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Управляющая компания предо­
ставляет информацию о стои­
мости и объеме услуг и круге 
привлеченных субподрядчиков 
только жителям поселка

Загородный рынок в руках поку‑

пателя. Девелоперы соревнуются 

в скидках, акциях, преимуществах 

программ рассрочки и ипотеки. 

А покупатель играет роль мультяш‑

ного мужичка: «Маловато! Маловато 

будет!» Тут бы продавцу и применить 

мощный аргумент: «А вы подумали 

о том, сколько будете платить по‑

том, из года в год?» Увы, применять 

это оружие продавцы почему-то 

не спешат.

Застройщики загородных поселков не лю‑
бят говорить о будущих эксплуатаци‑
онных платежах. Хотя мало кто из по‑

купателей не подпишется под такими словами: 
«Я хочу понимать, за что я плачу, насколько 
оправданна каждая цифра. Я хочу иметь нор‑
мальное, почти городское управление. Я хочу 
знать, как повлиять на деятельность управляю‑
щей компании вплоть до ее смены».

Ведь это справедливые желания, не так ли? 
Да, отвечают эксперты. И мягко предлагают 
воздержаться от предубежденности, от «пре‑
зумпции виновности» по отношению к деве‑
лоперу. Следует понимать, что управляющая 
компания предоставляет информацию о переч‑
не, объеме, стоимости своих услуг и круге 
привлеченных субподрядчиков, как правило, 
только жителям поселка. Именно они являют‑
ся конечными потребителями услуги и способ‑
ны объективно оценить работу управляющей 
компании.

Поэтому самый простой способ — наладить 
коммуникацию с теми, кто уже проживает 
в поселке. Например, приехать на просмотр 
в качестве покупателя и задать вопросы 
мамочкам, гуляющим на детской площадке, 
либо кому-то из потенциальных соседей. Если 
человек, задающий такие вопросы, честно гово‑
рит, что подумывает о покупке дома в поселке, 
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но предпочитает знать уровень эксплуатацион‑
ных платежей, это не вызывает непонимания.

«Скорее всего, проживающие в поселке 
озвучат ту сумму эксплуатационных расходов, 
которую они платят в месяц в рублях с одного 
квадратного метра. Еще один вариант — обра‑
титься на форумы жителей поселков и мульти‑
форматных жилых комплексов, — советует ви‑
це-президент девелоперской компании «Химки 
Групп» Дмитрий Котровский. — На них можно 
задать интересующий вопрос и получить ис‑
черпывающую информацию».

Приобретая жилье, человек имеет право 
понимать свою будущую финансовую нагрузку. 
Но на деле управляющая компания миними‑
зирует информацию. «В большинстве случаев 
коммуникация с «пока не жителем» выстраива‑
ется через отдел продаж, который, безусловно, 
фильтрует информацию, чтобы не отпугнуть 
покупателя», — признает Дмитрий Котровский.

Как определить нездоровую ситуацию в по‑
селке, просчитать опасность того, что будущие 

эксплуатационные платежи преподнесут 
сюрпризы? Если на стадии ввода в эксплуата‑
цию в коттеджном поселке все еще нет управ‑
ляющей компании, нужно разворачиваться 
и уходить — таково общее мнение экспертов. 
Компания не в силах предугадать потенциаль‑
ных эксплуатационных рисков, в будущем это 
чревато нештатными ситуациями и дополни‑
тельными затратами на их устранение.

«Кроме того, если застройщик уже сдал 
в эксплуатацию какое-то количество кот‑
теджных поселков одного уровня, а на его 
объектах действуют разные управляющие 
компании, то следует задаться вопросом, 

Если на стадии ввода в эксплуа­
тацию в коттеджном поселке 
нет управляющей компании, 
нужно разворачиваться и ухо­
дить — таково общее мнение

Самый простой спо­
соб — наладить ком­
муникацию с теми, 
кто уже проживает 
в поселке. Например, 
приехать на просмотр 
в качестве покупате­
ля и задать вопросы 
мамочкам, гуляющим 
на детской площадке
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почему», — предлагает еще один критерий 
генеральный директор УК Clever Estate Сергей 
Креков.

«Идеальный вариант, когда управляющая 
компания имеет open book, где детально и про‑
зрачно описаны все затраты, — продолжает 
он. — Каждая строка затрат должна быть макси‑
мально расшифрована с учетом разных параме‑
тров. Например, сколько людей задействовано 
в обслуживании поселка, какова их заработная 
плата, какой вид оборудования или техники 
используется, и т. д.».

