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Павел Александрович Коваленко

Сделки с недвижимостью : как выбрать агента, агентство и провести сделку на рынке недвижимости

Введение

Рынок недвижимости сложен и многообразен, его участниками является большое количество людей и организаций. Чтобы освоить правила и особенности поведения на нем, требуется затратить много времени и усилий.
В данной книге речь пойдет об участниках рынка недвижимости: продавцах, непосредственных владельцах недвижимости; покупателях, желающих купить квартиру; риелторах, помогающих людям правильно провести сделку, и агентствах недвижимости, которые в современных условиях рынка могут оказывать комплексные услуги своим клиентам (продавцам и покупателям).
Человеку, впервые столкнувшемуся с решением квартирного вопроса, может показаться, что купить или продать жилье очень просто. На самом деле это сложный процесс, требующий специальных знаний и навыков. Один неправильный шаг в сделке может привести к потере и денег, и жилья. Цена вопроса слишком велика, поэтому к его решению стоит подойти основательно. Новичок, впервые попавший на рынок недвижимости, похож на слепого, которому нужен поводырь, чтобы найти правильную дорогу. Нельзя надеяться только на советы знакомых или сослуживцев. Здесь не обойтись без помощи профессионалов, знающих правила и законы данного рынка. И даже в этом случае вам самим придется вникнуть в некоторые детали проведения сделок.
Некоторые возразят: зачем клиенту иметь представление о тех знаниях и навыках, которыми должен обладать профессиональный посредник – риелтор, ведь за то ему и платят деньги?
Конечно, для агентств недвижимости и риелторов наличие клиентов является определяющим условием существования. Закон этого бизнеса прост: нет клиента, нет и агентства недвижимости. Но пока состояние этой сферы услуг в России далеко от идеала. Клиент хоть и становится центральной фигурой на рынке, но все же для него остается вероятность быть обманутым: получить некачественный товар, услугу, информацию, а то и того хуже – нарваться на мошенников. Последствия этого особенно негативны для клиентов рынка недвижимости. Именно поэтому им надо знать (хотя бы в общих чертах) о порядке проведения сделок на этом рынке, о своих правах и обязанностях, об обязанностях и правах агентства и риелторов, с тем чтобы уметь контролировать их работу.
Следует помнить, что сделки с недвижимостью осуществляют продавец и покупатель. Только они по российскому законодательству являются субъектами сделок и несут ответственность за свои действия в судебном порядке. Риелтор – всего лишь свидетель сделки, у него своя ответственность, но она несоизмерима с ответственностью других сторон. За допущенные просчеты несет ответственность только субъект сделки, интересы которого агент представляет. Поэтому клиенты обязаны контролировать процесс сделки, а действенный контроль невозможен без определенных навыков и знаний.
Именно для этого была написана данная книга. В ней клиенты найдут для себя ответы на целый ряд вопросов, узнают о технологии проведения сделок с недвижимостью. Нам даны практические рекомендации, воспользовавшись которыми можно сделать продажу или покупку жилья более надежной и успешной.
У публикации несколько целей. Первая – создать у читателя более ясное представление о риелторской работе. Вторая – дать основные сведения клиентам об особенностях рынка недвижимости и актуальных аспектах технологии проведения сделок на нем, что будет способствовать превращению клиента в настоящего заказчика (работодателя) для риелтора.
В книге вы найдете ответы на многие вопросы.
Как правильно распорядиться своей недвижимостью?
Обратиться в агентство недвижимости или сделать все самостоятельно?
Как среди множества агентств выбрать надежное?
Какому риелтору довериться, чтобы быть уверенным в правильности сделки?
На что следует обратить особое внимание и чего нельзя упускать из вида при заключении сделки?
Предлагаются критерии для оценки юридической «чистоты» приобретаемой квартиры. Подробно описаны правила проведения презентаций (просмотров и показов) объектов недвижимости, предлагаются конкретные рекомендации по проведению этого важного этапа в реализации недвижимости, указываются документы и приборы, которые риелтор должен предоставить клиенту на презентации, предлагается методика эффективного торга, подчеркиваются правила безопасности, которые следует соблюдать при подготовке и проведении просмотров и показов недвижимости. Автором впервые описана структура 3-альтернативной сделки с недвижимостью.
Представленные материалы направлены на помощь клиентам при осуществлении действенного контроля за правильностью подготовки и проведения сделки с недвижимостью.
Глава 1

Рынок недвижимости

Рынок недвижимости – это сложное и своеобразное социально-экономическое образование, в котором продавцы и покупатели являются временными участниками и выходят на него от силы 2 – 3 раза в жизни. Естественно, у большинства людей нет знаний, навыков и умений, необходимых для правильной подготовки и проведения сделки с недвижимостью. Постоянными участниками на этом рынке являются лишь посредники. Именно они являются носителями принятой технологии выполнения сделок с недвижимостью, умеют претворять ее в жизнь и поддерживать между участниками сделок деловое общение – основу любого рынка и практически всей человеческой деятельности.
К посредникам относятся риелторы – сотрудники сертифицированных агентств недвижимости, а также частные маклеры (от нем. makler – посредник). То есть посредники-одиночки. Они не зависят ни от каких фирм, а работают сами на себя. Раньше между агентствами и частниками шла самая настоящая конкурентная борьба. С развитием рынка многие риелторы перешли в крупные агентства, но даже неравная конкуренция не смогла вытеснить с рынка одиночек. И сейчас можно найти маклера, не привязанного ни к одному из агентств.
Долгое время наши сограждане были лишены возможности прибегнуть к помощи профессионалов для решения своих жилищных проблем. Клиент в этой сфере обслуживания с ее мудреным устройством был человеком «покровительствуемым». О его муках было написано множество фельетонов и сатирических рассказов. Вспомним, например, произведения И. Ильфа и В. Петрова, М. Зощенко, А. Райкина, М. Жванецкого, М. Задорнова, С. Альтова и многих других, в которых удивительно точно показывается бюрократическая волокита, в которой никто не помогает человеку с решением его квартирного вопроса. Но времена меняются, теперь если нет клиента, то нет смысла для существования учреждений и предприятий кредитной, торговой или промышленной сферы.
На рынке недвижимости клиент – это самый главный человек. Но чтобы стать настоящимзаказчиком и контролером работы риелторов и агентств недвижимости, которым человек платит деньги, ему самому необходимо иметь представление об особенностях рынка недвижимости и проведении сделок с нею. Поэтому, как только возникает мысль о решении своего жилищного вопроса, надо понимать, что дело предстоит непростое и следует подготовиться основательно. Это значит, что надо читать, спрашивать, консультироваться, учиться, постигая азы риелторской работы. Подготовленному человеку гораздо проще отстаивать свои интересы, чем тому, у кого такой подготовки нет.
Клиентам и риелторам предстоит научиться работать вместе, ведь они взаимно заинтересованы, а значит, должны быть вежливыми, доброжелательными, сдержанными, терпеливы и уважительными друг к другу.

1.1

Роль посредников

История и судьба деятельности посредников в нашей стране непростая. В дореволюционной России был накоплен немалый опыт проведения сделок с недвижимостью, однако в советское время в связи с отменой частной собственности профессия посредника оказалась невостребованной. Более того, она стала уголовно наказуемой. Конституцией 1924 года посредники были приравнены к «белым господам» со всеми вытекающими отсюда последствиями. В 1936 году в Основном законе они уже не упоминались, но к этому времени уже действовали подзаконные акты, запрещающие эту «тлетворную деятельность». Почти 70 лет посредники фактически были в подполье. Поэтому по понятным причинам и само понятие «посредник» в советские времена было почти под запретом.

В отличие от зарубежных стран, настоящая история риелторской деятельности в России начинается только с 1992 года. Вместе с перестройкой появилось осознание, что создание цивилизованного рынка, на котором осуществляются сделки с недвижимостью, невозможно без специализированных, профессионально подготовленных и сертифицированных посредников. То есть без риелторов и агентств недвижимости. Иначе рынок сразу же будет поглощен криминальными структурами[1]. Появились риелторы-одиночки, но с ростом рынка стали открываться целые агентства недвижимости. Сначала им выдавали лицензии на право деятельности, а с февраля 2002 года выдают сертификаты. Однако за это время в нашей стране так и не был принят закон о риелторской деятельности, хотя необходимость в нем очевидна. Многие люди гибнут от нечистых на руку дельцов с недвижимостью, становятся бомжами и не могут найти управу на тех, из-за кого они пострадали. Во многих других станах подобные законы приняты и направлены на защиту и клиентов, и риелторов. В России пока главной защитой для вас могут стать ваши знания, внимательность и осведомленность. Именно для этого и написана данная книга, в которой подробно рассказывается о всех тонкостях проведения сделок с недвижимостью.

В современных словарях можно найти такие определения: «Посредник – лицо (организация, фирма), стоящее между производителями и потребителями товаров и содействующее обращению товаров»[2], «Посредник – это лицо или организация, при участии которых ведутся переговоры между сторонами»[3], или «физическое или юридическое лицо, выполняющее роль промежуточного звена в торговле или финансовой операции»[4]. Если вдуматься в содержание этих определений, то возникает чувство, что посредник не очень-то нужная фигура на рынке. Он или стоит между производителем и потребителем товаров и может даже мешать найти им друг друга и осуществить обмен товаров на деньги, или присутствует при переговорах этих двух важных персон. Поэтому пришло время сказать о том, что посредник очень важная и крайне необходимая составляющая любого рынка, в том числе и недвижимости.

Однако в нашей стране понятие «посредник» прижилось не сразу. Поначалу для многих оно было чуть ли не ругательным. Сейчас еще остаются люди, для которых слово «посредник» носит негативную окраску. Поэтому не удивительно, что часть потребителей не доверяет проведение сделок со своей недвижимостью чужим людям. Еще один немаловажный фактор, заставляющий людей самостоятельно на свой страх и риск решать вопрос купли-продажи жилья, – это желание сэкономить несколько тысяч долларов. Хотя иногда это может создать человеку серьезные проблемы, на решение которых придется потратить намного больше.

Посредники нужны людям по крайней мере по двум причинам. Во-первых, это человек, который знает законы и правила, действующие на данном рынке. Во-вторых, он умеет вести деловое общение и разрешать споры между сторонами, что может повлиять на исход сделки.

1.2

Первые шаги начинающих клиентов

Практически у каждого новичка, впервые выходящего на рынок недвижимости, возникает порыв – совершить сделку самостоятельно. Мотивы могут быть разными: кто-то посчитает «что мы, глупее всех?!», другие руководствуются существенной на первый взгляд экономией, трети опасаются иметь дело с какими бы то ни было посредниками. Но практика показывает, что поддаться такому порыву – значит совершить большую ошибку.

Как в любой коммерческой сделке, при купле-продаже недвижимости необходимо учитывать 3 аспекта: цену, время и гарантии надежности. Степень важности каждого параметра для той или иной личности обусловит выбор: стоит ли вместо денег тратить время, силы и нервы[5].

Можно ли сегодня продать или купить квартиру без помощи риелтора? Да, возможно. Но, как показывает опыт, попытки сэкономить на помощи профессиональных посредников в лучшем случае заканчиваются большими затратами сил и времени, в худшем – весьма значительными неприятностями, вплоть до потери денег и жилья[6].

Конечно, бывают исключения. К примеру, когда сторонами сделки являются близкие родственники или друзья, когда покупатель разбирается в юридических тонкостях покупки квартиры и готов самостоятельно осуществить все проверки и, наконец, когда квартира покупается с использованием ипотечного кредита – в этом случае процедуру проверки и оформления всех документов берет на себя банк.

Но чаще всего человек, не являющийся экспертом в делах недвижимости, не в состоянии должным образом справиться со сделкой. Участие риелторов просто необходимо для проверки юридической «чистоты» квартиры и выявления всех возможных подводных камней.

Например, последний собственник может даже не догадываться о некогда сделанной незаконной перепланировке в приобретаемой квартире. Впоследствии это станет для него серьезной проблемой. Да и познакомиться с реальным владельцем недвижимости или настоящим покупателем не так-то просто – современный рынок насыщен посредниками.

Покупка квартиры – одна из самых крупных сделок в жизни человека. И от того, как она пройдет, может зависеть ваша жизнь не только в ближайшем, но и в достаточно отдаленном будущем. Так стоит ли рисковать?


1.3

Думайте о последствиях, выходя на рынок недвижимости

Грамотное, профессиональное, эффективное и быстрое проведение сделки с недвижимостью иногда можно сравнить с хирургической операцией. Дадите ли вы согласие на проведение пусть и несложной операции по удалению аппендикса хорошему человеку, но в домашних условиях и без диплома врача? Наверняка нет. Если уж приходится делать операцию, то в хорошей клинике с профессиональным хирургом[7]. И если у вас аппендицит, вы едва ли пойдете к хорошему знакомому, начитавшемуся медицинских энциклопедий, или к сотрудникам сомнительной фирмочки, обещающим вырезать воспаленный аппендикс за 300 рублей. Почему бы не воспользоваться этой аналогией при работе с недвижимостью…[8]

Профессиональный агент не менее важен, чем профессиональный хирург. А наличие хороших условий для проведения операции (оборудованная клиника), опытные помощники, диагностическая аппаратура, наличие врачей смежных профессий не менее важно, чем агентство недвижимости, в котором есть служба оформления договоров, юристы, руководители отделов (профессора в своем деле) и другие специалисты, работающие на успешное завершение операции с недвижимостью. Никто не знает заранее, какие осложнения могут возникнуть в ходе проведения сделки, но наличие опытных, профессиональных сотрудников гарантирует ее успешное завершение, фирма подстрахует вас, не даст в обиду. Непорядочность покупателя, внезапно возникшие осложнения, случайная ошибка агента и другие возможные нюансы прохождения сделки не скажутся на вас, так как весь ход сделки строго отслеживается фирмой. Многоуровневый контроль прохождения сделки – реальная необходимость!

Пытаясь сэкономить на услугах квалифицированного агента, вы можете в лучшем случае сильно затянуть процесс приобретения жилья и получить массу неприятных впечатлений, после которых и новые хоромы будут не в радость. В худшем случае можно лишиться и денег, и квартиры.

Только профессионалы риелторского бизнеса обеспечат вам не только значительную экономию времени, но и грамотное оформление сделки и гарантию того, что через несколько месяцев кто-нибудь не отсудит вашу новую квартиру. Специалисты проверяют квартиру досконально, а это в нашей стране остро необходимо в силу несовершенства российского законодательства. До 1995 года в Москве порядка 70 тысяч квартир было приватизировано с нарушением прав несовершеннолетних. Многие семьи с детьми выехали за рубеж, продав здесь свои квартиры. Сейчас дети выросли и возвращают себе эту недвижимость через суд[9].

ИЗ ИСТОРИИ

«В России нет человека, который бы не имел своего собственного жилища. Нищий, уходя скитаться по миру, оставляет свою избу. Этого нет в чужих краях», – писал Пушкин, резко полемизирующий с Радищевым, живописующим в «Путешествии из Петербурга в Москву» бедственное положение русского крестьянина. Увы, пока слова Пушкина звучат как девиз или призыв к действию[10] государственных структур и, в частности, риелторов – профессионалов, которые должны стоять, в буквальном смысле этого слова, на страже интересов наших сограждан.



В СМИ приводятся следующие цифры: к 2003 году за 11 лет существования рынка недвижимости было зарегистрировано около миллиона сделок. Из них 3 – 5% были оспорены в судебном порядке. Это немалая цифра, за которой скрываются переживания, а иногда и трагедии более 30 тысяч москвичей, сделки которых были оспорены. Но нельзя забывать, что 95% сделок выполнены правильно и по закону, и здесь немалая заслуга именно в эффективной работе агентств на рынке недвижимости.

Известно одно: если сделка осуществляется с участием сертифицированных агентств недвижимости, то вероятность того, что впоследствии она будет оспорена в суде, – минимальна. Даже если возникает судебное разбирательство, в нем на стороне клиента активное участие принимают юристы агентства недвижимости. Простой и логичный выход из опасных ситуаций – довериться профессионалу. Риелтор будет вашим надежным проводником в путешествии по миру недвижимости.

Глава 2

Три пути решения жилищной проблемы

Итак, вы решили купить, продать либо обменять квартиру или же мечтаете переехать в другой район, увеличить жилплощадь, разъехаться с родственниками – короче говоря, совершить сделку на рынке жилья. Для этого вам прежде всего надо вооружиться терпением, ибо путь от пункта «решение» до пункта «новоселье» или «деньги в кармане» может быть гладким, а может быть тернистым либо вообще завести в тупик. Ведь человек, желающий решить свои жилищные проблемы, как тот богатырь на распутье. Перед ним три дороги: 1) сделать все самостоятельно, 2) обратиться к частному маклеру или 3) пойти в агентство недвижимости[11]. Каждый из этих путей имеет свои достоинства и недостатки. Попробуем разобраться во всем по порядку.

2.1

Путь первый – самостоятельный

Того, кто отважился решить свои жилищные проблемы самостоятельно, без посторонней помощи, называют самориелтором. Но прежде чем им стать, нужно тщательно обдумать свое решение, потому что этот путь самый сложный. Самостоятельно взяться за покупку или продажу жилья в наши дни – все равно, что сыграть в «русскую рулетку»: шансы расстаться со своими «кровными» крайне высоки[12].

Предположим, что вам впервые пришлось продавать или покупать жилье. Поначалу все кажется простым и понятным: надо найти подходящий вариант, договориться о сделке, оформить документы и получить деньги. Но не все так просто! На самом деле этот путь больше похож на лабиринт, в котором легко заблудиться, так и не найдя выхода. Вам предстоит столкнуться с решением многих проблем. Чтобы подготовиться к возможным трудностям, попробуйте ответить на ряд вопросов из огромного списка тех, которые непременно возникнут у вас в процессе самостоятельной продажи или покупки жилья.

1. Как среди обилия внешне привлекательных вариантов жилья выбрать действительно ВЫГОДНЫЙ и НАДЕЖНЫЙ?

2. Как определить реальную цену квартиры?

3. Как максимально быстро и выгодно найти покупателя на свою квартиру в условиях многократного превышения предложения над спросом?

4. Как грамотно провести переговоры с потенциальными покупателями (продавцами) и отстоять свои интересы в этих переговорах?

5. Как проверить, действительно ли тот, кто продает квартиру, является ее законным владельцем?

6. Как определить, является ли продавец квартиры дееспособным и может ли он отвечать за свои действия?

7. Как выяснить, не ущемлены ли интересы несовершеннолетних или граждан, отнесенных к «группе риска», при отчуждении недвижимости?

8. Что делать, если в квартире числятся граждане, признанные пропавшими без вести или умершими?

9. Какие документы необходимы для удостоверения договора купли-продажи и к какому нотариусу обратиться для его удостоверения? Как удостовериться в правильности оформления и подлинности всех этих документов?

10. Как узнать, не было ли в квартире лиц, которые на момент продажи отбывают наказание в местах лишения свободы или находятся на действительной военной службе?

11. Какие гарантии может предоставить продавец квартиры, который:

– не выписан из квартиры на момент ее продажи;

– не освободил квартиру на момент ее продажи;

– в квартире которого на момент продажи постоянно зарегистрированы третьи лица.

14. Как грамотно и безопасно организовать передачу денег при продаже квартиры?

15. Не опасно ли приобретать квартиру по доверенности?

16. Как приватизировать, продать, обменять комнату в коммунальной квартире без согласия соседей?

17. Как узнать, сколько человек реально зарегистрировано в квартире и кто еще обладает правом пользования этой недвижимостью?

18. Какие налоги должен заплатить гражданин, продавший квартиру, получивший ее в порядке наследования или дарения?

19. Какие налоговые льготы получает гражданин, продавший или купивший квартиру?

20. Как проверить полномочия юридического лица при покупке квартиры в новостройке?

Если смогли грамотно ответить на все вопросы, то вы – прирожденный риелтор, и вам прямая дорога на работу в одно из агентств недвижимости[13]. Но если вы понимаете, что не в состоянии ответить даже на половину из них, то пришло время обратиться за консультацией в агентство недвижимости.


2.2 Где приобрести знания о сделках с недвижимостью

Самориелтору недостаточно иметь общее представление о рынке недвижимости, ему нужно вникать во все детали. Если вы всерьез решили заниматься продажей или покупкой квартиры самостоятельно, то вам не помешает более детально познакомиться с риелторской профессией. Можно даже пройти обучение на специальных курсах. Сейчас они проводятся в различных учебных центрах при крупных агентствах недвижимости, а также есть краткосрочные курсы при Российской гильдии риелторов (РГР). Конечно, не обязательно получать специальное образование, прежде чем выйти на рынок недвижимости. С другой стороны, полученные знания не будут лишними.

