машин с гру-
зом, если вы делаете ремонт, собс-
твенник не сможет продать свой дом 
при наличии задолженности, иног-
да УК подает в суд на должника по 
взысканию долгов»,— говорит ди-
ректор департамента загородной не-
движимости компании Blackwood 
Юлия Саболевская. Доходит до то-
го, что люди не могут улететь за гра-
ницу и только в аэропорту узнают о 
задолженностях перед УК. Этим ле-
том такие случаи не единичны. На-
пример, человек покупает дом и не 
начинает ремонт или просто не при-
езжает, при этом полагая, что не обя-
зан платить коммуналку еще до то-
го, как он начал пользоваться до-
мом. В индивидуальном порядке из-
менить размер платежей практичес-
ки невозможно. Однако возможны 
варианты, что если поселок полно-
стью продан, то на общем собрании 
может быть принято решение о пе-
ресмотре платежей. Например, в по-
селке «Николино» собственники ме-
няли платежи.

Участники рынка предупрежда-
ют: чтобы максимально обезопасить 
себя от завышенных эксплуатацион-
ных платежей, перед приобретением 
дома в поселке убедитесь в том, что 
вы имеете юридическое право вли-
ять на деятельность управляющей 
компании. В крайнем случае жители 
поселка могут нанять другую управ-
ляющую компанию или общим соб-
ранием жителей поселка заставить 
УК поменять подрядчиков с более 
выгодными условиями и тем самым 
сократить эксплуатационные плате-
жи. Однако если в поселке сосредото-
чено много объектов инфраструкту-
ры, то резко сократить размер плате-
жей практически невозможно.

По данным Clever Estate, управля-
ющая компания, заходя на рынок об-
служивания городской недвижимос-
ти, закладывает в бюджет около 10% 
убытков, связанных с неуплатой сво-
их услуг, а в загородной недвижимос-
ти эта цифра составляет 20%. Более 
того, на загородном рынке просроч-
ка домовладельцами неплатежей мо-
жет длиться до года, и рано или позд-
но жители поднимают вопрос о сни-
жении цен за обслуживание. «По су-
ти, управляющие компании вынуж-
дены закладывать риски неплатежей 
в экономику своего бизнеса, поэтому 
когда они устанавливают высокие це-
ны, то это означает, что прибыль уже 
включает в себя затраты на подобных 
неплательщиков. Ведь, кроме отклю-
чения коммуникаций, повлиять на 
собственника дома практически ни-
как нельзя, и если человек не живет 
в поселке, то на него это решение УК 
никак не повлияет»,— говорит управ-
ляющий директор «Century 21 Запад» 
Евгений Скоморовский. Поэтому, по 
его словам, в основном УК не боятся 
таких неплательщиков, самое глав-
ное, чтобы уровень неплатежей не 
начал катастрофически расти.

Алексей Лоссан

Плата за элиту
Вопрос неплатежей за коммунальные услуги традиционно считается 
особенностью рынка жилья экономкласса, однако со схожими про-
блемами сталкиваются и продавцы дорогих коттеджей. Для покупате-
ля становится сюрпризом, что после заключения сделки он должен 
платить еще до 100 тыс. руб. в месяц управляющей компании. Проти-
востоять этому владелец коттеджа может, только договорившись 
со своими соседями об уменьшении платежей.