Обычно open book готовится не на отдель‑
ный участок, а в целом на поселок. Но все эти 
затраты затем легко пересчитать на каждый 
участок. Если управляющую компанию вы‑
брали на открытом тендере, одним из условий 
которого было предоставление open book, 

то остается просто тщательно изучить доку‑
ментацию, предоставленную претендентами. 
Но это в теории.

На деле таких тендеров проводится очень 
мало, а управляющая компания в любом случае 
стремится скрыть от клиента важную инфор‑
мацию. «Что обычно утаивают? Собственную 
маржу и дополнительные платежи, которые 
взимаются помимо тех, что предусмотрены 
в договоре, — уверяет Сергей Креков. — Чаще 
всего эти платежи довольно искусно зама‑
скированы и не всегда понятны простому 
обывателю».

Допустим, в договоре есть статья: содержа‑
ние и эксплуатация инженерных сетей. Но она 
не подразумевает их ремонта — он оплачи‑
вается отдельно. Или если сломалось обору‑
дование (скажем, насос скважины), покупка 
нового также оплачивается по статье дополни‑
тельных расходов. Иногда договор составлен 
так хитро, что помимо фиксированного плате‑
жа жителям приходится ежемесячно платить 
за что-то отдельно: за озеленение, за ремонт, 
за устранение аварийных ситуаций, за отлов 
собак, за порубку сухостоя, за стрижку газона, 
за вывоз снега.

Кстати, расходы за вывоз снега — самая 
большая расходная статья. И даже тут управ‑
ляющие компании хитрят! Уборка снега 
прописывается в контракте, а вывоз — нет. 
«В приложении к договору должны быть четко 
зафиксированы конкретные, измеряемые по‑
казатели и величины: например, статья расхода 
за уборку территории с четким указанием пло‑
щади. Если вывоз мусора или снега, будьте до‑
бры указать кубатуру», — рекомендует эксперт.

Хорошо. Вы все поняли и настроились 
на выбор управляющей компании через свобод‑
ный конкурс. Увы, и здесь крючок за крючком, 
и это отнюдь не козни девелопера — против вас 
сама технология создания поселка. Да, выбор 
существует, но только после того, как поселок 
окончательно сдан в эксплуатацию, к нему 
подведены все коммуникации и готова вся 
документация.

Расходы за вывоз снега — самая 
большая расходная статья. Тут 
управляющие компании хитрят! 
Уборка снега прописывается 
в контракте, а вывоз — нет

Именно вы, дорогой 
покупатель, выбирае­
те весь тот комплекс 
инфраструктуры, ко­
торым девелопер вас 
обеспечивает. Вам 
вряд ли удастся от­
казаться от того, что 
компания уже возво­
дит для вас, вложив 
в это определенные 
средства



81дайджест недвижимости

апрель 2014 № 3 (90)
vseposelki.ru

Тонкости
VP

«Такая система позволяет уберечь строи‑
тельный процесс от хаоса, — утверждает дирек‑
тор департамента по эксплуатации и закрытию 
проектов Kaskad Family Сергей Репка. — За‑
стройщик сам вводит в эксплуатацию постро‑
енные объекты — это уже принятый подход, 
по крайней мере, в нашей компании. Если 
возникает вопрос о замене управляющей ком‑
пании, то мы разъясняем клиентам принципы 
нашей работы. Мы делаем проекты, придержи‑
ваясь плана, который основан на исследовани‑
ях отдела маркетинга. Над проектом работают 
несколько отделов, он проходит разные этапы 
согласования. Поэтому только после сдачи объ‑
екта собственник вправе менять дизайн своего 
жилья или решать вопрос по замене управляю‑
щей компании, если таковое желание имеется».

При заключении сделки покупатель 
оформляет два договора: договор купли-про‑
дажи земельного участка и договор об условиях 
членства в дачном потребительском коопе‑
ративе (либо в потребительском управленче‑
ско-эксплуатационном специализированном 
кооперативе). Второй договор, по сути, являет‑
ся самым важным.

Оpen book готовится не на от­
дельный участок, а в целом 
на поселок. Но все эти затраты 
затем не составит труда пере­
считать на каждый участок
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«На основании этого договора покупатель 
платит за подведение определенных инженер‑
ных коммуникаций, строительство дорог, за‑
бора, предусмотренную девелопером социаль‑
ную инфраструктуру и возможность вступить 
в кооператив после завершения поселка, — по‑
ясняет Сергей Репка. — Все эксплуатационные 
платежи оформляются через кооператив, соз‑
данный собственниками участков после того, 
как девелопер выполнил свои обязательства».