Позвоните в одно из агентств и скажите, что хотели бы работать у них, а затем попросите научить, как выполнять сделки с недвижимостью, так как у вас уже намечается первая сделка. С учетом того, что вакансий риелторов очень много, то вероятнее всего вас возьмут. Скорее всего за обучение придется заплатить и потратить около месяца на занятия. Зато вы узнаете существенную информацию об интересующем вас агентстве недвижимости и познакомитесь с некоторыми риелторами.

Обязательно посещайте сайты ведущих агентств в Интернете, читайте специализированные журналы и газеты, такие как «Недвижимость и цены», «Новый адрес», «Квартира. Дача. Офис» и другие. Не помешает ознакомиться с Жилищным и Семейным кодексами, а также почитать справочную юридическую литературу. Все это будет для вас дополнительным источником знаний.

Некоторые агентства недвижимости проводят бесплатные семинары, консультации при ДЕЗах, выставки. Следует посетить хотя бы некоторые из них, пообщаться с профессионалами риелторского дела и задать им свои вопросы. Желательно записывать все имеющиеся вопросы перед тем, как встречаться с риелторами, а также ответы во время встречи.

Существуют еще так называемые «школы бесплатного телефонного консультирования». Вы звоните в агентство недвижимости и под видом будущего клиента получаете бесплатную консультацию. Но здесь нельзя переигрывать, так как дежурные риелторы имеют опыт общения с людьми, обращающимися в агентство, и могут распознать «лжеклиента».

Чтобы составить более полное представление о «своей» сделке, нужно обзвонить не менее пяти агентств недвижимости. И так, вопрос за вопросом, звонок за звонком, пока не проясните свою ситуацию и не получите необходимые ответы.

Таким образом, методом перебора можно найти риелтора, который по-человечески относится к клиентам, не жалеет на них ни своих сил, ни времени, терпелив, доброжелателен и обладает определенным уровнем культуры. При этом он не только понимает, чем сам занимается, но и может об этом толково, грамотно и обстоятельно рассказать, демонстрируя свой профессионализм.

Поскольку агентства недвижимости дают бесплатные консультации, надо этим пользоваться и на других этапах проведения сделки, чтобы с помощью такого «бесплатного консультанта» прояснять спорные вопросы, без которых не обходится ни одна сделка.

Если же вам нужна более точная и конкретная информация, то за соответствующую плату можно обратиться к стороннему квалифицированному риелтору. Грамотный и заинтересованный риелтор быстро и легко разберется в особенностях сделки и разъяснит вам непонятные моменты.

Вывод: при желании, определенной настойчивости и усидчивости можно грамотно подготовиться к проведению сделки с собственной недвижимостью.

2.3

Путь второй – идем к частному маклеру

Вы поняли, что самостоятельно совершить сделку с жилой недвижимостью не получится, но решили обратиться к частному маклеру. Они, как и риелторы, обычно хорошо знакомы с навыками проведения сделок с жильем, но при этом не платят налогов и не содержат офисов, что обусловливает более низкие расценки на их услуги. Поэтому, выбирая этот путь, вы можете сэкономить. Но здесь есть и свои минусы.

Частники могут быть более бесцеремонны: они работают в «подворотне», отыскать их потом, чтобы восстановить справедливость, проблематично. У частных агентов не бывает своих баз предложений, чаще всего они обращаются к базам риелторских агентств. К тому же они не обладают возможностями агентств по проверке документов и не несут впоследствии никакой ответственности за совершенную сделку.

Для надежности иметь дело с частниками лучше, только если вы его хорошо знаете или если его рекомендует ваш надежный знакомый. Но это не всегда плюс для вас. Человек, приходящий к частнику по рекомендации, заранее безоговорочно доверяет ему, и агенты этим с успехом пользуются, закладывая в стоимость сделки огромные комиссионные (хотя это могут делать и риелторы всех агентств недвижимости).

Сегодня и к частному маклеру обращаются, как правило, по совету тех, кто уже пользовалсяегоуслугами. При этом не лишним будет сравнить, какова будет мера ответственности частного маклера и риелторской фирмы.

Каким бы добросовестным и знающим ни был человек, работающий частным образом, у него никогда не будет тех возможностей для обеспечения безопасности сделки, которые есть у солидной фирмы.

А решение проблем с жильем – это тот вид деятельности, где первым делом нужно думать о надежности, которой не может быть слишком много. Даже пакет документов, требуемый государством для регистрации сделки, не является гарантией ее безопасности. Только профессионал может учесть все нюансы и принять меры предосторожности. Криминальные элементы, которые чуть ли не в очередь выстраиваются к каждому желающему купить или продать жилье, с добропорядочными агентствами никогда связываться не будут: здесь им ловить нечего.

Частных маклеров необходимо отличать от черных маклеров (риелторов).

Черные маклеры – это представители криминала на рынке недвижимости, стремящиеся только к наживе за счет наивности и доверчивости наших сограждан.



Как отмечает Н. Елагина, даже страшно становится за людей, настолько беззащитны они на рынке недвижимости. В 90% случаев, если бы человек не обратился в агентство недвижимости, он в силу своей неопытности мог бы остаться и без денег, и без жилья. Как показывает практика, жилищная проблема решается один раз в жизни или не решается вовсе. Перед принятием такого важного решения, как сделка с недвижимостью, клиенту следует все хорошо взвесить и обдумать, с кем из посредников на рынке недвижимости стоит иметь дело.


2.4

Путь третий – доверимся профессионалам

Такой выбор говорит о том, что для вас важно быть уверенным в надежности сделки и вы хотите получить определенные гарантии. В этом и заключается преимущество агентства недвижимости. Вот эти важные качества.

1. Знание рынка недвижимости, технологии подготовки, проведения и оформления сделок. 

В агентствах работают люди, которые знают особенности рынка недвижимости и его законы. В солидных фирмах подбирается коллектив риелторов с большим опытом работы. Сотрудники агентства – это профессионалы, которые разбираются в вещах, необходимых для совершения удачной сделки. Они знают:

– тенденции спроса и предложения, влияния различных факторов на ценообразование;

– технологию рекламирования реализуемых объектов недвижимости и проведения сделок с ними;

– правила безопасного проведения сделок;

– юриспруденцию сферы недвижимости;

– психологические особенности делового взаимодействия и общения с клиентами.

2. Безопасность. 

Знания и опыт риелтора, а также наличие в агентстве специализированных юристов и службы безопасности позволяет проводить сделки с недвижимостью без последствий и осложнений. Обращение к профессионалам должно обеспечить вам безопасность, экономию времени, наиболее выгодные для вас условия и грамотное оформление сделки. Все эти пункты составляют суть рекламных объявлений многочисленных риелторских компаний. Ваша задача – сделать выбор[14].

Единственный минус здесь в том, что работа агентства недвижимости, его штата, реклама, офис, оборудование, налоги и все остальное оплачиваются из тех комиссионных, которые риелторы получают за совершение сделок с недвижимостью. Поэтому их услуги стоят порой немалых денег. Но нужно понимать, что взамен вы получаете гарантию в том, что ваша сделка пройдет удачно.

В 2000 году «Торговый Петербург» опубликовал результаты телефонного опроса петербуржцев. Конечно, за прошедшие годы что-то могло измениться на рынке недвижимости, но это практически единственный опрос на данную тему, который можно найти в доступной литературе[15]. В опросе приняли участие люди разного возраста и социального положения. Все они отвечали на следующие вопросы.

1. Обращались ли вы когда-нибудь в агентство недвижимости? (да/нет).

2. На ваш взгляд, сотрудник агентства недвижимости – это:

а) профессиональный помощник при решении моих проблем;

б) я им не доверяю, но работать лучше с ними, чем без них.

2. Будете ли вы обращаться в агентство для решения своих проблем с недвижимостью? (да/нет).

3. Куда вам проще пойти на консультацию по недвижимости:

а) к знакомым;

б) в агентство;

в) на бесплатный семинар, к юристу или на выставку.

Большая часть опрошенных петербуржцев (54%) обращалась за помощью в агентства недвижимости. При этом 42% опрошенных считают, что риелторы являются «их профессиональными помощниками», 28% ответили «я им не доверяю, но работать лучше с ними, чем без них». И только 29% опрошенных косвенно подтвердили, что постараются выполнить сделку с недвижимостью самостоятельно, сэкономив на комиссионных.

Важен тот факт, что риелторов как профессионалов признают 70% опрошенных, и только часть из них испытывает к ним недоверие. Думается, что если клиенты будут больше разбираться в особенностях проведения сделок с недвижимостью и знать, что и когда спрашивать со своих помощников – риелторов, они будут более уверенно работать с представителями агентств недвижимости.

Обнадеживают и ответы на вопрос, будут ли опрошенные петербуржцы еще обращаться в агентства недвижимости (положительный ответ у 68% респондентов). 42% респондентов отмечают, что при возникновении у них жилищных вопросов они будут обращаться в агентства недвижимости. При этом небольшая часть людей (15%) будет использовать такие формы получения справочной информации, как бесплатные семинары, консультации юристов и обращение к специалистам, проводящим выставки недвижимости. Те, кто никогда не обращался в агентства недвижимости (46%) среди опрошенных, – люди в возрасте до 25 лет (71%), они имеют низкий достаток (79%) и среднее образование (65%). Те, кто работал с агентствами недвижимости, – это люди в возрасте от 25 лет, среднего и высокого достатка (59 и 100%) с высшим образованием (62%).

78% из тех, кто уже работал с агентствами и в дальнейшем будет обращаться к ним за помощью. Среди тех, кто не намерен обращаться в агентства недвижимости, – это те, кто не работал с ними (44% – в возрасте до 25 лет, с низким и средним достатком – 36 и 34% и с преобладанием среднего образования).

С. Жарковым было подмечено, что обычно значительно дороже денег ценят свое время и гарантии надежности люди, совершающие операции с элитным жильем. Для них расставание с одной-двумя тысячами долларов не такая большая проблема, чего не скажешь о людях со средним достатком. Но риелторские услуги могут быть доступны и для населения с невысоким уровнем доходов. Среди опрошенных петербуржцев, которые не хотят работать с агентствами недвижимости, преобладают имеющие низкий и средний достаток. Думаются, что не все клиенты осведомлены об особенностях проведения сделок с недвижимостью, заключающихся, в частности, в том, что риелтор может (и обязан) при купле-продаже так построить бюджет сделки, чтобы комиссионное вознаграждение было получено из разности стоимости продаваемой и приобретаемой недвижимости. Некоторые думают, что комиссионные необходимо выплатить из дополнительно найденных сумм. Это, в свою очередь, может быть одной из важнейших причин, заставляющей людей самостоятельно проводить сделки с недвижимостью.

Некоторые респонденты вполне справедливо отмечали, что не все риелторы заслуживают доверия. Поэтому клиенты обязаны быть внимательными, обладать знаниями о проведении сделок с недвижимостью, а также правилами подбора агентств недвижимости и риелторов, что будет способствовать снижению тревожности и страха. Клиент обязан научиться контролировать риелтора при выполнении всех этапов сделки.


Глава 3

Выбор агентства недвижимости

Поиск агентства – важный и непростой этап в сделке с недвижимостью. Обращение к профессионалам должно обеспечить клиенту безопасность, экономию времени, наиболее выгодные условия, грамотное оформление сделки, да и просто комфортное самочувствие. Вопрос только в том, в какое агентство обратиться?

В первую очередь все зависит от того, что именно вы хотите купить или продать. Риелторские компании условно подразделяются на агентства, работающие с массовым жильем, и агентства, продающие элитную недвижимость. Хотя появляется все больше холдингов, которые предлагают услуги в любом ценовом сегменте – от типового до элитного жилья.

Как правило, серьезные риелторские компании предоставляют целый комплекс услуг – это продажа, покупка, аренда городского, загородного, а иногда и заграничного жилья. Часто такой стандартный набор дополняется консалтинговыми, юридическими, страховыми и дизайнерскими услугами. Если агентство предлагает только одну услугу, вряд ли стоит ожидать от него полноценного и серьезного обслуживания.

В любом случае не стоит подписывать договор с первым же агентством, в которое вы обратитесь. Лучше побывать в нескольких и попытаться понять, по какому принципу каждое из них работает, нравятся ли вам его сотрудники, не окажутся ли они перегруженными и недостаточно внимательными к вашим конкретным нуждам.

При выборе риелторской фирмы важную роль играют рекомендации друзей и знакомых, особенно если среди них есть люди, которые уже решили свои жилищные проблемы[16]. Идеальным вариантом была бы рекомендательная цепочка, когда положительная информация об агентстве распространяется из уст в уста. Но таких знакомых может не оказаться или их сделка проходила давно, и многое на рынке недвижимости изменилось.

Если знакомые не смогли помочь, то для начала вам необходимо составить список агентств недвижимости, которые привлекли ваше внимание. Это можно сделать, анализируя профильные газеты и журналы, которые выходят в настоящее время.

В процессе совершения сделок с недвижимостью у многих возникает вопрос: нужно ли человеку, обратившемуся за помощью в агентство недвижимости, знать «законы» риелторской работы и технологии проведения сделки? Ответ прост: знания необходимы, чтобы совместно с риелтором совершить сделку без ошибок и накладок.

Некоторые возразят: если с клиентом работает профессиональный риелтор, то зачем забивать свою голову таким большим количеством информации да еще за это платить комиссионные…

Нет смысла спорить с тем, что помощь профессионалов при операциях с недвижимостью необходима. Следует лишь добавить, что за агентствами и агентами, даже самыми лучшими, нужен глаз да глаз, потому что их интересы далеко не всегда совпадают с интересами клиентов[17].

При рассмотрении вопроса об уровне компетенции клиентов нельзя забывать, что только продавец и покупатель по российскому законодательству являются субъектами сделок и несут ответственность за свои действия в судебном порядке. Риелтор – всего лишь свидетель сделки, даже если он допустил ошибку. За допущенные помощником, посредником или риелтором просчеты несет ответственность только субъект сделки, интересы которого агент представляет. Поэтому клиенты обязаны контролировать процесс сделки, а действенный контроль невозможен без определенных навыков и знаний.

Неграмотные и нерадивые риелторы все еще встречаются, однако чаще ошибки у представителей этой профессии возникают из-за перегрузки, когда риелтор выполняет одновременно две или более сделок.

Поскольку московские метры, даже невысокой пробы, все равно остаются золотыми. Судите сами: не расточительно ли оставаться дилетантом в столь щекотливом квартирном вопросе[18].

3.1

Признаки хорошего агентства

Вы доверяете агентству недвижимости проведение очень важной и ценной сделки, поэтому должны быть уверены в его надежности. Рисковать здесь нет смысла. Для того чтобы понять, что агентство недвижимости, в которое вы собираетесь обратиться, надежное, предлагаем вам оценить его по следующим критериям.

Известность

Обратите внимание на такой важный момент, как наличие у агентства стабильной рекламной кампании. Крупные фирмы в течение долгого времени взаимодействуют со СМИ, проводят в них рекламные кампании своих торговых марок и не жалеют на это средств. Помните, что разные агентства используют разные формы работы – одни любят крупные СМИ, другие – районные издания, а третьи набивают листовками почтовые ящики. Так что дело не в том, какая именно реклама, а в тенденции – если фирма вела себя активно, а потом вдруг пропала, это может говорить о том, что дела ее ухудшились.

Еще один момент – на рынке недвижимости действует правило: если объемы сделок уменьшаются, то количество рекламы увеличивается. Делать из этого далеко идущие выводы не стоит, но общее представление о работе агентств иметь надо. Рекламная кампания может заслужить доверие, когда ведется ровно и стабильно.

Хорошо, если агентство недвижимости можно найти по рекламным щитам, табличкам, указателям, и видно, что они висят на отведенных им местах – это пространственное и географическое свидетельство постоянства фирмы. Большая и яркая реклама над зданием, где расположено агентство недвижимости, – это еще и подтверждение того, что эта организация не прячется от налогов и кредиторов. А это, в свою очередь, показатель цивилизованности и законопослушности.

К тому же у каждого агентства недвижимости есть свои всевозможные информационные источники – от листовок до печатных журналов. Как правило, у всех солидных фирм есть свой сайт в Интернете, где вы сможете ознакомиться с их деятельностью. Помимо этого, в том же Интернете можно найти отклики и другие публикации об интересующем вас агентстве. И если поиск по названию не выдал ни одной ссылки, то это должно вас насторожить.


Стаж работы

Узнайте, как давно работает фирма на этом рынке. Опыт, знания и хорошая репутация риелтора – это результат многолетней работы и гарантия для потребителя. За это время оно заработало определенную репутацию, и его сотрудникам просто нет смысла обманывать клиентов, тем самым «портить» себе имя. Большинство агентств недвижимости (особенно крупных) находятся на виду у широкой публики и контролирующих органов. Чем дольше существует агентство, тем больше вероятность в его надежности.

Лучше всего обратиться в риелторскую контору, которая существует на рынке недвижимости не менее 5 лет. Именно за это время фирма приобретает необходимый опыт работы и связи с представителями муниципальных органов власти и домоуправлениями[19]. Помните, что срок работы для агентства недвижимости является важным признаком его надежности. Не лишним будет поинтересоваться, кто основал агентство и насколько солидны учредители[20].

Имидж фирмы

Теперь о местонахождении агентства недвижимости и обстановке в нем. Козьма Прутков советовал: «Если на клетке со львом увидишь надпись «слон» – не верь...». В случае с выбором агентства недвижимости глазам доверять нужно, но с умом. Всякая визуальная информация должна быть творчески осмыслена. Если реклама агентства сопровождает вас от самого метро до офиса – солидного, ярко освещенного, с ухоженной территорией вокруг, то это только положительный момент, а не наоборот.

Производственные помещения рынка недвижимости в первую очередь расположены в офисах агентств, а также профильных СМИ, где люди дают рекламу, в ДЕЗах, отделениях милиции, БТИ, отделах опеки и попечительства, земельных комитетах, налоговых органах, нотариальных конторах, депозитариях банков, отделениях Роскомрегистрации.

Сейчас некоторые агентства недвижимости используют такое словосочетание, как «магазины квартир», и для обозначения самих агентств, и для различных выставок жилья. Однако представляется, что настоящими магазинами квартир и офисов являются как раз эти самые объекты недвижимости. Так сказать, маленькие магазинчики большого рынка недвижимости, которые открываются на время их просмотра и показа.

Мы будем рассматривать только офисы агентств недвижимости, так как всеми остальными производственными помещениями риелторы не управляют и за их состояние ответственности не несут. А вот офисы – это то, к чему стоит присмотреться более внимательно, так как они могут многое сказать о компании.

Представьте, предлагает С. Парамонов, вы заходите в офис агентства по недвижимости. Расположено оно «лицом к клиенту», в непосредственной к нему близости, фактически – в обычном подъезде, в обычной квартире, без лишних опознавательных знаков, чтобы клиент «не терялся» психологически в чуждой ему обстановке. В офисе – минимум удобств, «несвежая» оргтехника, один телефон на всю контору, по которому к тому же не разрешают звонить. «Аппарат только для служебного пользования» – второй признак «чего-то не того». Сотрудники суетливы, многословны, их речь не вполне понятна, но убедительна.

Может промелькнуть мысль о том, все агенты в этой компании просто всю жизнь мечтали именно о вашей сделке. Может быть, вы – именно тот, кто враз окупит аренду хорошего офиса, оплату труда сотрудников, представительские расходы, расходы на рекламу за все время ожидания и на очередной переезд этого странного агентства?

Вряд ли. Психиатры давно заметили, что неряшливость человека – это один из первых признаков разрушения личности. Если человек или организация не умеют управлять собой, разве смогут они продуктивно управлять сделкой, вашим имуществом и документами к нему? Обязательно могут что-то потерять, перепутать, забыть.

При определении агентства недвижимости можете остановить свой выбор на агентстве, офис которого находится в том районе, где вы живете или куда хотите переехать. Это связано с тем, что агентства зачастую специализируются по районам и работают в контакте с представителями муниципальных властей, домоуправлений. Подобные связи фирмы важны как при подборе варианта, так и при оформлении сделки[21].

О. Самборская отмечает, что очень важным является впечатление от первого посещения офиса. О месте, занимаемом агентством на рынке, могут говорить размеры офиса, количество отделений, их местоположение, оборудование, внешний вид. Особенно следят за своим имиджем элитные агентства. В этом случае месторасположение и антураж имеют огромное значение: богатый клиент вправе требовать отвечающей своему статусу обстановки. При очном знакомстве следует дипломатично узнать, арендует ли агентство офисы или они находятся в собственности компании, что гарантирует серьезность игрока на рынке недвижимости.

В меру своих возможностей постарайтесь оценить сам офис. Полезно узнать: сколько времени по этому адресу располагается данная фирма, какой репутацией пользуется у «соседей», благоустраивает ли территорию вокруг офиса. При входе в офис должна быть охрана, которая обязательно проверит у вас документы и запишет основные данные о вас, а также не пропустит случайных людей, что, с точки зрения безопасности, очень положительный момент.

Итак, вы попадаете в хорошо отремонтированный офис. Обратите внимание на то, как вас встречают. Ведь умение встречать и провожать клиента должно занимать особое место в культуре сотрудников компании. В помещении фирмы должны быть созданы условия (комната для переговоров или отдельный кабинет) для конфиденциальной беседы с клиентами[22]. Деловое отношение к клиентам, хорошее оснащение офиса, отсутствие суеты говорят о серьезности и солидности фирмы.


Сертификаты

До 2002 года московским правительством осуществлялось лицензирование деятельности агентств недвижимости, теперь его заменили сертификацией, которую выполняют Российская гильдия риелторов (РГР), Московская ассоциация риелторов (МАР) и Гильдия риелторов Московской области (ГРМО). В настоящее время на московском рынке действует система сертификации, предложенная РГР. Основной и известный поручитель и гарант благонадежности, честности и порядочности – это государство в лице московского правительства и престижных риелторских профессиональных образований (РГР, МАР и ГРМО), которые выдают разрешение агентствам на право выполнения сделок с недвижимостью.

Однако, если сотрудники агентств недвижимости говорят, что они работали на рынке до 2002 года, то не мешает их спросить, была ли у них лицензия на право выполнения сделок с недвижимостью. И всем будет приятно, если такие лицензии вам покажут: людям свойственно хранить свидетельства, подтверждающие их профессионализм.

Будучи в офисе агентства недвижимости, попросите риелторов показать сертификаты их организации, при этом обратите внимание на срок их действия, печать и подпись руководителей. Важно знать, что для получения сертификата необходимо выполнить целый ряд весьма непростых требований, к которым относятся:

– получение права ведения операций на рынке недвижимости ряду сотрудников агентства, подтвержденное агентскими и брокерскими карточками (личным сертификатом риелторов);

– наличие благоустроенного и оснащенного офиса для ведения работы, который должен быть официально арендован или приобретен в собственность;

– поручительство известного банка, в котором должен быть открыт счет агентства с вложением на него определенной суммы денег, наличие в структуре организации финансового отдела и должности главного бухгалтера;

– наличие страхового свидетельства от страховой компании (лучше известной);

– рекомендации двух действительных членов МАР и РГР.

Таким образом, если у агентства есть сертификат, значит, оно должно соответствовать всем этим требованиям. Этот перечень вы вполне можете использовать как тестовые вопросы тому риелтору, который собирается с вами работать.

Стандарт качества риелторских услуг

Если агентство заботится о своей репутации, оно непременно предъявит разнообразные лицензии, сертификаты и дипломы, а также свидетельства о членстве в организациях риелторов (РГР, МАР и т.д.). Вообще членство в общественном объединении риелторов (в столице это РГР и МАР) также может говорить в пользу выбранной вами фирмы. Хорошо, если бы агентство входило в одно из трех общественных объединений риелторов. В каждом из этих объединений есть кодекс этики и комитет защиты прав потребителей. Не лишним будет звонок либо визит в исполнительную дирекцию МАР, где клиенту дадут характеристику интересующего агентства недвижимости[23].



Договор на риелторское обслуживание 

В основном агентства недвижимости работают с клиентами при наличии договора на риелторское обслуживание, подписанного клиентом(ами), руководством фирмы и заверенного печатью организации. Наличие такого договора делает отношения сторон официальными и накладывает на них определенные обязательства.

Риелторы готовят проект договора о сделке с недвижимостью, с которым клиент должен не только ознакомиться, но и внимательно проанализировать. Это позволит избежать ошибок и накладок при составлении у нотариуса договора на отчуждение недвижимости.



Страхование рисков 

Маловероятно, что при покупке квартиры через агентство у вас впоследствии возникнут проблемы. Ведь вы и обращаетесь в агентство, чтобы оно тщательно проверило документы на квартиру. Если предлагаемый вариант вызовет сомнения у юристов агентства, то оно вообще не возьмется за сделку. Клиенту, готовому вникать в ход проверки квартиры, агентство должно предоставить всю полученную информацию. И все же при обращении к риелторам не лишним будет поинтересоваться, насколько компания готова нести ответственность за качество своей работы и как страхуются риски, возникающие в результате сделки. Приличные агентства, несмотря на всю строгость проверки, страхуют свою ответственность на случай, если через некоторое время все же будут выявлены недостатки в оформлении документов, указывает О. Самборская.



Но это далеко не все, что необходимо знать об агентстве. Не лишним будет задать еще некоторые вопросы. И если вам попались непрофессионалы, то своими расспросами вы заведете их в тупик. Узнайте об агентстве недвижимости следующее.

1. Есть ли в агентстве юридическая служба и сколько лет юристы работают именно в сфере недвижимости? 

Законодательная база в сфере недвижимости имеет свою специфику, поэтому серьезную юридическую поддержку могут оказать риелторам только юристы, проработавшие на рынке недвижимости несколько лет.

2. Располагает ли агентство центром оформления сделок, есть ли договор с банком и можно ли узнать его координаты? 

Оформление сделок является этапом, на котором обычно допускается достаточно много ошибок. Поэтому если агентство выделяет сотрудников, которые специализируются на оформлении документов, это способствует уменьшению ошибок, накладок и корректировок документов сделок. Хорошо, если организация сотрудничает с известным банком.

3. Какая страховая компания оказывает услуги агентству недвижимости? 

Хорошо, если это окажется известная компания. Это лишь добавит уверенности в надежности агентства.

4. Использует ли агентство услуги опытных оценщиков и имеются ли у сотрудников агентства лицензии на оценку недвижимости? 

Ежедневно в Москве более 1,5 – 2 тысяч человек заключают с агентствами недвижимости договоры на выполнение различных операций с жильем, однако только 35 – 40% из них реализуются в ожидаемые сроки. Дело в том, что продавцы жилья при заключении договоров на риелторское обслуживание чаще всего настаивают на цене квартиры, превышающей рыночную на 15 – 20%. Риелторы также вначале могут завышать цену продаваемой квартиры (на всякий случай). Однако это превышение у опытных агентов составляет не более 7 – 10%. Чем точнее относительно требований рынка установлена цена, тем короче подготовительный этап сделки. Каждые «лишние» тысячи «у.е.» – это недели «стояния» квартиры в рекламных объявлениях. Чем точнее и профессиональнее оценен объект недвижимости, тем быстрее можно реализовать его на рынке недвижимости.

5. Имеется и действует ли система многоуровневого контроля прохождения сделок для предотвращения ошибок в деятельности риелторов и повышения безопасности сделок (разрешение на проведение сделок визируется риелтором, менеджером, юристом, представителем службы безопасности, подписывается руководителем фирмы и заверяется печатью организации) и можно ли клиенту получить на руки копию этого документа? 

При проведении сделки агент, юрист и менеджер риелторской компании должны проверить, получить, заверить и подтвердить порядка двух десятков документов[24]. В главе «заключаем договор» мы подробно рассмотрим те документы, которые должны представить и подтвердить 3 специалиста фирмы– агент, юрист и менеджер, чтобы получить разрешение у начальника отдела продаж на сделку.

6. Насколько широк спектр договорных форм взаимоотношений с клиентами и заключаются ли эксклюзивные договоры? [25]

7. Каковы расценки на риелторские услуги, из чего они складываются и зафиксированы ли они документально? 

Вот как ответил на этот вопрос генеральный директор корпорации «БЕСТ-Недвижимость» Г.В. Полторак: «Прейскурант…» у нас существует уже давно. В его разработке принимали участие директора отделений, ведущие специалисты, представители бухгалтерии и юристы нашей организации. Ведь прейскурант и входящие в него тарифы на предоставляемые нами услуги должен быть созвучен с требованиями времени.

Этот документ не может и не должен быть неизменным, застывшим, так как в нем учитывается появление новых видов услуг, изменение налогового законодательства, инфляция. Конечно, все разнообразие рынка недвижимости трудно учесть и зафиксировать в тарифах, однако отслеживать его состояние и в соответствии с этим корректировать документы необходимо постоянно. «Прейскурант…» – открытый документ. Он имеется у всех менеджеров и висит на стендах во всех отделениях.

Рынок недвижимости в своем становлении неизбежно столкнулся с криминализацией некоторой его части, что нашло отражение в публикациях СМИ. У людей возник и зафиксировался в сознании повышенный уровень тревожности и недоверия. Понимая это, мы с самого начала нашей деятельности на рынке недвижимости постоянно внедряем принципы клиентоориентированности и прозрачности. Это основные показатели цивилизованного рынка.

Люди, которые обращаются к нам за помощью, как правило, плохо себе представляют особенности подготовки, проведения сделок и порядок цен на эти услуги. Наши специалисты при составлении договора на оказание услуг подробно обсуждают все существенные детали, знакомят с необходимыми документами, в том числе с прейскурантом, и вся эта информация закрепляется в тексте договора. Использование в работе утвержденных и согласованных тарифов способствует возникновению у клиента доверительного отношения, а агенту добавляет уверенности. При этом грамотная работа с прейскурантом помогает риелторам в разрешении конфликтных ситуаций, связанных с размером вознаграждения агентства в том случае, если договор с клиентом по какой-либо причине не исполнен»[26].

8. Можно ли ознакомиться с текстом, в котором рассказывается о технологии проведения сделок с недвижимостью, которой пользуется агентство? 

Вопрос непростой, чаще всего риелторы склонны сообщать клиентам особенности технологии по совершению сделок с недвижимостью в устной форме. Однако в ведущих агентствах такую информацию могут представить по требованию клиентов и в письменном виде. Н. Елагина указывает, что клиент не только может, но и обязан узнать у риелтора о схеме работы агентства. Человек имеет право, хотя бы в самых общих чертах, представлять себе, как фирма ведет его дела, кто за что отвечает и откуда берутся деньги. Отсюда начинается доверие между клиентом и фирмой.

9. Разработана ли в агентстве и применяется ли на практике система оценки качества риелторских услуг? 

Это способствует формированию благоприятного социального имиджа профессии «риелтор». Для клиента же является дополнительным гарантом надежности и комфорта всего спектра предоставляемых услуг.

10. Повышается ли профессиональный уровень сотрудников агентства в собственном Учебном центре или где-нибудь в другом учебном заведении? 

11. Имеет ли агентство претензионную комиссию – постоянно действующий независимый консультативный орган, рассматривающий мотивированные жалобы клиентов? 

12. Осуществляется ли активное развитие новых направлений деятельности, в том числе инвестирование в недвижимость и в новые строительные проекты? 

13. Участвует ли агентство в различных престижных конкурсах? 

Например, «Лучшая брокерская фирма на рынке недвижимости», «Человек года в сфере недвижимости». В подобных конкурсах чаще всего принимают участие известные широкой общественности, а значит, надежные агентства недвижимости.

14. Удобен ли для клиентов режим работы организации? 

Имейте в виду, что ни одно агентство, видящее в вас реального клиента, особенно работающее в сегменте «выше среднего», не откажется принять вас в удобное для вас время, организовать встречу с руководством, напоминает О. Самборская. В уважающем себя агентстве клиенту должны объяснить, каким образом и кем будет решаться его проблема, представить ответственных людей. Как правило, агент должен познакомить вас если и не с руководителем всей фирмы, то со своим непосредственным начальником. Если этого не происходит, то стоит насторожиться и еще раз задуматься над выбором агентства, предостерегает Э. Киблер.

15.Есть ли у агентства отделения и где они расположены? 

Наличие отделений, особенно расположенных в спальных районах, говорит о клиентоориентированности этой организации, определенной динамике его роста, а значит, и об определенной степени его надежности.

16. Имеется ли специализированное отделение по ипотеке ?

Ипотека – очень непростое и достаточно хлопотливое дело, и лучше, если ею занимаются специалисты.

17. Имеется ли в агентстве (отделении) книга отзывов и пожеланий клиентов и можно ли с ней ознакомиться? 

Это очень полезный материал для принятия решения о выборе агентства недвижимости. Если такой книги нет, то уместно спросить, почему ее не ведут, а если ведут, то с какого года, каков характер отзывов, насколько они похожи друг на друга, есть ли критические замечания и как реагировало на них руководство?

Все перечисленное – это характеристики делового имиджа организации, аргументы ее надежности и высокого профессионализма. Подробное знание способствует созданию у клиентов уверенности в правильности выбора агентства в качестве делового партнера и создает доверительно-дружеские отношения, которые являются залогом успешности решения стоящих задач.


3.2

Кто такой профессиональный риелтор

Риелтор является главным действующим лицом рынка недвижимости во всех странах мира, пишет А.А. Шихмагометов. Однако при выборе агента, дополняет Э. Архитектор, перефразируя известное со школьной скамьи высказывание, надо помнить, что «самое дорогое у человека – это недвижимость!»

В агентстве работает множество сотрудников, а вам нужно найти среди них того единственного и неповторимого риелтора, который будет надежным помощником в проведении вашей сделки. Чтобы понять, что перед вами настоящий профессионал, следует обратить внимание на некоторые особенности этой работы.

1. Общие моменты Риелтор – профессия для России достаточно новая и можно сказать штучная. Ею не овладеть в творческих вузах, куда тянутся длинные очереди абитуриентов. В нашем случае конкурсный экзамен устраивает сама жизнь, предостерегает Э. Архитектор. Риелторская деятельность по своему содержанию и объему является сложной и многогранной. Так, только подготовка и проведение 3-звенной альтернативной сделки по одновременной купле-продаже трех квартир требует осуществления 5 этапов, 20 подэтапов и решения более 100 задач. Риелтор – не только исполнитель этой работы, он еще должен уметь руководить, иногда многочисленными участниками сделки, управлять всеми процессами и только тогда можно ожидать положительного результата сделки.

Риелтор – профессия синтетическая, вобравшая в себя знания не менее 15 наук, к которым следует отнести экономику, юриспруденцию, психологию, социологию, политологию, архитектуру, экологию, банковское, санитарно-гигиеническое, инженерно-строительное дело и многое другое. Причем эти знания должны быть комплексными и оперативными, обеспечивающими разнообразные навыки и умения, которыми в совершенстве должен владеть риелтор.

2. Ответственность. Эта профессия связана с постоянным присутствием целого ряда рисков: дефицит объемов работы из-за высокой конкуренции между агентствами недвижимости в борьбе за клиентов, вероятность намеренной (криминал) или непреднамеренной (технологические ошибки) потери больших денежных средств, объектов недвижимости, здоровья участников сделок и судебного опротестования заключенных сделок в течение длительного (до 10 лет) времени и многое другое.

Именно поэтому риелторская профессия относится к разряду трудных. По ориентировочным расчетам в Москве работает около 90 тысяч риелторов. Простой подсчет показывает, что если взять за 100% 12 млн москвичей, то в столице риелторами трудятся всего 0,75% жителей. Не зря американские риелторы, выступая в наших СМИ, подчеркивают, что «этот бизнес только для сильных людей!»

Даже мало-мальски грамотный юрист скажет вам, что любая сделка может быть впоследствии расторгнута. Опасность расторжения и всего, что с ним связано, – профессиональный риск агента, его ночной кошмар. Его задача – свести риск к минимуму, поэтому в интересах агента действовать четко и грамотно, не оставляя белых пятен в вашем сотрудничестве. Еще порядочным агентам приходиться бороться с вошедшим в народное сознание стереотипом о небрежности и вороватости всех риелторов. По сути, агент, относящийся к своему делу, как к искусству, и дорожащий своей репутацией, работает в режиме сопротивления, преодолевая изначальное недоверие клиента, и тут уж он должен выложиться на все сто, ни на шаг не отступая от формулы «клиент всегда прав»[27].

3. Творческий момент. Риелторство – это творческая работа, утверждает Э. Архитектор. Думаете, громко звучит? Но когда всякий раз заново выстраивается мизансцена, где каждый артист (читай, клиент) должен занять подобающее ему место и исполнить свою роль так, чтобы она не выпадала из ансамбля, – разве это не ассоциируется с режиссерской деятельностью?

4. Здоровье. Эта профессия предъявляет очень строгие требования к риелтору, его состоянию здоровья и трудоспособности, так как недостаток объемов работы обязывает постоянно искать клиентов и трудиться большую половину суток по подготовке и проведению сделок различной сложности.

5. Внешность. Риелтор обязан следить за собой, быть в деловой, аккуратной одежде и обуви. Э. Архитектор отмечает, что в риелторской, как и в актерской, профессии тоже необходимы внешние данные. Более того, если сцена для характерной роли примет и артиста с «отрицательным обаянием», то риелторство его тут же отринет. Эксперт по недвижимости должен вызывать только положительные эмоции и, безусловно, располагать к себе.

Важен и внешний вид: агент должен быть опрятно одет. Большое количество «золота» и очень дорогой автомобиль могут испугать клиента: «С меня много возьмут денег».

Хотя, с другой стороны, неряшливый или нетрадиционно одетый и причесанный агент может произвести впечатление неудачника. Для клиента это сигнал: «Если он не смог заработать денег себе на одежду и у него нет времени сходить в парикмахерскую, то меня он точно не обогатит и не найдет времени для решения моих проблем». Поэтому аккуратность и мера в одежде, прическе, украшениях – отчасти залог успеха, напоминает Э. Киблер.

6. Возраст Чаще всего для работы в агентства недвижимости отбирают людей в возрасте 25 – 40 лет. Более молодые, как правило, имеют недостаточный жизненный опыт, им сложнее общаться с людьми.

Еще одно соображение – агент должен внушать доверие, ведь речь идет об очень больших деньгах. Слишком молодому человеку доверяют меньше. Что касается людей старше, то здесь фирмы делают исключения. Руководители кадровых служб признавались, что охотнее возьмут 50-летнего человека, если он достаточно энергичен и сообразителен, чем 30-летнего «флегму»[28]. Для потенциальных риелторов обычно делается «существенное» послабление: в объявлении о приеме на работу в агентство недвижимости не встретите требовательного словосочетания – «молодые и энергичные». Это одна из немногих профессий, где возраст ценится как неразменный капитал: замечено, что клиент с большим доверием отнесется к риелтору, на лице которого, как на визитке, отпечатан весь его немалый житейский опыт. Впрочем, энергия при этом тоже в должной мере присутствует. И уже невзирая на возраст риелтор обязан быть стрессоустойчив, он «всегда в горячей точке», говорит Э. Архитектор.

7. Пол. Работать в сфере недвижимости лучше получается у женщин. Прекрасный пол умеет вести переговоры гибче, не давить на клиента. Женщинам больше доверяют. В США проводили социологические исследования, которые показали, что лучшим коммивояжером является женщина 35 лет. Люди думают, что дама средних лет более честна и никогда не обманет. Можно много спорить о том, так ли это в действительности, но таков социальный стереотип, напоминает Э. Киблер.

Возможно, это связано с детскими играми. Девочки, как известно, играют в куклы, мальчики – в «стрелялки-догонялки» или в машинки. У девочек развиваются навыки управления людьми, а у мальчиков – тактическое, стратегическое и техническое мышление. Девочки при этом берут пример с мамы, которая управляет детьми, мужем, его родственниками и друзьями, своими родственниками и подругами. Как показал опыт риелторской профессии, наилучшей моделью общения с клиентами является «мама, дети и остальные члены семьи», где в роли «мамы» или «папы» выступают риелторы.

Мужчинам, конечно, не следует начинать играть в куклы, а лучше пойти на курсы по психологии делового общения. Иначе скоро женщины полностью вытеснят их из риелторской профессии.