Иначе говоря, именно вы, дорогой поку‑
патель, выбираете весь тот комплекс инфра‑
структуры, которым девелопер должен вас 
обеспечить. Строительство займет не один 
день, и вам вряд ли удастся отказаться от того, 
что компания уже возводит для вас, вложив 
в это определенные средства. А главная задача 
девелопера — выполнить свои обязательства 
перед покупателем.

В подавляющем большинстве случаев 
управляющие компании в поселках — это 
управляющие компании застройщика. Как пра‑
вило, они делятся на два типа: либо это управ‑
ляющая компания непосредственно застрой‑
щика, либо генподрядчик, который строил, 
допустим, инженерию для этого объекта и авто‑
матически взял его в эксплуатацию. Компаний, 
пришедших в поселки с рынка, — единицы.

Как сменить компанию? «Поскольку на се‑
годня каждый коттеджный поселок является 
ИЖС, а не муниципальной единицей, на него 
не распространяются нормы Жилищного 
кодекса, — уточняет Сергей Креков. — Соответ‑
ственно, выбор управляющей компании в кот‑
теджных поселках происходит в произвольной 
форме — в той, в которой удобно застройщику. 

Используя лексику новейшей истории, жиль‑
цы поселка могут поменять управляющую 
компанию только в стиле Майдана. Официаль‑
ным путем этого сделать нельзя. Единственный 
способ избавиться от управляющей компании, 
которая плохо работает, — одновременно пере‑
стать платить».

Сергей Креков обращает внимание еще 
на одно обстоятельство. Все инженерные сети 
и коммуникации в коттеджном поселке оста‑
ются на балансе застройщика. Они не являют‑
ся общедомовой собственностью. «Для того 
чтобы застройщик передал их, скажем, на ба‑
ланс некоммерческого партнера, у него должна 
быть серьезная мотивация. Юридических схем 
нет — только репутационное давление», — за‑
ключает эксперт.

Выход, как видим, один: изначально не оши- 
биться с выбором поселка.  

«Все эксплуатационные плате­
жи оформляются через коопера­
тив, созданный собственниками 
после того, как девелопер выпол­
нил свои обязательства»

Выбор управляющей 
компании существу­
ет, но только после 
того, как поселок 
окончательно сдан 
в эксплуатацию, 
к нему подведены все 
коммуникации и гото­
ва вся документация



«Вилла Рива»  — уникальное сочетание 
апартаментов бизнес-класса и  парковой 
зоны на  берегу реки. Апартаменты рас‑
положены в 20 мин езды от МКАД, в цен‑
тре Новой Москвы (г. Троицк) с удобным 
подъездом по  Калужскому и  Киевскому 
шоссе.
Комплекс «Вилла Рива»  — трехэтажное 
здание с  24  апартаментами и  прилегаю‑
щей к  нему территорией. Лицевой фасад 
здания выходит на  юг с  видом на  набе‑
режную реки Десна. Кирпичный фасад, 
большие окна, отделка панелей под дере‑
во и мягкая кровля — комплекс выполнен 
в современном европейском дизайне.
Апартаменты представлены в нескольких 
вариантах (от 80 до 170 м²) свободной пла‑
нировки, также имеются эксклюзивные 
площади более 200 м². Планировка первых 
этажей предусматривает террасы, на более 

Апартаменты бизнес-класса  
«Вилла Рива»

высоких уровнях будут просторные бал‑
коны. Верхние этажи представлены двух‑
уровневыми апартаментами с  выходом 
на  эксплуатируемую кровлю, которую 
можно использовать для сада или зоны 
отдыха. Суммарная площадь комплекса 
«Вилла Рива» составляет 2750 м².
Приобретая апартаменты, вы  получаете 
комфортабельное жилье бизнес-класса 
и  всё для современной жизни и  отдыха 
с  инфраструктурой города Троицка: фит‑
нес-центры, рестораны, супермаркеты, 
конноспортивные клубы, места для ры‑
балки и многое другое.
Выгодные инвестиции и  шанс стать об‑
ладателем первых на  территории Новой 
Москвы апартаментов — дополнительные 
аргументы в пользу приобретения недви‑
жимости в «Вилла Рива».
Срок сдачи объекта — март 2015 года. Цена: от 7,9 млн руб.

www.v-riva.ru
+7 (495) 236–88–91