Отмечается, что необходимость исследования гендерных (поло-ролевых) аспектов менеджмента обусловлена динамичным проникновением женщин в управление, появлением новой социальной группы – «деловых женщин». Особенно заметны эти процессы в развитых странах. Например, в США женщинам принадлежит более 50% денежных средств, обращающихся в стране, на них выписаны 65% счетов, в их руках сосредоточены 57% ценных бумаг, 74% домов; на них приходится 88% общей покупательской способности. В более сопоставимых с Россией странах Центральной и Восточной Европы женщины владеют более чем 30% бизнеса, нанимают 25% рабочей силы, составляют 55% обучающихся, около 25% зарабатывают больше мужей в семьях с двумя работающими[29].

8. Образование. Более 90% сотрудников агентств недвижимости имеют высшее образование. По специальности самое разное: экономическое и юридическое, педагогическое и техническое. Дело тут не в характере знаний, а в общем интеллектуальном уровне человека, в том, насколько он приятен в разговоре. Клиентов часто приходится убеждать в тех или иных вопросах, и словарного запаса Эллочки-людоедки тут не хватит, пишет Э. Киблер.

Конечно, клиент всегда прав. Однако если мы беремся за решение его проблемы, мы обязаны выполнять его требования и защищать его интересы на рынке недвижимости. Другое дело, что иногда клиент намерен действовать необдуманно, вопреки своим интересам. Тогда надо стараться его переубедить.

ИЗ РИЕЛТОРСКИХ БУДНЕЙ

Одна дама обратилась в агентство по поводу разъезда. При заключении эксклюзивного договора ее предупредили, что необходимо выбрать несколько подходящих квартир на случай, если с одной из квартир будет не все «чисто» и нужно будет быстро подыскать другую. Клиентка выбрала квартиру, где, как выяснилось, были нарушены права собственности несовершеннолетних. Ей об этом сообщили. Но она продолжала настаивать именно на этой квартире, требуя немедленно устранить все препятствия. Агентство со своей стороны сделало все, что можно, объяснив клиентке, что оставляют на ее усмотрение – рисковать с этой квартирой или выбрать другую, «чистую», квартиру. А она уже мысленно мебель расставила! В общем, сделка была на грани срыва, но агентству удалось убедить клиента, хотя это стоило большого труда. Принцип агентства заключался в том, чтобы никогда не закрывать глаза на подобные вещи. Всем хочется спать спокойно и получать от работы удовольствие.



9. Личностные качества. Чтобы стать успешным риелтором, нужно обладать целым рядом положительных профессионально важных качеств, таких как инициативность, целеустремленность, организованность, самостоятельность, настойчивость, обязательность, терпение, сдержанность, прозорливость, доброжелательность, заинтересованность, внимательность, пунктуальность, оптимизм, энтузиазм, умение искать причины своих неудач в самом себе и постоянно совершенствовать свои знания, навыки и умения.

Все перечисленное есть основная часть формулы успешного риелтора. Каждая из указанных составляющих и их совокупность помогают ему эффективно решать те или иные трудные риелторские задачи.

Успешный риелтор отличается оптимизмом и энтузиазмом. Ведь рынок недвижимости представляет собой пространство, в котором редко можно предположить, какую сделку удастся довести до ее положительного завершения, так как непредвиденных препятствий хоть отбавляй. И поэтому без целеустремленности и стойкости, без веры в себя, в свои силы, в преобладание положительного над всем остальным трудно заниматься риелторской деятельностью.

Сделки с недвижимостью относятся к длиннопериодическим процессам. Тут даже для реализации малочисленных в настоящее время высоколиквидных объектов недвижимости (например, продажи квартиры) требуется 1 – 2 месяца. На современном рынке недвижимости преобладают среднеликвидные (3 – 6 месяцев) многоходовые, цепочные сделки, а также низколиквидные (7 месяцев – 1,5 года) и даже «неликвидные», реализация которых может осуществиться не менее чем через 2 года и более. И тут риелтору без долготерпения, настойчивости и без хорошо развитых волевых качеств просто не обойтись!

Успешный риелтор всегда исходит из того, что «никто еще не смог найти более лучшего средства для продаж, чем правда». Профессионал обязательно найдет возможность сообщить неприятное как проблемное и допустимое, а самое главное – укажет пути решения такого вопроса. Он не склонен скрывать недостатки объектов недвижимости, особенно скрытые и неустранимые, которые рано или поздно будут обнаружены и могут привести к судебной перспективе и аннулированию сделки.

Он также постоянно заботится о приросте клиентской базы, создаваемой только благодарными клиентами, которые «разносят» о хорошем риелторе и агентстве недвижимости положительную и притягательную информацию, в отличие от недовольных клиентов, от которых исходят только негативные и отталкивающие сведения. В такого клиента может превратиться любой человек, если его хоть раз обмануть и оказывать на него различного рода психологическое давление.

Успешный риелтор всегда внимательно относится к вопросам безопасности подготовки и проведения сделок, деликатно инструктирует участников сделки о необходимых при этом правилах поведения и соблюдения конфиденциальности, единственной серьезной защите от противоправных действий со стороны криминала.

Работать с продавцами, покупателями и их доверенными лицами зачастую непросто, так как в процессе сделки сталкиваются их разнонаправленные интересы и могут возникать недопонимания, споры и конфликты. Часто участники сделки требуют к себе особого подхода, что, в свою очередь, вынуждает риелтора быть сдержанным, доброжелательным, терпимым к человеческим слабостям и проявлять только лучшие личностные качества – инструменты самоконтроля и эффективного управления клиентами. Благодаря этим качествам можно разрешить споры, уменьшить взаимное недоверие и страх.

Таким образом, успешный риелтор – это трудоголик, умный, волевой, знающий, умелый, бывалый, не унывающий, всегда готовый прийти на помощь, понять и простить слабости ближнего, умеющий добиваться своего, уважительный к людям, знающий себе цену и одновременно скромный, вежливый, интеллигентный, культурный и симпатичный человек.

Работа агента лучше всего иллюстрирует утверждение, что волка ноги кормят. Активность риелтора – величина постоянная. Поэтому человек, который время от времени начинает с бешеным энтузиазмом заниматься вашим вариантом, а затем вдруг пропадает на 3 недели, совершенно не годится. Хотя такие люди часто бывают обаятельны и милы в общении, они совершенно не подходят для работы в сфере недвижимости, где все решают дни, а иногда и часы. Сюда же можно отнести и такое качество, как пунктуальность. Для риелтора это очень важно.

11. Бдительность. Риелтор никогда не должен забывать о бдительности. Казалось бы, он вник во все хитросплетения «истории квартиры» и документально убедился в ее «чистоте», избавив своего клиента от неприятностей, которых дилетанту при самостоятельной купле-продаже навряд ли удалось бы избежать. Впору расписаться: «Проверено. Мин нет». Однако не исключено, что под неподъемной мебелью тщательно скрыты дефектные участки пола. Или окажется, что в соседней квартире живет скандалист, и никакие, по крайней мере панельные стены, не в силах поглотить его ор.

12. Культура общения. Великий русский писатель Л.Н. Толстой говорил: «Слова твои должны быть лучше молчания». Культура общения – одно из непременных условий мастерства и профессионализма современного риелтора. Словом можно обидеть клиента, и наоборот, доброе слово может вылечить человека. Слова и речь риелтора должны быть четкими, ясными, доступными и понятными.

Этические нормы его речи должны состоять из множества слов, тщательно подобранных к ситуации, к отдельному клиенту, с учетом его возраста, социального положения, настроения в данный момент.

Он обязан знать учение Карнеги и проявить умение к общению, ведению диалога с любым клиентом. Резких форм отказа клиенту в речи не должно быть. Он никогда не скажет «нет». Достаточно других слов и форм отказа.

Разговор с клиентом риелтор ведет, вникая во все тонкости его желаний, идет ли речь об обмене квартиры или продаже загородного дома. Говорит мягко, сочувственно и доверительно. Помнит лозунг сферы обслуживания: «Клиент всегда прав», напоминает А.А. Шихмагометов.

12. Досягаемость агента. Очень важна «досягаемость» агента. Если клиент, позвонив раза четыре, получит ответ, что этого человека нет, он будет позже или сейчас говорит по другому телефону, то пятого звонка, скорее всего, не будет. Работа агента действительно динамична, требует разъездов, но это не аргумент для клиента, пишет Э. Киблер. Агент должен дать номер мобильного телефона, пейджера, домашний телефон – в любом случае быть для клиента досягаемым!

13. Интуиция при выборе агента. Верьте интуиции. Не забираясь чересчур в психологические дебри, напомним, что человек осознает только 5% информации, которая обрабатывается мозгом. Остальная оседает где-то в «подкорке». Поэтому, если кто-то вам почему-то неприятен – это означает, что ваш собственный мозг об этом сигнализирует, и вы «без слов» должны его понять, считает Э. Киблер.

В памяти каждого человека хранятся образы людей, которые доставляли им неприятности, а так как люди типологичны, и не только похожи друг на друга внешне, но и зачастую внутренне, то память (подсознание) и подает сигналы под названием «ну не нравишься ты мне, и все тут». Как писали И. Ильф и В. Петров в своих записных книжках: «Он так был похож на своего брата – подлеца, что постоянно ожидалось от него какой-то подлости».

Если агентство за все время сделки вы посетите всего несколько раз, то с агентом, который будет работать с вами лично, придется сталкиваться чуть ли не каждый день. Поэтому с самого начала нужно понять, устраивает он вас или нет. Его внешний вид, манера общения, пунктуальность, компетентность в вопросах недвижимости – все это повлияет на ваши дальнейшие взаимоотношения. Если агент по каким-то причинам вас раздражает, имеет смысл обратиться в агентство с просьбой его заменить, полагает О. Самборская.

14. Кодекс чести риелтора. В каждой профессии есть кодекс чести. Когда-то честное купеческое слово было тверже гербовой печати. Агент в сфере недвижимости знает цену словам – своим и чужим. А еще он должен обладать профессиональным тактом, сохранять конфиденциальность информации о клиенте, ставшей известной ему в процессе сделки, хранить тайну, как врач или адвокат. Так или иначе риелтор оказывается в курсе семейных секретов, личных и родственных взаимоотношений, финансового положения своего клиента. Даже если вы сами упустили из виду болезнь своей тещи, «правильный» агент все равно учтет это обстоятельство и не предложит вам жилье в доме без лифта.

Квартиру с юридически отягощенной историей в солидном агентстве вам также не предложат. Даже если вы прельститесь дешевизной, вам терпеливо растолкуют, чем вам грозит эта «выгодная» сделка. А еще хороший агент не посоветует клиенту продавать жилье «не в сезон», сделает прогноз динамики рынка, расскажет об изменениях в налоговом законодательстве, прикинет размер квартплаты, исходя из состава собственников, поможет при надобности составить брачный контракт или завещание.

С. Парамонов указывает, чего не должен делать агент, доказывая свою состоятельность и честность:

– разглашать чужие секреты;

– обсуждать своего клиента;

– опаздывать на встречи;

– отвечать грубостью на эмоциональные всплески клиента;

– говорить заведомую неправду.

Эти и подобные вопросы отражены в документах РГР, МАР и ГРМО и поэтому все агенты сертифицированных агентств недвижимости должны их неукоснительно выполнять. Н. Елагина отмечает, что в этих ассоциациях существуют довольно жесткие кодексы этики и работают комитеты защиты прав потребителей.

15. Документы риелтора. Риелтор при себе всегда должен иметь паспорт, доверенность и копии сертификатов агентства недвижимости. В доверенности от агентства указываются конкретные виды работ, которые оно доверяет выполнять риелтору. При этом он обязан, не дожидаясь требования клиента, предъявить ему свои документы.

16. На чьей он стороне? Просматривая квартиры вместе с вашим агентом, обращайте внимание на то, чьи интересы он в большей степени отстаивает – ваши или продавцов. Помните, агент заинтересован в проведении сделки, его задача – искать компромисс. Пристрастность – признак непрофессионализма[30]. Интересы клиента для риелтора должны быть важнее всего, а если это не так, то смените его.

17. Требования к клиентам. Они не очень велики, но все же есть. Клиент должен знать и о своих обязанностях по отношению к фирме. Допустим, если он сам на каждом углу будет сообщать о продаже своей квартиры, то о какой конфиденциальности может идти речь!

Нецелесообразно обращаться в несколько агентств сразу. А между тем это очень распространенная ошибка. Обращение сразу в несколько агентств не ускорит, а только замедлит процесс отчуждения недвижимости. О том, что одна и та же квартира продается по несколькими каналам, станет известно буквально на следующий день. И никто из серьезных агентов уже не будет уделять ей должного внимания. Только при условии эксклюзивного договора с клиентом над его вариантом будут работать всерьез и по полной программе, напоминает Н. Елагина.

Знайте основы проведения сделок с недвижимостью и осуществляйте постоянный контроль агентов и агентств недвижимости. Будьте внимательны, стойки, сдержанны, умейте быстро принимать решения и оставаться мудрым.Клиент обязан научиться контролировать риелтора при выполнении всех этапов сделки. А для этого ему нужно самому обладать определенными знаниями.


3.3

Недостатки агентств недвижимости

При решении квартирного вопроса лучший вариант – обращение к профессионалам. Но и здесь есть свои недостатки.

Работа агентства недвижимости, зарплата сотрудников, затраты на рекламу, офис, оборудование, налоги и все остальное оплачиваются из тех комиссионных, которые агенты получают за совершение сделок с недвижимостью. Поэтому агентство не может не брать комиссионные. Агентства, конечно, профессионалы на рынке недвижимости, но кто вам сказал, что весь свой потенциал риелтор бесплатно бросит на решение ваших проблем? Если вам, например, нравится квартира, которую хозяин продает за 100 тысяч долларов, а агент видит, что объективная цена такого жилья сейчас 95 тысяч долларов, он никогда не станет торговаться, потому что его вознаграждение – процент от суммы.

Агентства получают комиссионные только за совершенные сделки, поэтому, увидев в квартире какие-то недостатки, агенту совершенно не с руки говорить об этом клиенту. То же можно сказать и о юридической грамотности сотрудников риелторских фирм: да, она, как правило, довольно высока, но свои знания можно использовать не только для пользы клиента, но и для того, чтобы, к примеру, подсунуть ему договор (предусмотрительно напечатанный на цветной бумаге и очень мелким шрифтом), по которому клиент кругом виноват, а агентство ни за что не отвечает.

Агентство надо жестко контролировать. В первую очередь это касается договоров, в которых, как мы уже сказали, по странному стечению обстоятельств во всем можете быть виноваты только вы. Если же в чем-то провинилось агентство, то в лучшем случае все сводится к извинениям.

Нужно также хотя бы немного разбираться в ценах. В противном случае за ваши 100 тысяч долларов вам купят квартиру за 90 тысяч, а разницу в цене агенты, представители продавца и покупателя, просто по-братски поделят[31].

У новичков и риелторов-специалистов разный уровень профессионализма. В большом агентстве может работать несколько сотен человек: к кому именно обращаться?

Этот абсолютно непраздный вопрос анализирует Э. Киблер. Каждый, кто несколько раз имел дело с риелторскими компаниями, знает, что даже в одной комнате и чуть ли не за одним столом могут сидеть два совершенно разных по своим знаниям, опыту, человеческим качествам агента. А значит, и по способности решить вашу проблему.

Если разобраться, ничего удивительного тут нет. Почитайте любую газету с предложениями по работе: едва ли не половина из них – от агентств недвижимости. Такая сумасшедшая потребность в кадрах может объясняться либо постоянным расширением бизнеса (что исключено, ведь число фирм на рынке постепенно сокращается), либо огромной ротацией, как раньше говорили – текучестью кадров. Такая ситуация ведет к тому, что в агентствах полным-полно новичков, прошедших двухнедельный «курс молодого бойца». Наилучшим образом подтверждая мудрость, что самоуверенность дилетантов – это предмет зависти профессионалов, они хватаются за любые варианты. Вот только хватит ли им сил и умения довести дело до конца?

Чем же руководствоваться при подборе агента? Как уже говорилось, лучший вариант – это рекомендация знакомых, которые уже обращались за помощью к данному агенту и остались довольны его работой. Гарантия успеха составит практически 100%. Только у вас лично может не оказаться таких знакомых. Поэтому предлагается несколько наблюдений из жизни. А решение принимать вам.

В агентствах недвижимости существует дежурство на телефонах (графики расписываются обычно на месяц вперед). В некоторых фирмах это дело строго обязательное, но иногда работник, у которого и так хватает клиентуры, может от дежурства отказаться. По мнению многих руководителей, агент, который года через 2 не начинает избегать дежурств, – плохой агент, поскольку он не может самостоятельно обеспечить приток клиентов. Позвонив в агентство, вы скорее всего нарветесь на новичка или «вечного новичка» – что еще хуже.

В принципе то же самое относится и к так называемым «инициативным звонкам», когда агенты ищут в газетах объявления желающих поменяться, звонят им и предлагают свои услуги.

Скорее всего, такой «инициативник» – мающийся от отсутствия клиентуры новичок. Серьезным профессионалам подобной ерундой заниматься недосуг: у них в месяц проходит до пяти сделок, а новых клиентов приводят благодарные старые клиенты.

Э. Киблер правильно подметил, что текучесть кадров ни к чему хорошему не приводит, однако если в агентстве недвижимости правильно спланирована и действует система многоуровневого контроля прохождения сделок, то этот вопрос частично снимается, хотя, конечно, лучше работать с профессионалом.

3.4

Тест для определения качества работы агентства недвижимости

Итак, вы обратились в агентство недвижимости, провели предварительные переговоры, заключили договор и началась работа. Тест предназначен для оценки работы уже выбранного агентства недвижимости и вполне подойдет читателям, которые уже сотрудничают с тем или иным агентством[32]. Давайте попробуем оценить, насколько удачен был выбор агентства и как оно выполняет свои обязательства. Найдите наиболее близкие к вашей ситуации ответы на вопросы и подсчитайте соответствующее количество баллов.



1. Почему вы обратились в это агентство? 

Рекомендовали знакомые, которые уже работали с ним (+5)

Постоянно видел его рекламу, заинтересовался (+3)

Оно расположено ближе всех к моему дому (0)

Позвонил по первой попавшейся рекламе (0)

Однажды зашел, и меня вынудили подписать договор (+5)



2. Как выглядит офис агентства? 

Солидно и стильно. Внушает уважение (+5)

Не роскошно, но приятно и чисто (+3)

На безвкусицу потрачено много денег (+2)

Даже не знаю, что сказать, бардак какой-то (0)

Разве серьезные дела делаются в такой дыре (+5)



3. Как к вам отнеслись в агентстве? 

Внимательно и уважительно (+5)

Нормально, дискомфорта не испытал (+3)

Как к человеку, на котором можно заработать (+1)

Странно, но я не вызвал особого интереса (0)

Лучше не вспоминать (+5)



4. Вызывал ли доверие договор, который вам предложили подписать? 

Да, у меня не было к нему никаких претензий (+5)

Да, все мои пожелания были учтены (+3)

Да, меня убедили в справедливости всех пунктов (+1)

Не уверен. Многое осталось для меня непонятным (0)

Не уверен. Мои замечания не были учтены (–3)

Нет. Но я его все же подписал (+5)



5. Знаете ли вы размер комиссионных, которые будут заплачены агентству? 

Да, они записаны в договоре (+5)

Да, мне сказал об этом агент (0)

Нет, мне отказались назвать процент (+5)

Нет, я даже не спрашивал (+5)



6. Как вы можете охарактеризовать агента, с которым вы работаете? 

Профессионал. Полностью ему доверяю (+5)

Производит очень приятное впечатление (+3)

Знает, что делает, но что-то явно недоговаривает (+1)

Старается, но некоторые его действия удивляют (0)

Скользкий тип (–3)

Я сам справился бы лучше (+5)



7. Как часто вы общаетесь с агентом? 

Каждый день по телефону и лично (+5)

Каждый день по телефону, встречаемся реже (+3)

Три-четыре раза в неделю (+1)

Один-два раза в неделю (0)

Реже, чем раз в неделю (–3)

После подписания договора вообще не общались (+5)



8. Насколько быстро агентом были найдены потенциальные продавцы или покупатели? 

В тот же день, когда был заключен договор (+5)

В течение трех дней (+3)

В течение недели (+2)

В течение двух недель (0)

В течение месяца (–3)

Прошло больше месяца и до сих пор не найден никто (+5)



9. Отстаивает ли агент ваши интересы? 

Да, я чувствую себя как за каменной стеной (+5)

Да, он делает все, что может (+3)

Да, но интересы агентства для него важнее (0)

Затрудняюсь ответить, чьи интересы он отстаивает (–3)

Кажется, он думает только о собственной выгоде (+5)



10. Хотите вы порекомендовать это агентство другим? 

Да, уже порекомендовал (+5)

Да, порекомендую всем знакомым (+3)

Да, если меня спросят, куда стоит обратиться (+1)

Не уверен. Посмотрим, чем закончится сделка (0)

Нет. Пусть люди учатся на моих ошибках (–5)



Подсчитайте свои баллы

От 31 до 50. Вы выбрали агентство, с которым можно эффективно работать. Даже если вы не добились быстрого результата, продолжайте работать с этой компанией и обязательно достигнете цели. Надеемся, что при заключении договора вы не поддались очарованию агентов и менеджеров и добились выгодных для себя условий.

От 11 до 30. Вы работаете с агентством, которое в состоянии выполнить свои обязательства по договору. Однако не расслабляйтесь и старайтесь контролировать действия агента и менеджера. Если необходимо, настаивайте на защите своих интересов.

От 0 до 10. Вы играете в «русскую рулетку». Может быть, повезет, а может быть, нет. В любом случае держите под контролем все действия агентства, спрашивайте обо всем, что вам неясно или кажется не вполне правильным. Не стесняйтесь. Если вас не устраивает личность агента, потребуйте у руководства компании заменить его – это ваше право.

От –1 до –50. С этим агентством работать нельзя. Вероятность того, что вы останетесь довольны результатом, крайне мала. Изучите договор на предмет возможности его досрочного расторжения. Если это нереально, просто тяните время до окончания срока действия контракта, а потом ищите других риелторов. Ни под какими предлогами не передавайте агентству никаких денег – они к вам уже не вернутся.


Глава 4

Осмотр квартиры и ее презенция

Традиционно принято, что объекты недвижимости показываются, просматриваются или презентуются (лат. praesentatio – представление, предъявление). Несмотря на кажущуюся простоту презентации, она является важным и сложным этапом в осуществлении купли-продажи квартир. Назрела необходимость в сборе, тщательной формулировке и описании известных на рынке недвижимости основных правил проведения просмотров и показов жилья. Тем более что некоторые продавцы квартир предпочитают самостоятельно осуществлять сделки со своим жильем, поэтому для них будет важно овладеть техникой презентации недвижимости.

Квартира, как и любой объект недвижимости, является системным объектом. Ее презентацию следует вести с учетом того, что она представляет собой совокупность потребительских свойств, куда помимо ее известных параметров (площади, количества комнат, этажа, этажности, высоты потолков) входят географические, инженерно-строительные, экологические, санитарно-технические, гигиенические, архитектурные, безопасностные, социологические, юридические и другие характеристики дома, двора, улицы, микрорайона с их инфраструктурой (магазинами, рынками, школьными, дошкольными, оздоровительными и другими учреждениями, транспортом, дорогами, техническими средствами коммуникации).

В эту систему также входит такая важная составляющая, как продавцы и их многочисленные, часто нестандартные характеристики и запросы.

Показ или просмотр– это процесс восприятия, анализа и оценки потребительских свойств объекта недвижимости, зависящей от ролевой функции участника рынка недвижимости.



В презентации может быть множество участников. Одни могут быть ее организаторами и вести показы недвижимости, а другие выступают в качестве потенциальных клиентов, оценивающих ее потребительские качества. В роли организаторов презентации могут выступать продавцы (собственники) недвижимости, их доверенные лица, а также риелторы. Если речь идет о тех, кто участвует в альтернативной сделке (одна квартира продается, другая приобретается), то здесь продавцы показывают свою квартиру и участвуют в просмотре других квартир в качестве покупателей.

В крупных агентствах показом недвижимости в новостройках занимаются специальные курьеры-дежурные, агенты и диспетчеры. Еще бывают просмотры «под документ». Представитель агентства недвижимости берет у клиента на ответственное хранение один из документов, удостоверяющих личность (паспорт, военный билет), а взамен выдает клиенту ключи и адрес презентуемой квартиры. То есть клиент проводит осмотр интересующей его квартиры самостоятельно. А потом происходит обратный обмен ключей на документы.

Одномоментно разобраться и оценить потребительские качества недвижимости довольно трудно даже профессионалу. Презентация квартиры – это достаточно непростая и длительная процедура, которую можно разделить на несколько этапов:

1) риелторский просмотр;

2) показ квартир;

3) просмотр квартиры покупателями (или продавцами при альтернативной сделке);

4) предметный просмотр, проверка чистоты квартиры.

4.1

Структура риелторского просмотра

Клиентам важно ознакомиться с этим материалом, так как им, возможно, придется «корректировать» поведение риелторов. Структура этого просмотра такова.

1. Телефонное общение с клиентами (продавцами, покупателями, их доверенными лицами), указание адреса презентации, иногда маршрута проезда, назначение времени и условий показа или просмотра.

2. Подготовка риелтора к поездке к продавцам квартиры. Поездка к месту презентации. Осмотр окрестностей, подъезда, лестничной клетки, сверка адреса.

3. Встреча на квартире. Приветствие и предъявление документов (паспорта, доверенности от агентства недвижимости, его рекламных материалов, ксерокопию сертификата агентства, визитки, саморекламки).

4. Осмотр квартиры, заполнение и уточнение карты описания недвижимости, при альтернативной сделке – пожеланий продавцов.

5. Анализ документов на квартиру. Обсуждение возможности заключения договора на риелторское обслуживание и предполагаемой цены на квартиру, а также комиссионного вознаграждения, за риелторские услуги.

6. После получения положительного ответа оценка недостатков квартиры как системного объекта, полное заполнение карты на квартиру, приглашение клиентов в агентство недвижимости для заключения договора с продавцами.

7. Прощание и уход из квартиры, дополнительный осмотр подъезда, дома, двора, микрорайона и различных объектов микроструктуры.

8. Анализ рекламных материалов для уточнения цены продаваемой квартиры. Телефонное общение с продавцами, встреча в офисе агентства недвижимости, заключение договора на риелторское обслуживание, информирование клиентов о технологии и особенностях предстоящей сделки с недвижимостью. Обсуждение дальнейшего взаимодействия.

Клиенты агентств недвижимости, желающие эффективно провести сделку и проконтролировать правильность действий своих риелторов, могут воспользоваться этими правилами.

Как указывает А.А. Шихмагометов, риелтор обязан лично ознакомиться с объектом недвижимости для заключения публичного договора с клиентом. Это необходимо во всех случаях, если сделка связана с продажей, покупкой, меной или арендой.

Нужно всегда помнить, что многие люди обращаются к услугам риелтора впервые и точно не могут определить положительные или отрицательные качества своего имущества так, как это может сделать опытный глаз специалиста по недвижимости.

Риелтору нельзя предлагать клиенту «кота в мешке». Он должен знать характеристики любого объекта недвижимости, проверять всю информацию. При осмотре места нахождения объекта недвижимости риелтор должен обратить внимание на инфраструктуру района: наличие магазинов, школы, почтового отделения, железнодорожных линий или станций, зоны отдыха (парка), автостоянки. В зависимости от значимости и цены объекта недвижимости он может провести видеосъемку или сделать фотографии. При знакомстве с коттеджами, домами, особняками и дачами это просто необходимо. Опытный маклер, пользующийся фотоаппаратом, видеокамерой, имеет собственную картотеку съемок. Главная его задача при знакомстве с любым объектом недвижимости – сбор достоверной информации для рекламы и предоставления ее другому клиенту.

ИЗ РИЕЛТОРСКОЙ ПРАКТИКИ

Ю.Э. Бурэ и В.Ф. Спарак описывают особенности проведения риелторского просмотра, построенного в виде диалога опытного риелтора и новичка.

– Для первых просмотров, чтобы ничего не забыть, рекомендую пользоваться бланком «Характеристика недвижимости», так как там есть все, включая наличие балкона.

– То есть я возьму стандартный бланк и по нему буду спрашивать?

– Не только спрашивать. Даже когда ходишь и просто смотришь, информации для глаз и ушей много, хозяин тараторит: сколько метров, в каком году построено? Кажется, что узнал все досконально. А на следующий день потенциальный покупатель позвонит и может спросить:

– А окна куда?

– Кажется, во двор.

– А двор какой?

– Не помню...

– Ну, может, деревья во дворе есть?

– Наверное, есть...

– Ну, а кафель в ванной есть?

– Не знаю...

– А ванна вообще есть?

– Не помню...

Поэтому опытный риелтор все подробно записывает и составляет себе план. В «Характеристику объекта» вносится все: куда выходят окна, что, где и как в квартире.



Таким образом, при просмотре риелтор изучает объект недвижимости, выявляет его положительные и отрицательные стороны, дает ему оценку, а значит, устанавливает цену и определяет уровень его ликвидности. Презентация – это этап изучения товара, его юридических особенностей и его собственников, а презентация здесь – это регулируемая выдача информации о товаре и собственниках.

При организации и проведении риелторского просмотра зачастую возникают ситуации, когда продавцы и покупатели не изъявляют желания приезжать в агентство недвижимости, они также не всегда хотят, чтобы риелтор приезжал к ним на предварительный просмотр без покупателя. Часто встречаются ситуации, когда покупатель не понимает, зачем ему ехать в агентство (ради того, чтобы на агента посмотреть?).

В такой ситуации риелтор говорит клиентам, что договор на риелторское обслуживание можно заключать только в условиях офиса, ведь чаще всего печать агентства недвижимости – одна и ее нецелесообразно уносить из офиса, ведь в это же время она может потребоваться для заключения подобных договоров с другими клиентами. При посещении офиса клиенты могут познакомиться с руководством агентства недвижимости, проконсультироваться у юриста агентства, да и частенько оформление и передача задатков/авансов осуществляется в агентстве. А клиенту небезразлично, что «он увидит, куда деньги понесет».

Таким образом, риелторский осмотр – очень важный этап сделки. Зачастую от результатов его проведения зависит успешность протекания всех дальнейших планов и подэтапов сделки.

Квартира, дом и район, в котором она находится, могут быть представлены наглядными (образными) и концептуальными средствами. Так, каждая квартира имеет те или иные количественные параметры (высота, ширина, удаленность) и качественные характеристики и окружающая ее территория имеют тот или иной вид. Все это не только позволяет построить образ объекта недвижимости или, иными словами, его образно-концептуальную модель, но также выделить и оценить потребительские свойства, которыми обладает тот или иной объект недвижимости.

Следовательно, к задачам риелторского осмотра можно отнести следующие:

1) построить адекватную образно-концептуальную модель квартиры;

2) выявить и классифицировать ее недостатки и достоинства;

3) оценить потребительские свойства квартиры и определить степень ее ликвидности;

4) подготовить обоснование цены квартиры.

Одной из часто встречающих риелторских ошибок является совмещение этапа риелторского осмотра и показа квартиры покупателям, чтобы сэкономить время. Правильно выполненный риелторский осмотр создает информационную базу для ведения дальнейшей работы, положительный эмоциональный фон во взаимоотношениях с продавцами недвижимости, формирует риелтора как профессионала.

Риелтор должен правильно организовать встречу. При ее назначении с продавцами квартир или их доверенными лицами (контрклиентами, представителями противоположной стороны) для проведения просмотра следует помнить, что встречу следует назначать в конкретном месте и в точное время. «Точечный» принцип при назначении места и времени встреч – это принцип однозначности в принятии решений. Следует использовать простые и понятные всем ориентиры при назначении встреч (центр зала метро, платформы, дома).

ИЗ РИЕЛТОРСКИХ БУДНЕЙ

Однажды автор, будучи начинающим риелтором, назначил своему клиенту-покупателю место встречи у станции метро Белорусская. Был морозный зимний день. Автору пришла в голову мысль, что если клиент придет, то ему будет холодно ждать на улице и он зайдет в вестибюль метро, где встретиться будет проще. Однако клиент оказался закаленным, он не только стоял у центрального входа, он еще и ходил к другому выходу из метро и там искал своего риелтора, который в это время выходил на улицу и высматривал клиента. Так они и не встретились...

Риелтор должен уметь рассчитывать время и приходить на встречу заранее. Тем самым он демонстрирует, что ценит время клиента, уважительно относится к делу, ради которого они встретились. Не зря во Франции родилась поговорка: «Точность – вежливость королей».




4.2

Показ квартиры

К приходу возможных покупателей необходимо подготовиться. Уберите квартиру, наведите порядок или сделайте недорогой косметический ремонт. Помните, что вложенные в дорогостоящий ремонт деньги, как правило, не компенсируются при продаже квартиры. Любой «евроремонт» квартиры в пятиэтажке не превратит ее в квартиру в новом кирпичном доме.

Можно вывезти громоздкую мебель, сломать встроенные шкафы, что сделает квартиру зрительно более просторной. Если вы уберете все лишнее с балкона, то и сами сможете рассмотреть его пространство.

В коммунальной квартире, да и не только в ней, желательно убрать места общего пользования, так как они, как и протечки на потолке и стенах, не дают положительную характеристику вашим соседям.

Показ квартиры лучше всего проводить не в домашней одежде, ведь хороший имидж человека – это его дополнительное достоинство.

А.А. Шихмагометов отмечает, что обычно маклер заранее «подготавливает» жильцов к предстоящей встрече с клиентом. Следует помнить, что:

1) ответственность у всех участников сделки разная, но у покупателей и продавцов она наивысшая. Поэтому вы должны знать, за что отвечаете и что именно вам необходимо контролировать в деятельности риелтора;

2) вы не имеете опыта подготовки и проведения сделок с недвижимостью, поэтому риелтор должен хотя бы в общих чертах обучить вас азам риелторского дела, куда входят правила проведения презентаций недвижимости;

3) технология выполнения сделок с недвижимостью – сложное и многоаспектное дело, и разобраться самостоятельно в нем сложно. Поэтому риелтор должен вас учить и наставлять;

4) правила проведения показов и просмотров одинаковы, поэтому, обучаясь правильно себя вести при показе, вы будете правильно действовать и при просмотре альтернативных вариантов, когда окажетесь в роли покупателей;

5) клиенты иногда высказывают недовольство относительно необходимости траты времени на проведение показов и просмотров жилья при совершении альтернативных сделок. Помните, что вы стали продавцом или покупателем на рынке недвижимости. Это тоже профессия, на освоение которой необходимо затратить время и силы и приобрести определенные знания и навыки.

4.3

Просмотр квартиры

Чтобы показы квартиры состоялись, следует установить ей рыночную цену. Ее завышение может отпугнуть покупателей. Вначале осуществите микромаркетинг: обзвоните 5 – 7 агентств недвижимости, посмотрите профильные газеты и журналы хотя бы за 1 – 2 недели, а то и за месяц и только после этого устанавливайте стоимость жилья. Ведь «рекламный» этап обычно длится не менее 10 – 15 дней.

Поэтому если после неудачных показов придется снижать цену «ступенькой» (по 500 – 1000 долларов и более), то прибавляйте на «простой» соответственно 2 – 3 недели. Новая цена – это новый круг покупателей, которые также не обходятся без просмотров и обдумывания. С другой стороны, не отчаивайтесь и не снижайте цену после каждого неудачного просмотра. Возможно, на следующий день покупателям понравится и квартира, и ее цена.

Не забудьте проверить документы и юридическую чистоту квартиры. Готовьте необходимые документы перед показом квартиры, для чего снимите с них ксерокопии и показывайте их потенциальными покупателям. При этом копию поэтажного плана можно им отдать. Не исключено, что кто-то после просмотра еще раз ее проанализирует и это поможет ему принять положительное решение.

При просмотрах не забывайте проверить наличие документов на квартиру. Их проверку на юридическую чистоту безопаснее доверить профессиональным риелторам из известного и достойного агентства недвижимости.

Не выпускайте ситуацию просмотра из-под контроля! Если вы пришли вместе с соседями по коммунальной квартире, то ведите просмотр группой и по согласованному маршруту, не допускайте изолированных контактов соседей с потенциальными покупателями, провожайте их после просмотра до транспорта, заодно покажите им двор, школы, соседние улицы.

При осуществлении показа по возможности не теряйте своих гостей из вида, чтобы потом не сожалеть о какой-либо пропаже. Если просмотр или показ осуществляет доверенное лицо хозяина квартиры, то общайтесь с потенциальными покупателями только через посредника и только ему давайте свои координаты, в противном случае вас могут неправильно понять.

Рассмотрим 3 типа покупателей:

1) те, которые любят все смотреть сами и не хотят, чтобы кто-либо им навязывал свою точку зрения;

2) те, которые любят обсуждать кое-какие детали с близкими и риелтором;

3) те, которые любят быть экскурсантами, которым гид (риелтор) дает полный анализ увиденного на презентации.

Говорить в процессе презентации с первым типом покупателей можно только в том случае, когда они сами захотят этого. Третий тип привык, чтобы его вели и все ему объясняли. Наиболее многочисленный тип покупателей – это те, которые хотят и сами посмотреть квартиру, и соотнести свои впечатления с мнением риелтора-профессионала.

Потенциальным покупателям в процессе осмотра нужно задавать следующие вопросы.

1. Какие комнаты и для кого из взрослых членов семьи они предназначены?

2. В каких комнатах будут жить дети?

3. В каких помещениях будут выравниваться стены?

4. Будут ли ремонтироваться полы и какое предполагается их покрытие (паркет, линолиум, плитка)?

5. Потолки будут краситься или оклеиваться обоями?

6. Предполагается ли менять окна и двери?

7. Какие будут использоваться обои или стены будут краситься?

8. Как будет оснащена кухня?

9. Будут ли ремонтироваться прихожая, балкон, коридоры, холлы, антресоли, встроенные шкафы?

10. Какая мебель предполагается в комнатах и других помещениях квартиры?

11. Будут ли меняться электропроводка, водопроводные и канализационные трубы, ванная, унитаз, краны, раковины?

12. Где предполагается ставить стиральную машину?

13. Будут ли приобретаться домашние животные и предполагается ли их выгуливать во дворе дома, в расположенном рядом парке, собачьей площадке?

14. Будут ли будущие собственники посещать расположенные рядом стадион, бассейн (если они есть)?

15. Есть ли у них личный автомобиль? В случае положительного ответа можно обсудить вопрос о приобретении гаража.

Как видим, можно задать много разных вопросов. Нет смысла произносить их все разом. Надо делать это выборочно, в зависимости от ситуации и типа клиента.

Можно сделать памятки из вопросов, которые надо задавать на презентации жилья. Это позволит вам более тщательно проанализировать увиденное. А риелтор сможет эти же вопросы задавать продавцу или покупателю жилья в процессе просмотра. Ответы следует обсуждать, хвалить покупателей за подмеченные недостатки и интересные предложения. Таким образом, можно узнать и мнение противоположной стороны, а риелтору ненавязчиво высказать свое мнение.

Еще Дейл Карнеги обратил внимание на то, что при общении лучше задавать вопросы, чем произносить монологи. Внимательно воспринимайте речь говорящего. Учтите, что монологическая речь чаще всего воспринимается как вид психологического давления на личность. Люди могут вовсе перестать вас слушать. Если человеку задают вопросы, выслушивают и одобряют ответы, то это наиболее комфортное его состояние, при котором повышается статус отвечающего на вопросы. Спрашивающий может восприниматься как доброжелательный, внимательный собеседник и «хороший человек».

Помните

Молчание может быть расценено как психологическое давление, скрывающее неприязнь к потенциальному партнеру по сделке.



Е. Котельникова образно сравнивает процесс продаж различных товаров с авторалли «Париж – Дакар»: длинная трасса, неизвестно, сколько поворотов и что ждет на каждом из них.

Весь процесс такого «ралли» можно описать в 5 этапов:

1) установление контакта с покупателем;

2) уяснение его потребности;

3) если потребность носит неконкретный характер, ее надо породить в форме презентации коммерческого предложения;

4) убеждение клиента, что ему нужен именно этот товар;

5) завершение продажи[33].

Особую важность в этом процессе приобретает 1-й этап – установление контакта: первые 30 секунд клиент особенно чувствителен к мельчайшим нюансам поведения продавца. Поэтому задача этого этапа – привлечь внимание покупателя, провести диагностику: какой это клиент, в каком он настроении и как на него настроиться.

На презентацию целесообразно взять следующие приборы.

Рулетку (не стесняйтесь и измеряйте рулеткой все параметры квартиры, если у вас возникают какие-либо сомнения в их достоверности).

Компас, с помощью которого вы точно узнаете, выходят ли окна квартиры на солнечную сторону.

Фонарик, который очень пригодится в неосвещенных подъездах и при обнаружении, например, плесени в темных уголках квартиры.

Счетчик Гейгера для определения уровня радиации. Новые микрорайоны и коттеджные поселки могут быть построены на месте складирования промышленных радиоактивных отходов.

Фотоаппарат, видеокамеру, мобильный телефон, часы.


4.4

Как сделать показ или просмотр квартиры удачным и безопасным

1.Не сообщайте о готовящейся сделке третьим лицам и не обсуждайте эти вопросы в общественном транспорте, молчание здесь – настоящее, полновесное золото, так как вас могут услышать криминальные элементы.

2.При назначении встречи для просмотра или показа обязательно узнайте контактный телефон риелтора, уточните, рабочий он или домашний, сколько человек придет на встречу и кем они являются относительно цели сделки (участники, родственники, доверенные лица, сотрудники агентства недвижимости, частные маклеры). Это позволит вам более правильно выстроить отношения при проведении презентации.

3.Если при назначении встречи возникают какие-либо сомнения, то не следует называть улицу и номер дома презентуемой квартиры, лучше назначить встречу в метро или около него.

4.При необходимости используйте средства психологической защиты – по приходу в незнакомую квартиру звоните своим близким или знакомым (или вообще по случайному номеру) и сообщите им, по какому адресу вы находитесь, что, в свою очередь, позволит проконтролировать исправность телефона. Можно спросить «не звонил ли тот полковник из МВД, к которому вы сегодня зайдете после этого просмотра?». Применяйте хорошо известный опытным шахматистам принцип – угроза сильнее выполнения.

5.Если на просмотр с вами идет несколько человек, никто не должен опаздывать, так как приближение незнакомого человека в общественном месте к стоящим участникам просмотра или приход его в квартиру, когда уже все собрались, может испугать представителей противоположной стороны и привести к срыву просмотра.

6.Перед проведением показа своей квартиры уберите с видных мест деньги, документы и другие ценные вещи.

7. Спрашивайте и сообщайте о наличии в квартире опасных животных.

8. При подходе к дому, где предполагается просмотр квартиры, обязательно прочитайте название улицы, номер дома, а затем и квартиры, сверьте их с данными, записанными в документах на квартиру, с той информацией, которую вам сообщили устроители просмотра.

9.Не стесняйтесь проверять документы у всех участников сделки.

10.Просмотры и показы ограничены временем (стояния в рекламе, самой презентации) и поэтому к ним надо готовиться и риелтору, и клиентам. Так, например, на просмотрах и показах принято, по просьбе желающих, давать им копии поэтажных планов. Поэтому перед презентацией следует подготовить ксерокопии документов на квартиру

11.Учитывая ограниченность времени презентации, необходимо ее проводить организованно всей группой с риелтором по одному из маршрутов: кухня, места общего пользования, жилые помещения, балкон (лоджия) или прихожая, жилые помещения, балкон (лоджия), кухня.

12.Не скрывайте недостатки квартиры, дома, двора, вида из окон, транспорта и других составляющих инфраструктуры района, экологии, социального окружения. Не врите, особенно по мелочам, а также не слушайте тех, кто вас к этому призывает!

Недостатки бывают скрытые и явные, неустранимые и устранимые. Скрытые и неустранимые недостатки при последующем их обнаружении могут повлечь расторжение договорных обязательств в судебном порядке. Лучше при продаже слегка снизить цену, чем впоследствии иметь неприятности и потерю больших средств. Лгущему риелтору следует напомнить, что клиентура у таких «специалистов» по мере его вранья сходит на нет.

13.Общение с представителями противоположной стороны лучше вести только в присутствии риелтора.

14.Не следует уединяться с представителями противоположной стороны и обмениваться с ними своими координатами, так как вы можете быть неправильно поняты другими участниками презентации. По правилам, принятым в агентствах недвижимости, продавцы и покупатели обмениваются телефонами только после получения документов из Мосрегистрации.

15.Если представители противоположной стороны будут предлагать вам обменяться контактами, помните, что риелтор может это расценить как попытку обмана.

16.Если вам предлагают общение без риелтора, то лучше вежливо отказаться, сославшись на занятость и невозможность решать все вопросы по сделке самостоятельно, поэтому целесообразно все вопросы обсуждать с вашим доверенным лицом – риелтором.

17.Проверку документов или их ксерокопий на презентациях следует поручить риелтору. Подлинники документов обычно предъявляются при передаче задатков/авансов – вот тогда их можно вместе с риелтором и проверить.

18. В интересах проведения сделки с недвижимостью при участии в презентациях не стоит ни с кем спорить, даже если вас будут намеренно втягивать в спор.

19.Продавцам следует помнить, что у нас товар традиционно не хвалят, а критикуют и ругают, поэтому не надо расстраиваться, даже если все «просмотрщики» будут хмуры и неприветливы. Это один из видов психологического давления для снижения цены продаваемого жилья. Не стоит поддаваться и снижать цену.

20.Не надо излишне воодушевленно говорить о достоинствах своей квартиры, так как покупатели могут подумать, что это делается в целях сокрытия каких-то ее недостатков.

21.При проведении показов нельзя ограничивать доступ в какое-либо помещение (часть) квартиры!

22.Если квартиру приобретает семья, то необходимо, чтобы все ее члены, которые подписывают договор купли-продажи, обязательно были на ее просмотре.

23.Всем участникам презентаций не помешает запастись терпением, сдержанностью и мудростью.

4.5

Эффективная техника проведения торга

Если вы обратились в агентство недвижимости, то вы изначально оговорили цену продаваемого или покупаемого жилья. И уже, исходя из ваших пожеланий, риелтор находит подходящие варианты. Поэтому при необходимости торговаться за вас будет риелтор. Но не будет лишним и вам знать правила проведения торга.

Помните

Торг – торгу рознь! Нельзя допускать грубого психологического давления. Часто люди не готовы к снижению цены под впечатлением легенд и иллюзий, которых всегда в избытке у непрофессионалов.



При риелторском просмотре риелторы могут заменить торг включением клиентов в деятельность риелтора. Надо вместе с риелтором и даже вместо него звонить по рекламным объявлениям, пообщаться с продавцами и их доверенными лицами на предмет стоимости квартир и сроков их стояния в рекламе. Это очень действенная техника, которая повышает доверие между клиентами и риелтором и снимает целый ряд спорных вопросов.

В литературе определились 2 стратегии торга: агрессивная и интеллигентная.

К интеллигентной стратегии относится полное отсутствие грубого торга. В недавнем прошлом цены почти на все устанавливались государством, торговаться было незачем и не с кем. При нынешнем свободном ценообразовании трудно научиться торговаться. Продавцы в обычных магазинах, куда мы ходим каждый день, – не собственники товара и торговаться не станут. Можно, конечно, заглянуть на базар и поучиться получению скидки в общении с торговцем фруктами. Торговец там обычно перекупщик, торговля – это его профессия, фрукты для него – это товар и только. Поэтому с ним можно торговаться в типичном для базара агрессивном стиле – делать круглые глаза при взгляде на ценник, указывать возмущенно на недостатки товара, крутить у виска пальцем.

Но такие навыки при покупке недвижимости вам совсем не пригодятся. Попытка применения агрессивного стиля в разговоре с хозяевами дома (квартиры, участка) будет в лучшем случае безрезультатной. В худшем – хозяева откажутся иметь с вами дело вовсе.

Продавцы в большинстве своем весьма длительное время жили в своих домах (квартирах), возможно, даже сами их строили и поэтому испытывают к ним отцовско-материнские чувства. И чем хозяева старше по возрасту, тем этот фактор будет сильнее. Им важно знать, КОМУ они передадут в руки свое детище. И если вы, торгуясь, акцентируете внимание продавцов лишь на недостатках, то хозяева не поймут, зачем вам вообще их дом, раз он такой плохой? И онивам откажут.

Как же торговаться правильно?

1. Беседуя с хозяевами при осмотре квартиры или дома, обратите внимание на детали, которые указывают на общность ваших интересов и интересов хозяев. Например, может оказаться, что вы, как и продавец, бывший военный или моряк, или ваши дети, как и дети продавца, занимаются музыкой и учатся играть на фортепиано. Непременно подчеркните это в разговоре. Упоминайте в контексте беседы и другие сведения о себе, своей семье, работе.

2. Попытайтесь определить, что в обстановке квартиры (дома) представляет для хозяев особую гордость (коллекция фарфора, ухоженные цветочные клумбы на участке перед домом). Проявите интерес к увлечениям продавца.

Действия, направленные на установление открытых, доверительных отношений с хозяевами, поспособствуют сближению позиций сторон не только по ценовому вопросу, но и по другим важным аспектам заключения сделки (оформление, расчеты).

3. Узнав запрос продавца, не спрашивайте его: «А возможен ли торг, окончательная ли эта цена?». Такие вопросы контрпродуктивны по следующим причинам. Получив ответ: «Да, цена окончательна», вы только удлините путь к достижению согласия. Ведь продавец этим ответом заверил в твердости своих намерений по цене не только вас, но и самого себя. Кроме того, такими вопросами вы, по существу, пытаетесь заставить хозяина признаться в том, что его запрос завышен. Если продавец чувствует, что снижать надо, то психологически ему это сделать легче, отвечая на ваши конкретные встречные предложения по цене.

Даже если продавец с самого начала и по собственной инициативе сказал вам, что «цена окончательная», то и это не должно вас останавливать в намерении назвать свою встречную цену. Людей, посмотревших квартиру и уехавших сразу, сказав: «Это дорого!», продавцы не запоминают. И совсем другое отношение к покупателю, сделавшему встречное предложение. Даже не согласившись с вами сразу, хозяева будут помнить о вашем предложении. И если поиск других покупателей окажется для них неудачным, то велика вероятность, что впоследствии, приняв решение о снижении цены, они позвонят именно вам. Поэтому напомните своему риелтору оставить продавцу контактный телефон.

4. Следует правильно подвести разговор к встречному предложению. Подводя итог впечатлениям от осмотра, перечислите сначала достоинства этого варианта. Продавец должен отчетливо почувствовать в ваших словах готовность принять столь дорогой ему дом (квартиру), увидеть в вас своего преемника.

Далее, с сожалением заметив, что, на ваш взгляд, у дома есть некоторые недостатки, переходите к ним. Продавец ведь должен понять, почему вы сделаете ему предложение меньше его запроса. Например: недостаточно близко метро, слишком большой шум от трамваев, на участке нет колодца, не отделана мансарда, надо бы обновить покосившийся забор. Следовательно, вам предстоят дополнительные затраты на транспорт, установку стеклопакетов, рытье колодца, отделку мансарды.

Хозяин квартиры, решив ее продавать, может взять любое местное специализированное издание по недвижимости и, сравнивая свой вариант с подобными, выставленными на продажу, оценить квартиру самостоятельно. Поэтому отклонение запроса от среднерыночного в случаях с квартирами редко превышает 20%.

Принципиально другая ситуация с загородными домами. Здесь каждый объект строго индивидуален. Продавец не знает реальную цену своего дома. И он зачастую руководствуется слухами о том, кто за сколько когда-то что-то продавал. Иногда хозяин пытается исходить из себестоимости своего объекта, что тоже никакого отношения к ценовой ситуации на рынке не имеет. Поэтому для загородных домов ошибочность запроса может достигать 100% к среднерыночной оценке! Кстати, именно по этой причине покупателям загородных домов не следует отказываться от просмотра объектов, запрос по которым хотя и превышает их возможности, но, судя по описанию, явно не соответствует среднерыночной величине.

Естественно, что за одну беседу с продавцом значительного снижения добиться вряд ли удастся. Будьте терпеливы. Важно, что вы сделали встречное предложение. При этом вы не должны опасаться, что предложение, которое значительно ниже запроса продавца, может его обидеть. Объект, выставленный на продажу, в равной степени вправе оценивать как хозяева, так и покупатели. И любой объект в итоге будет стоить ровно столько, на сколько сторгуются стороны.

И, наконец, последний совет. Не торгуйтесь по телефону или по электронной почте! Тем более, если вы еще не посмотрели объект и не познакомились с его хозяевами. Торг по телефону совершенно неэффективен по причине отсутствия предпосылок для возникновения открытых, доверительных отношений между сторонами.

Таким образом, техника торга кратко может быть представлена в следующем виде:

1) установите с продавцом психологический контакт, т.е. понравьтесь ему и найдите с ним общие темы;

2) переходя к торгу, начните с достоинств квартиры, которые всегда есть и очень важны для продавца;

3) укажите конкретную цену квартиры, за которую вы готовы приобрести ее;

4) переходите к оценке недостатков;

5) свяжите с ними указанную вами цену, которая обычно хорошо запоминается продавцами, что может позволить вернуться к ее обсуждению после просмотра;

6) будьте взаимно вежливыми, торгуйтесь доброжелательно и тактично.


4.6

Использование фото– и видеоматериалов

Иногда у риелторов возникает заблуждение, что их потенциальным клиентам достаточно опосредованного, с помощью технических средств, просмотра квартиры, дома и не стоит тратить время на непосредственную презентацию интересуемого их жилья. Между тем опосредованный просмотр, даже при современных возможностях техники, не позволяет в необходимой и достаточной степени определить и оценить потребительские свойства жилья.

Снятый с помощью фото– или видеокамеры вид практически всегда отличается от впечатления, полученного в процессе реального восприятия. Человеческий глаз имеет значительно больший угол обзора, чем объектив технических средств. Непосредственный просмотр позволяет дать более точную оценку увиденному.

Здесь не обсуждается вопрос об умышленном приукрашивании продаваемых объектов недвижимости и даже обмане. У каждого покупателя всегда есть такие сомнения. Поэтому лучше организовать непосредственный просмотр недвижимости.

Опосредованные просмотры материалов съемок хороши тем, что с их помощью можно подготовить покупателей к непосредственному просмотру и еще на этой стадии снять ряд спорных вопросов и обратить внимание на преимущества и недостатки просматриваемого варианта. Фото– и видеоматериалы целесообразно использовать и после презентаций для принятия решения о выборе объектов недвижимости.

Риелтор практически никогда не знает, чем может завершиться начатая сделка, поэтому он обязан по возможности на всех ее этапах протоколировать и документально подтверждать свои и клиента действия (заполнять и подписывать протоколы презентаций, получать от клиентов расписки, доверенности). Такая документация должна храниться риелтором очень долгое время (годы). Делается это для того, чтобы он документально мог подтвердить правильность проведения всех этапов сделки.

В данном случае отсутствие документально подтвержденного непосредственного просмотра жилья перед его приобретением при возможном судебном разбирательстве может трактоваться как умышленное действие со стороны риелтора.

Поэтому, если вдруг клиенты, воодушевленные опосредованным просмотром, будут предлагать риелтору в целях экономии времени не проводить непосредственный просмотр приобретаемой недвижимости, он обязан им объяснить причины необходимости самим увидеть это жилье и настоятельно рекомендовать это сделать, даже если ему придется сослаться на «правила осуществления сделок, принятых в данном агентстве недвижимости».

Таким образом, можно сделать следующие выводы.

1. Опосредованный просмотр не заменит непосредственное впечатление от приобретаемых объектов недвижимости и, главное, юридически обеспечить необходимость выполнения этапа презентации.

2. Непосредственный просмотр – обязательный этап сделки с недвижимостью.

3. Материалы съемок являются хорошим подспорьем до и после презентации для выбора квартир на просмотр и их последующей оценки. Однако анализ этих материалов не должен заменять проведение непосредственных просмотров, так как ни один объектив не может сравниться с восприятием человека, да и с помощью съемки можно сильно приукрасить реальность.

Признаками того, что квартира понравилась и ее готовы купить, является прежде всего желание материально поручиться за свое слово и передать продавцу задаток или аванс. Внешне указанные признаки проявляются по-разному, в зависимости от характера и темперамента людей, их умения владеть собой. У людей «загораются» глаза, речь может убыстряться, появляться румянец на лице, они могут чаще прикасаться к стенам и другим частям квартиры. В отличие от тех, кому данный объект недвижимости не понравился. Такие покупатели выглядят хмуро и подавленно, не смотрят в глаза риелтору и продавцам, стараются быстрее завершить презентацию, торопятся по «неотложным делам» и прочее.

4.7

Оплата презентаций объектов жилой недвижимости

Следует ли брать агентству недвижимости плату за презентации недвижимости? Для ответа на этот важный вопрос следует указать, что рынок недвижимости имеет свою динамику. То возникает ситуация, когда квартир и других объектов недвижимости недостаточно много представлено в рекламе, а покупателей становится больше, чем имеется в продаже квартир, то наоборот, квартир в продаже много, а покупателей мало.

В первом случае ситуация может быть определена как рынок продавцов, при которой не только поднимаются цены на имеющееся жилье, но и престиж продавцов, и они, в определенной мере, начинают определять требования к рынку.

Второй случай можно обозначить, как рынок покупателей, которых немного и они начинают диктовать цены, выдвигая свои требования, под которые уже теперь продавцам приходится подлаживаться. Это более частое состояние рынка недвижимости.

Конечно, организация и проведение презентаций является работой, требующей умения, траты времени, сил и эмоций, и такая работа должна оплачиваться теми, для кого она выполняется – клиентами.

Именно поэтому на первом этапе существования рынка недвижимости, когда было не так много квартир в продаже и не была так развита индустрия строительства нового жилья, т.е. когда был практически в чистом виде рынок продавца, многие агентства недвижимости ввели оплату презентаций продаваемой недвижимости.

И в то же время были нарекания со стороны клиентов. Дело в том, что, во-первых, люди, пришедшие в рыночные отношения из социализма, страдали одной болезнью – они хотели все получать бесплатно, как были приучены. Поэтому у клиентов нет желания платить ни за риелторские, педагогические, медицинские и прочие услуги.

Таким людям можно спрятаться за сложившуюся традицию платить за риелторские услуги только по завершении сделок, несмотря на то что подавляющее число презентаций объектов недвижимости не завершается сделками.

Если в момент проведения презентаций на рынке недвижимости преобладает рынок покупателя, то требовать плату за просмотры и показы представляется грубой ошибкой со стороны риелтора. Требование платить за работу рассматривается покупателями как нежелание организовать презентацию.

А.А. Шихмагометов отмечает, что в Москве были периоды (1994 – 1995 годы), когда за просмотр квартиры с клиента брали деньги, причем официально, по справке для отчета в агентстве недвижимости. Тогда был повышенный спрос и ажиотаж вокруг московской недвижимости. Сегодня, наоборот, некоторые маклеры готовы сами платить, лишь бы у клиента было желание смотреть.

Ю.Э. Бурэ и В.Ф. Спарак указывают, что количество просмотров не должно превышать разумные границы, тем более что бывают покупатели, которые готовы смотреть, смотреть и смотреть. Просто так, для экскурсии или чтобы сориентироваться. Если риелтору попался покупатель, которому нужны экскурсии или он хочет посмотреть, чтобы сориентироваться, нужно хотя бы знать об этом. Агентство недвижимости не просто показывает квартиры, оно ими торгует. Например, агентство недвижимости «Бекар» по идеологии отказывается вводить какую-то плату за просмотры. И агенты иногда это клиентам говорят. В 2000 году некоторые агентства брали за просмотр 10 – 20 рублей, так им было менее обидно работать с экскурсантами, которых такая плата дисциплинировала.

Иногда агенты, разговаривая с покупателем и услышав, что он посмотрел уже 54 квартиры, устанавливают для него психологический барьер и говорят: «Извините, у нас просмотры платные». Сам по себе такой шаг имеет право на жизнь, чтобы как-то охладить пыл смотреть побольше.

Если агентство недвижимости требует с клиентов оплату презентаций, то сообщать им об этом оно должно сразу при организации этого этапа, а не перед самым просмотром объекта недвижимости. Такие действия неизбежно вызовут справедливую и негативную реакцию клиентов, что вполне может привести к срыву показа или просмотра.

Риелтору вполне уместно согласовать с руководством агентства недвижимости следующее правило: бесплатно агенты показывают клиентам не более пяти объектов недвижимости, за каждую последующую презентацию взимается определенная сумма, о чем сообщается клиентам под расписку.


Глава 5

Цена недвижимости и особенности ее определения

Определение цен товаров и услуг – чаще всего прерогатива различных специалистов в сфере бизнеса. Дело это непростое: надо располагать знаниями, подходами, методиками, т.е. быть специалистом в этой области.

В недвижимости тоже есть такие специалисты, которых называют «оценщики». Но они чаще всего работают на рынке первичного жилья. А определение цены на вторичном рынке остается делом продавцов, покупателей и риелторов. Это связано с многочисленностью объектов жилой недвижимости, их разнотипностью, психологическим влиянием указанных участников рынка недвижимости на процесс оценки жилья.

Оценка стоимости жилья – дело очень сложное. Здесь происходит много недоразумений, которые затрудняют проведение сделок. Э. Киблер обращает внимание на то, что ежедневно в Москве более 1,5 – 2 тыс. человек заключают с агентствами недвижимости договоры на выполнение различных операций с жильем, однако только 35 – 40% из них реализуются в ожидаемые сроки. Причин этому несколько. Остановимся на двух наиболее распространенных – это переоценка цены квартиры и недостаточный уровень подготовленности покупателей и продавцов.

Практика показывает, что продавцы жилья при заключении договоров на риелторское обслуживание чаще всего настаивают на цене квартиры, превышающей рыночную на 15 – 20%. И здесь есть понятная причина – желание заработать побольше. Но риелторы вначале тоже могут завысить стоимость продаваемой квартиры (так сказать, на всякий случай), однако это превышение у опытных агентов составляет не более 7 – 10%. Ведь чем точнее относительно требований рынка установлена цена, тем короче подготовительный этап сделки, расходы на рекламу и соответственно совершение сделки. Так, каждые «лишние» 1 – 2 тысячи у.е. – это неделя – полторы «стояния» квартиры в рекламе, а следовательно, оттягивание всей сделки.

5.1

Основные этапы сделки

К продаже/покупке жилья нельзя подходить исходя из принципа: «Я плачу риелтору, вот пусть он сам во всем и разбирается». Пришло время сказать, что сделки с жильем предполагают взаимную грамотность риелтора и клиента. Ведь один готовит решение, а другой его принимает. Они, правда, находятся в неравном положении. В отличие от риелторов, продавцы и покупатели в подавляющем большинстве делают в своей жизни 1 – 2 «вылазки» на рынок недвижимости, однако ответственность за свою собственность при этом не уменьшается.

Поэтому следует учитывать, что операции с недвижимостью требуют выполнения большого объема работы. Ни на одном из этапов подготовки и проведения сделки нельзя совершать ошибки и допускать погрешности. Каждый этап и подэтап сделки требует определенного времени. Операциям с недвижимостью спешка вообще категорически противопоказана. Иначе неизбежно увеличивается вероятность совершения ошибок, недоделок и риск возникновения судебной перспективы. А если в сделке «растянулся» один из ее этапов, то это просто уменьшает время проведения последующих этапов.

Каждый этап сделки требует определенного времени. Для того чтобы реклама (в платном варианте, а не с помощью «бесплатных» купонов) «заработала», начались звонки участников рынка, проходит не менее 7 – 10 дней. А если квартира рекламируется купонами, то и все 10 – 15 дней.

Потом начнутся звонки и придут «просмотрщики» квартир. Этот этап редко когда завершается в течение недели: большая часть указанных специалистов приходят, чтобы в личном общении попытаться «сбить» цену.

Если оказывается в конце концов, что цена действительно завышена, то ее, как правило, начинают снижать «ступеньками» в 1000 и более у.е. На каждое такое снижение потеря не менее 7 – 10 дней. Новая цена – это новый круг покупателей, которые также не обходятся без просмотров и обдумывания.

В общем, как ни торопись, только на рекламу квартиры, ее показы, поиск покупателя и оформление аванса (задатка) зачастую уходит не менее месяца, а то и все полтора. Это пример чистой продажи, при которой квартира юридически и физически свободна. Здесь речь идет о продаже излишков недвижимости, что по понятным причинам встречается все реже и реже. А если речь идет о двойных сделках (альтернативные покупки и продажи типа «большую квартиру на меньшую» или наоборот с доплатой, «район на район») или о тройных и более сделках (разъезд большой квартиры на 2 меньших, на 3 меньших)? В этом случае время, необходимое на операцию с одной квартирой, увеличивается соответственно вдвое, втрое за счет того, что здесь продавцы одновременно являются покупателями и участвуют в поисках-просмотрах.

Покупателям также стоит обратить внимание на эти расчеты и быть осторожными при предложениях «альтернативщиков, разъезжающихся и расселяющихся» быстро провести куплю-продажу. Незнание особенностей подготовки сделки приводит также к тому, что продавцы и покупатели начинают неоправданно подозревать «нормальных» риелторов (о других здесь речь не идет) в нерадивости, что может привести к срыву сделки.

Как же следует готовиться к сделке со своим жильем? Прежде всего, позвоните в 5 – 7 агентств недвижимости и выясните цену продаваемой квартиры. Из газет, которые рекламируют недвижимость, узнайте, сколько стоят аналогичные квартиры в вашем районе (улице). При усреднении полученных данных уже возникают определенные ориентиры для принятия решения. А если позвоните по телефонам продаваемых квартир, то узнаете, как долго они «стоят» в рекламе, что позволит уточнить цену вашей квартиры.


5.2

Заблуждения продавцов и покупателей относительно установления цены на недвижимость

Заблуждения бывают у всех участников сделок – вот почему есть смысл отдельно описать заблуждения продавцов, покупателей и риелторов, которые будут проанализированы в данном разделе. Анализ будет вестись по определенной схеме: описание заблуждения, причины и условия его возникновения и последствия, к которым оно приводит.



Заблуждения продавцов жилья 

1. «Моя квартира лучше других, похожих по многим параметрам, поэтому она стоит дороже».



Причины и условия заблуждения

Одной из главных причин заблуждения является привычка давать более высокую оценку своему и не очень высокую чужому. В результате происходит иногда резкое завышение цены продаваемой квартиры. При этом свое переоценивается, а чужое – недооценивается. Так как к недостаткам своей недвижимости люди привыкают, а потом даже начинают видеть в них положительные черты.

Люди зачастую не обладают необходимыми знаниями, чтобы определить стоимость своего жилья, и им не знакомо важное экономическое правило: любой товар стоит столько, сколько за него в данный момент дают покупатели.



Последствия

В первую очередь – это экономические потери. Неоправданные потери денег, времени и сил на рекламирование квартиры и ее многочисленные показы. Не исключена вероятность снижения цен на рынке жилья и связанная с этим упущенная выгода. Снижение уровня безопасности: чем дольше квартира продается, тем возможнее привлечение внимания к ней криминальных элементов и дальнейшее «отслеживание» ими данного объекта недвижимости. Чем более завышена цена, тем меньше вероятность ее быстрой реализации, так как на рынке мало желающих приобрести квартиру за большую цену, чем в данный момент стоят аналогичные квартиры.



2. «Мне обязательно повезет, и я продам свою квартиру по той цене, которую считаю приемлемой для меня, так как всегда есть люди, которым захочется жить в нашем микрорайоне, на нашей улице и даже в нашем доме».



Причины и условия заблуждения

Прежде всего, здесь присутствует надежда на везение, счастливый случай, «авось», в соответствии с сюжетами известных народных сказок про ленивых Емель вместо установки на деятельную активность. Подобное заблуждение встречается довольно часто. Чем уже зона поиска клиентов, тем больше времени потребуется для продажи квартиры и будет больше потерь.



Последствия

Потеря средств, времени и снижение уровня безопасности.



3. «Мне повезет, и я найду более дешевую(ые) квартиру(ы), и у меня появится прибыль за счет разницы продаваемого и покупаемого».



Причины и условия заблуждения

Это заблуждение свойственно как продавцам квартир, которые осуществляют альтернативную куплю-продажу жилья, так и «чистым» покупателям. Действительно, существуют жизненные ситуации, которые заставляют продавцов снижать цену продаваемых «нормальных» квартир. К ним следует отнести необходимость:

– срочного отъезда в другой город или страну на постоянное место жительства;

– срочной отдачи долга;

– срочного проведения дорогостоящей хирургической операции.

Однако опыт работы на рынке недвижимости свидетельствует, что квартиры с низкими ценами из-за отъезда жильцов в другие города встречаются не так уж часто, а если и встречаются, то на них, в буквальном смысле этого слова, набрасываются посредники, и квартира по этой причине редко когда продается по первоначальной цене.

Снижение цен по остальным двум указанным причинам – явление тоже очень редкое. В Гражданском кодексе РФ есть статьи, по которым такие сделки могут быть оспорены в судебном порядке как кабальные по причине того, что «покупатель воспользовался вынужденным бедственным положением продавцов». Поэтому нормального, но дешевого жилья, в котором большая часть потребительских качеств и необходимая документация находятся на требуемом уровне, на современном рынке жилья практически не бывает. На это есть ряд причин. Главная из них заключается в повышении грамотности участников рынка недвижимости за 15 лет его функционирования.

Если же дешевое жилье все же появляется, то это или не очень корректный способ привлечения клиентов, или это объект недвижимости с криминальной «начинкой». В первом случае в рекламе специально указывается заниженная цена. Это делается для привлечения большего количества покупателей и поиска среди них тех, кто «так захочет купить эту квартиру», что вытерпит, если ее цену ровно через пару дней обязательно повысят до уровня рыночной и выше. Люди без склонности к подобному «трюкачеству» поступают чаще всего наоборот: они завышают первоначальную цену и затем ее «ступеньками» снижают (см. заблуждение 1).



Последствия

Потеря времени, средств на рекламу и психологически неприятное осознание, что люди не такие уж глупые создания, как их себе представлял подобный продавец с завышенной самооценкой.



4. «Я не буду указывать в рекламе цену продаваемой квартиры. Лучше потом при разговоре с покупателем убедить его в качестве квартиры, которая соответствует ее стоимости».



Причины и условия заблуждения

Продавец, который не позиционирует цену продаваемой квартиры, зачастую завышает цену, надеясь, что, во-первых, это привлечет внимание покупателей или риелторов, а во-вторых, он при телефонном разговоре сможет убедить покупателя в том, что стоимость соответствует качеству квартиры. Иногда это связано с повышенной тревожностью и страхом продавца перед криминалитетом, однако понятно, что по телефону очень непросто отличить обычного покупателя от людей, склонных к противоправным действиям.



Последствия

Риелторы обычно стараются не звонить по такой рекламе, потому что по опыту знают, что там цена завышена, причем иногда достаточно резко, а с другой стороны, кому нужны лишние хлопоты в виде общения с не совсем адекватным покупателем? Поэтому такие квартиры долго «стоят» в рекламе.



5. «Все хотят меня обмануть и «погреть руки» на продаже моей квартиры. Вначале собьют цену, которую я установил, затем продадут мое жилье гораздо дороже и присвоят мои денежки».



Причины и условия заблуждений

Оснований для подобного развития событий и соответствующих страхов всегда достаточно. Действительно, еще не перевелись желающие поживиться за чужой счет. Но этот страх только тогда превращается в заблуждение, когда продавец считает всех участников рынка недвижимости нечестными людьми. Он не пытается разобраться в том, как работают, например, большие риелторские компании на рынке недвижимости, причем работают долго и плодотворно. Он не старается научиться контролировать работу риелторов.

Следовательно, одной из основных причин данного заблуждения является незнание продавцом особенностей проведения агентствами сделок с жильем. Использование ими отточенной документной базы, в которой представлен ряд гарантий, многоуровневого контроля прохождения сделок (риелтор, руководитель группы, представитель администрации, юрист, представитель службы безопасности), привлечение нотариусов в качестве юридической защиты интересов обеих сторон сделки, наличие претензионных комиссий в компаниях и престижных риелторских объединениях (МАР, РГР), возможность обращения в Москомрегистрацию.

Примечание. Конечно, не исключены случаи специального «сбивания» цены. К таким приемам можно отнести угрозу подселения в квартиру асоциальных элементов. Вспомним хотя бы незабвенного Аркадия Райкина, изображавшего в одном из кинофильмов пьяницу, который измерял длину стен поллитровкой и собирался солить огурцы в «коммунальной» ванне.



Последствия

Затягивание продажи квартиры и решения своих семейных и экономических проблем, ухудшение и потеря здоровья, попытки самостоятельного решения жилищного вопроса и возникновение риелт-инцидента с тяжелыми последствиями.

ИЗ РИЕЛТОРСКОЙ ПРАКТИКИ

Рынок недвижимости, как и любое другое социально-экономическое явление, по мере своего существования обрастает слухами, историями и байками. Вот одна из них. Человек продавал квартиру. К нему ежедневно, в течение 10 дней, на просмотр приходило по одному человеку, и каждый из них сбивал цену до определенной величины. В конце концов, продавец сдался и решил ее продать последнему клиенту. Когда она была продана и оформлена на последнего «просмотрщика», оказалось, что все 10 человек являются членами одной семьи.



6. «Я и без помощи риелтора установлю цену своей недвижимости. Что ж, я сам не продам квартиру? Ведь у меня есть опыт купли-продажи различных товаров!»



Причины и условия заблуждения

Данное заблуждение относится как к продавцам, так и к покупателям. Рынок недвижимости имеет много отличий от других рынков, особенно от рынка товаров народного потребления (продуктов, обуви, одежды, механизмов). И опыт, который люди приобретают на этих рынках, не может обеспечить эффективное проведение сделок с недвижимостью.

Связано это прежде всего со сложностью и многогранностью объекта жилой недвижимости как товара. Выше уже перечислялись составляющие этого сложного системного объекта (юридические, экономические, экологические).

Помимо перечисленных «технических» и потребительских свойств в этот объект входят профессионально важные личностные качества собственников жилья с их иногда непредсказуемыми поступками. Указанная сложность объекта недвижимости «дополняется» не менее сложным процессом подготовки и проведения сделок, включающем, как это уже отмечалось, например, при трехальтернативной сделке 5 этапов, 20 подэтапов и более 100 решаемых задач.

Осуществление сделок с жилой недвижимостью сопровождается заполнением немалого пакета документов. Причем работа с документной базой сделки должна отличаться безошибочностью и четкостью формулировок, иначе сделка может быть оспорена в судебном порядке.



Последствия

О них уже подробно было рассказано в разделе «Поиск агентств недвижимости».


5.3

Недостатки жилой недвижимости и их влияние на ценообразование

Условно все недостатки занимаемой или осматриваемой жилплощади (не только квартиры, но и дома) можно разделить на две категории: устранимые и неустранимые.

Неустранимые недостатки больше относятся к категории дома и его местоположению, поэтому при просмотре внимательно изучайте не только саму квартиру, но и окрестности. Кроме того, в домах и квартирах встречаются «сезонные» недостатки. Например, протечки, плохо работающие батареи, плесневый грибок на стенах, перебои с подачей горячей воды. Если вы осматриваете жилплощадь летом, обязательно поинтересуйтесь у соседей, как обстоят дела в осенне-зимний период[34].

Существуют 2 позиции относительно вопроса о том, скрывать ли при презентациях недостатки жилья или не скрывать. В данной работе развивается вторая точка зрения. В подтверждение этой позиции целесообразно дать определение понятия недостаток, разработать их перечень, оценить влияние на цену жилья и на возможность возникновения судебной перспективы при их обнаружении и последующей эксплуатации приобретенного жилья.

Недостаток объекта недвижимости– это изменение его свойств и качеств, которое затрудняет или делает практически невозможным его дальнейшее использование и эксплуатацию. Таким образом, недостаток – это существенное ухудшение потребительских свойств объекта недвижимости.



Также недостатки могут быть скрытыми, проявляющимися только при специальном анализе или в процессе эксплуатации, а также явными, обнаруживаемыми с помощью органов чувств человека. При классификации недостатков следует также учитывать затраты, которые будут «сопровождать» избавление от устранимых недостатков. Именно поэтому предлагается следующая классификация недостатков, в соответствии с которой они могут быть:

1) неустранимыми скрытыми;

2) неустранимыми явными;

3) устранимыми скрытыми (капитальный ремонт квартиры или организационные мероприятия, осуществляемые властными структурами);

4) явными устранимымис помощью собственных средств жильцов.

При этом скрытые и неустранимые составляют более 30% от указанного числа, при их обнаружении возможно возникновение судебной перспективы.

Эта классификация легла в основу «Перечня недостатков жилой недвижимости». В нем каждому из приведенных недостатков присваивается номер, затем они описываются и анализируются по девятипозиционной схеме.

Перечень недостатков жилой недвижимости, их характеристика и оценка влияния на стоимость жилья

Таблица 1

Недостатки неустранимые скрытые
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Таблица 2

Недостатки неустранимые явные
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Таблица 3

Недостатки устранимые скрытые (капитальный ремонт квартиры или организационные мероприятия, осуществляемые властными структурами)
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Таблица 4

Недостатки явные, устранимые с помощью собственных средств жильцов
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Как видно из представленной таблицы, всего в процессе анализа было установлено и проанализировано 62 недостатка объектов жилой недвижимости. Причем из них 25 недостатков (40%) могут явиться причиной возникновения судебной перспективы с последующим расторжением заключенных договоров купли-продажи жилья и реституции, т.е. возвращения в исходное состояние.

Клиенты зачастую не могут в процессе просмотров обнаружить и осознать наличие и влияние недостатков жилья на процесс его эксплуатации. Но все скрытые изъяны проявятся и дадут себя знать в процессе эксплуатации. Помните, что хороший риелтор не будет скрывать от клиента реальное положение дел при подготовке и проведении сделки с жилой недвижимостью.

Законодательно определено, что минимальное время опротестования договоров купли-продажи жилья в судебном порядке составляет 3 года, а за это время большая часть даже скрытых недостатков жильцами будет выявлена.

Ложь в этом деле свойственна временщикам-непрофессионалам, которые, не умея работать на рынке недвижимости, стараются любым способом «урвать» прибыль, которую праведным путем им никогда не заработать.

В качестве причин ряда недостатков в таблице указаны «особенности проекта данного здания». Понятно, что основной причиной появления маленьких кухонь и прихожих, смежных комнат явилось стремление проектировщиков «впихнуть» как можно больше людей в стесненные условия и отрапортовать количеством, а не качеством. Эти «профессионалы» не заботились о том, как будут жить люди в их «творениях».

Экологические условия будущего жилья также немаловажная составляющая, на которую надо обращать внимание при выборе будущего жилья. Загрязнитель воздуха номер один в Москве – автотранспорт, его «вклад» в загрязнение атмосферы составляет до 90%. Наиболее опасными ученые называют все радиальные шоссе, Сущевский Вал, Беговую улицу, Кремлевскую, Котельническую набережные, Китай-город, Новый Арбат, Пресню, Таганскую площадь и примыкающие к ней улицы Якиманку, улицы Бульварного и Садового колец. Мясницкую, Маросейку, Савеловскую площадь, Сущевку Шереметьевскую, Проспект Мира, Дорогомиловскую.

Вредителями номер 2 и 3 являются выбросы Капотнинского нефтеперерабатывающего завода и ТЭЦ (их доля в дополнительном риске для здоровья людей доходит до 10 – 15%). Одним из самых грязных московских районов был и остается «Беговой». И дело тут не только в автомобильных выбросах, но и в близлежащих заводах, выбрасывающих 6-валентный хром.

ИЗ РИЕЛТОРСКИХ БУДНЕЙ

В одной из квартир дома № 33 по улице Генерала Тюленева хозяева, купившие трехкомнатную квартиру еще в 1992 году, решили поменять старый линолеум на кухне. Под износившимся покрытием рабочие обнаружили еще один слой линолеума. Так что снимать его пришлось в два этапа. Когда в одной части кухни уже была уложена фанера, рабочие заметили на оргалите серебристые капельки ртути. Об опасной находке сообщили хозяевам, а те обратились в милицию и позвали на помощь спасателей. Предельно допустимые концентрации паров ядовитого металла были превышены в 26,5 раза. Спасатели собрали около 40 г ртути и затем обработали место заражения хлористым железом[35].



При выборе квартиры нужно быть очень внимательным, даже чуточку придирчивым. Обращайте внимание на детали и анализируйте их. Нужно выработать особый стиль мышления, который затем будет «работать» как бы автоматически.

Для неопытного клиента отсутствие в весенне-летний период открытых окон и форточек в доме, где будет просмотр покупаемой квартиры, может мало что значить, а опытного клиента и риелтора это должно насторожить, так как это может свидетельствовать о повышенном уровне загазованности, запыленности и шума в этом районе.

Буйное разрастание зеленых насаждений клиенту может представляться как положительный признак, опытный риелтор в такой ситуации обязан вспомнить, что это может говорить еще и о повышенном уровне радиации, а наличие ям вокруг здания – о нарушении геологических требований при строительстве дома или об опасной близости подпочвенных вод.

То, что скрыто для начинающего, должно быть открыто для опытного клиента, тем более для риелтора. Именно знание подробностей, мелочей и нюансов отличает профессионала от новичка. Помните о важности деталей!

ИЗ РИЕЛТОРСКОЙ ПРАКТИКИ

На тренингах по совершенствованию внимания рассказывали историю об одном журналисте, который посетил племя аборигенов в Австралии. Охотники этого племени стреляли из трубочек маленькими стрелами, наконечники которых были намазаны сильнодействующим ядом. На вопрос журналиста, где они берут яд, ему ответили, что его добывают из жучков, которых много на земле, под ногами. Журналист посмотрел в указанном направлении и ничего не разглядел. И только через нескольких дней непрерывного наблюдения он стал видеть крошечных жучков, которых действительно было много.




Глава 6

За что риелторам платят деньги

Практически все агентства недвижимости существуют только благодаря комиссионному вознаграждению, которое платят клиенты за риелторские услуги. Часто возникает вопрос: корректно ли говорить о комиссионном вознаграждении?

В XIX веке слово «комиссия» обозначало «поручение». Следовательно, комиссия – это вознаграждение за выполненное поручение. Производное от него значение имеет и слово «комиссионные». Следует также обратить внимание, что в настоящее время слово «комиссия» может обозначать также «оплату посредника» за сделку, в которой он принимал участие.

Вопрос, с которого многие начинают выбор фирмы, – размер комиссионных и порядок их исчисления. Здесь возможны два основных варианта:

1. Фирма получает свой процент от абсолютной стоимости квартиры. В Москве это, как правило, 5 – 7%.

2. Вы договариваетесь с агентством о сумме, которую хотите получить за свою квартиру, и вас не интересует, по какой цене ее в итоге продадут.

За свои комиссионные фирма проводит кропотливую работу по поиску клиентов или вариантов, размещает рекламу, принимает звонки, организует просмотры и предоставляет вам отчеты. Огромные затраты времени и сил требуются для сбора и подготовки всех необходимых документов – это тоже забота агентства. Кроме этого, фирма оказывает ряд других услуг, требующих дополнительных расходов (аренда банковского сейфа, помощь в нотариальном оформлении и государственной регистрации договора и т.д.)[36].

Разговор с представителем фирмы стоит начать именно с обсуждения размера комиссионных. В Москве это, как правило, от 5 до 10%. Помните, что если фирма просит меньшую долю за свой труд, то это повод отнестись к ней настороженно, ведь в данной ситуации дешевое хорошим не бывает[37].

Обычно агентства недвижимости не решаются зафиксировать стоимость своих услуг и указывают проценты от реальной или рыночной (продажной или покупной) цены объекта недвижимости. Применяются следующие ставки процента:

– при расселении коммунальной квартиры с тремя и более лицевыми счетами – 10%;

– при расселении коммунальной квартиры до 3 лицевых счетов – 8%;

– купля-продажа (квартиры, дачи, участка и др.) – 5 – 8%;

– простая сделка – 5%.

С учетом стоимости объекта недвижимости ставки процента могут быть изменены в сторону уменьшения (иногда до 3 – 4%, но не ниже). С удешевлением цены и в условиях резкого падения цен на недвижимость агентства могут вводить фиксированные расценки и указывать реальную стоимость маклерских услуг, напоминает А.А. Шихмагометов.

Одно время риелторы брали комиссионные от количества комнат в реализуемой квартире, при этом комната «стоила» 1000 долларов. Таким образом, комиссионное вознаграждение за риелторские услуги по купле-продаже одной 3-комнатной квартиры составляло 3 тыс. долларов.

Следует отметить, что 3 – 5 – 10% – это самые часто называемые цифры комиссионного вознаграждения за риелторские услуги. С увеличением рыночной цены жилья на рынке недвижимости величина комиссионных стремится к минимуму процентов (3 и даже 2). Так, например, в 2001 году 2% комиссионных от продажи одной 3-комнатной квартиры, которая стоила 400 тыс. долларов, составляли 8 тыс. долларов. При нынешних ценах на недвижимость и представить себе трудно, как проценты комиссионных возрастают, но редко когда превышают 10%.

При обсуждении величины комиссионных от некоторых риелторов можно услышать, что клиенту, продающему квартиру, не следует беспокоиться, так как вознаграждение за риелторские услуги берется только с покупателей и продавец якобы ничего не теряет. Это неправда, которую любой здравомыслящий человек может сразу же обнаружить и заподозрить риелтора в обмане. Понятно, что чем больше сумма комиссионных, тем меньше продавцу остается денег, которые заплатил покупатель, и тем меньше возможности продавцу купить полноценную замену проданной квартиры. Здесь можно вести речь только о том, что продавцу не следует беспокоиться о том, где взять деньги на комиссионные, так как они выделяются покупателем из оплаты приобретаемой недвижимости.

То же самое касается и ситуации, когда представитель агентства недвижимости уверяет, что вас не касается, сколько фирма «наварит» на вашей квартире. Ведь если возможно продать квартиру подороже, зачем же ее продавать дешевле? А когда вам говорят, что «вас не должно беспокоить, по какой цене мы продадим вашу квартиру», это должно насторожить. Следовательно, вам явно стараются недоплатить, за счет того, что вы сами согласились на сумму, которая ниже ее рыночной цены.

При определении комиссионного вознаграждения следует помнить математическое правило: нельзя складывать проценты, можно складывать только реальные суммы.

ИЗ РИЕЛТОРСКОЙ ПРАКТИКИ

Многие забывают про это правило. Если вы продаете и покупаете квартиры одновременно, т.е. осуществляете альтернативную сделку, и вам предлагают за услугу по продаже квартиры стоимостью 200 тыс. долларов заплатить риелтору 3% (6 тыс. долларов), а за покупку квартиры стоимостью 100 тыс. долларов заплатить 5% (5 тыс. долларов), то в сумме величина комиссионного вознаграждения составит 11 тыс. долларов. Если же сложить проценты и взять их от суммы двух квартир (3 + 5 = 8%, 200 000+100 000 = 300 000), то вознаграждение за риелторские услуги возрастет до 24 тысяч долларов. Как видим, в таком случае необходимо быть очень внимательным, чтобы не попасть в эту математическую ловушку.



Размер комиссионных может быть ниже, если квартира стоит дорого, и выше в случае недорогого жилья. С покупателя квартиры комиссионные не берутся, если он приобретает квартиру в новостройке (в этом случае комиссия берется с застройщика) или если он обращается в агентство по конкретному варианту. Если же покупатель просит подобрать ему квартиру на вторичном рынке, то в этом случае комиссия также составляет 3 – 6% от стоимости жилья.

Некоторые агентства уверяют, что не берут комиссионные при покупке через них квартиры, однако этот факт не должен радовать, а, наоборот, настораживать. В большинстве подобных случаев комиссионные уже заранее «спрятаны» в цене. Если приглянувшееся вам агентство работает именно по такой схеме, то лучше обратиться в другую компанию или, по крайней мере, проанализировать объявления о продаже аналогичных квартир, чтобы понять, не завышена ли реальная стоимость предлагаемого жилья.

При обсуждении финансовых условий следует четко объяснять ваши требования. Если вы разъезжаетесь и после продажи квартиры планируете купить две, то суммарный размер комиссионных за 3 сделки, проведенные агентством, может оказаться решающим, так как денег может просто не хватить. Поинтересуйтесь, получите ли вы скидку при совершении всех сделок через одно агентство.

Указывать расценки на различные услуги, оказываемые агентствами недвижимости, нет смысла. Эти цифры постоянно меняются. На практике же к цене прибавляются «накрутки», которые существуют во всех видах бизнеса. Остановимся лишь на особенностях оказания различных услуг, из которых и образуется цена.

Покупка или продажа квартиры Риелторы говорят, что окончательно объем их вознаграждения определяется исходя из «сложности варианта». Поскольку ее реальных критериев сыскать не удалось, самым важным фактором становится ваше умение торговаться. А вот частные маклеры предпочитают работать за фиксированную сумму.

Обмен квартир. Обменами в чистом виде профессионалы не занимаются. Предлагаемые объяснения сводятся к тому, что купля-продажа дает больше вариантов выбора. Некоторые добавляют, что обмен возможен только с неприватизированными площадями, что является откровенной ложью, поскольку такое понятие, как договор мены собственности еще никто не отменял. Истинная причина заключается в том, что когда вариант обмена подобран, никто не мешает сторонам самостоятельно поменяться, оставив маклера с его интересами побоку. Одним словом, все – и агентства, и частники – не меняют квартиры, а продают и покупают их.

Оформление готового варианта купли-продажи Стоимость этой услуги включает только «провод» документов через Роскомрегистрацию за определенное время. Если же вы поручаете фирме собрать необходимые для сделки документы в РЭУ и БТИ, то это обойдется несколько дешевле.

Проверка юридической чистоты квартиры. Риелторы здесь не пользуются какими-то сверхсекретными приемами, а просто берут в жилищно-эксплуатационной организации расширенную выписку из домовой книги. В отличие от обычной выписки, где указываются только проживающие (зарегистрированные) на данный момент, в расширенной фигурируют все, кто жил в этой квартире с момента постройки дома. Поскольку риелтор вовсе не обладает каким-то особым статусом, позволяющим легально требовать такие документы в паспортных столах ДЕЗов, вопрос решается с помощью доверенностей от клиентов, а в виде «ускорителей» используются деньги, пишет И. Ильюшенко.

Следует подчеркнуть, что у агентств и клиентов разные интересы. Прежде всего это касается денег – многие агентства, несмотря на громкие заявления о четко установленных комиссионных, продолжают пытаться заработать на разнице цен.

ИЗ РИЕЛТОРСКИХ БУДНЕЙ

Люди хотели съехаться. Две их квартиры стоили 49 тысяч долларов (цены за 2000 год). В рекламе агентства говорилось, что комиссионные составляют 6%. За вычетом платы за услуги агентству большая квартира, куда хотят съехаться, должна быть примерно 45 тысяч долларов. Агент одной из фирм пытался предложить им квартиру за 38 тысяч, чтобы и родной конторе комиссию, и себе «пятерочка» осталась. В этой ситуации то же самое могли бы сделать и другие агенты – подобная практика, к сожалению, распространена. Делают они это на собственный страх и риск или по согласованию с менеджером и за «комиссионные» ему.



Вытекающее отсюда условие – требовать от агентства максимальной открытости. Перед таким разговором неплохо бы почитать рекламную газету, чтобы быть подготовленным к встрече с риелтором. Другой ключевой момент – технология сделки. Как пройдет оформление, в какие сроки, с нотариусом или без – эти и многие другие вопросы крайне важны.

ИЗ РИЕЛТОРСКИХ БУДНЕЙ

Женщина хотела купить квартиру в новостройке. Предложенный ей типовой договор, предусматривающий, что деньги на период регистрации будут лежать в сейфе в офисе фирмы, ее не устроил. В результате переговоров с начальником отдела был достигнут компромисс – депозитарий банка. Потом покупательница общалась уже с рядовой сотрудницей фирмы. Был дан аванс (2 тыс. долларов), дело подходило к совершению сделки. Маклер радостно сообщила, что пора бы и денежки в офис привозить...

– Позвольте, – сказала клиентка. – Я не хочу в офис.

– Не хотите!? – оживилась маклерша и на ее лице появилось выражение искренней радости от возможности «зажать» аванс. – Ну, тогда ваши денежки пропадут!

– Никуда они не денутся, – возразила покупательница. – Вы повнимательнее договор почитайте!



Если разобраться, ничего странного тут нет: агентства работают ради прибыли. А на деньгах ведь не написано, честно они заработаны или нет. В. Николаева предприняла интересную попытку определения статей расходов агентств недвижимости, которые оплачиваются из комиссионных.

Рассмотрим пример из более понятного и «простого» бизнеса. Так, например, батон хлеба на сегодняшний день в Москве стоит не менее 16 рублей. Насколько это дорого? Если смотреть с точки зрения пенсионера, то, возможно, это дорого, а с точки зрения президента какого-нибудь банка – это незначительные расходы.

Существует еще и точка зрения производителей хлеба. Вероятно, именно их мнение и будет наиболее объективным, поскольку вряд ли кто-нибудь еще думает о том, что в цену хлеба входят стоимость муки, яичного порошка, соли, зарплаты сотрудников пекарни, обслуживающих весь процесс производства хлеба. В этом ракурсе стоимость одного батона хлеба выглядит попросту смехотворной.

Проведенный анализ целевого назначения сумм, которые агентство недвижимости получает в качестве комиссионных, показал, что каждая фирма тратит определенную долю своего дохода на развитие бизнеса. И это не прихоть и не амбиции ее владельцев. Развитие бизнеса необходимо для возможности выстоять в конкурентной борьбе: чем более развит на фирме сервис, чем больше учитываются интересы заказчика, тем большее количество клиентов привлечет эта фирма. А значит, чем больше денег вкладывается в развитие бизнеса, тем это выгоднее клиенту. Итак, во что же вкладывают деньги риелторские агентства?

Обучение персонала. Примерно 20% дохода уходит на курсы, семинары и тренинги для агентов и экспертов. Это совершенно необходимо, так как жилищное законодательство постоянно меняется, а профессиональный риелтор должен знать малейшие тонкости и изменения, происходящие на рынке недвижимости

Зарплата юристам. Солидная компания имеет свой штат юристов. Сделка, проведенная без юридического сопровождения, весьма ненадежна. Фирмы, нацеленные на качественное обслуживание клиентов, а не на наживу, подбирают в свой штат грамотных, опытных, а потому высокооплачиваемых юристов. На их зарплату уходит до 15% дохода, зато надежность каждому клиенту гарантирована.

Реклама продаваемой недвижимости. Заключив с клиентом эксклюзивный договор на продажу квартиры или дачи, добросовестная фирма берет на себя оплату рекламных объявлений. А это зачастую немалые суммы, доходящие до 15% от суммы комиссии.

Имиджевая реклама. Чтобы клиенты имели право выбора и могли найти для себя подходящую фирму, необходимо определенное информационное пространство. Таким пространством является реклама в прессе, на радио и на телевидении. Предлагая клиентам свои услуги через СМИ, каждая фирма затрачивает до 10% своих доходов.

Зарплата агентам и экспертам. Их роль в участии во всех видах работ сомнений не вызывает. Они берут на себя абсолютно все проблемы заказчика и решают их самостоятельно в тех пределах, на которые заказчик их уполномочил – начиная от телефонных звонков и просмотров квартиры и заканчивая регистрацией документов в соответствующих государственных органах. Их зарплата – самый большой пункт расходов фирмы, который достигает 30%.

Другие затраты. Например, обслуживание оргтехники, и прежде всего компьютеров – ведь без них сейчас немыслим ни один более или менее современный офис. А еще зарплаты уборщицам, курьерам, секретарям, сотрудникам на телефонах. Каждая из этих затрат сравнительно невелика, однако все вместе они составляют сумму, достигающую 10% от общего дохода.

Итак, после того, как мы вычтем полученный процент из суммы комиссии, получим около 5 – 6% от первоначальной суммы комиссии. Это и есть чистый доход фирмы. Тогда возникает вопрос, каким же образом некоторые агентства позволяют себе в качестве комиссионных брать не 6, а всего лишь 1 – 2%, независимо от стоимости жилья. В. Николаева рассказывает, что она обзвонила те агентства, которые привлекают к себе клиентов исключительно дешевизной комиссии. Ответы агентов этих фирм на первые же вопросы показали истинность народной мудрости о том, что скупой платит дважды.

Например, ни у одной из этих фирм не было никаких курсов для обучения персонала. А это означает, что штат такой фирмы, подобранный скорее всего случайно, не отличается ни знаниями, ни профессионализмом. В ответ на просьбу проконсультироваться у юриста фирмы прозвучало, что сейчас сложности с юристами.

В некоторых агентствах предложили самостоятельно оплатить расходы на рекламу квартиры клиента. Остальное несложно додумать: если фирма берет с клиента небольшие деньги, то и качество, и количество услуг она предоставляет ровно на эту сумму.

У нас в стране нет дешевого хлеба не потому, что жадные до денег производители искусственно взвинчивают на него цены. Хлеб стоит дорого только потому, что в его цену входит много составляющих. По той же самой причине не бывает дешевых и качественно работающих риелторских фирм.

Работа риелторов чаще всего не видна клиентам, поэтому у них иногда складывается впечатление, что продать, купить или обменять жилье очень просто. Это опасное заблуждение приводит иногда к трагическим последствиям.


6.1

Альтернативная сделка

За что риелторам платят деньги? – спрашивают клиенты, журналисты и другие заинтересованные лица. Все отвечают на этот вопрос по-разному. Например, платят за надежность агентства недвижимости, определяемую тем, что оно много лет работает на рынке недвижимости, сертифицировано престижными общественными организациями (РГР, МАР), практически исключает судебные перспективы, а также за высокое качество обслуживания, профессионализм, серьезное юридическое сопровождение сделок, клиентоориентированность.

Все это так, но многие забывают про объем работы, который риелтору необходимо выполнить для успешного завершения сделки. Для этого возьмем традиционную для современного рынка недвижимости 3-звенную альтернативную сделку, когда собственники, например, продают свою квартиру в одном районе и приобретают подобную в другом, а собственники второй квартиры, продавая ее, покупают себе свободную квартиру.

Все начинается с первого этапа, на котором находят продавца недвижимости (квартиры) и организуют ее продажу.Для этого агентство недвижимости и риелтор организуют рекламную кампанию и осуществляют поиск продавцов или покупателей. Это постоянная работа, которая включает целую систему поисковых действий и завершается нахождением продавца жилой недвижимости, который согласен воспользоваться услугами риелтора и агентства недвижимости. Все это осуществляется на первом подэтапе, который можно назвать Поиск клиентов.

Затем начинается подэтап риелторского просмотра реализуемой недвижимости. Необходимо организовать и провести встречу с продавцами жилья, осуществить просмотр квартиры, дома, окрестностей, микрорайона, заполнить карту просмотра, провести предварительное определение цены и обсудить размер комиссионного вознаграждения и время встречи в агентстве недвижимости для подписания договора с ним.

На подэтапе заключение договора с агентством недвижимости о риелторском обслуживании необходимоорганизовать и провести встречу с клиентами в агентстве. Здесь осуществляется презентация агентства и предоставление документов, подтверждающие полномочия агентства, а также ознакомление клиентов с текстом договора. При этом определяется тип договора (эксклюзивный или обычный), обсуждаются требования клиента к приобретаемой недвижимости, фиксируются цена отчуждаемой недвижимости и размер комиссионного вознаграждения, определяются стороны (покупатели или продавцы) оплаты расходов по оформлению сделки и выплате соответствующих пошлин и налогов. Риелтор объясняет клиентам технологию сделки. Определяется величина и вид предоплаты (аванс или задаток), форма и величина оплаты рекламных расходов, срок действия договора на риелторское обслуживание, а также возможность предоплаты комиссионного вознаграждения. Выполняются анализ, оценка и ксерокопирование документов клиента и реализуемой недвижимости. Обсуждаются условия ответственного хранения документов на реализуемое жилье и характер штрафных санкций в случае неисполнения условий договора сторонами. Подписывается договор на риелторское обслуживание.

Затем начинается подэтап проведение рекламной компании по продаже отчуждаемого жилья и его показ потенциальным покупателям. Для этого составляется рекламное объявление, выбирается вид рекламирования (электронная сеть агентства недвижимости, газеты, журналы, наружная расклейка, раскидка по почтовым ящикам, Интернет), находится секретарь на телефон. Начинается рекламирование продаваемой квартиры, прием телефонных звонков и обсуждение особенностей квартиры с потенциальными покупателями. Организуются и проводятся показы продаваемой квартиры. С продавцами обсуждаются результаты показа их квартиры и, при необходимости, коррекция ее цены. Находятся покупатели и приглашаются в агентство недвжимости.

На этом завершается первый и начинается второй этап – открытие сделки. Оформляются отношения с найденным покупателем и осуществляется поиск альтернативной квартиры. На подэтапе оформление официальных отношений с покупателем осуществляется организация и проведение переговоров покупателя и продавца в агентстве недвижимости. При этом определяются величина предоплаты, ее форма (аванс или задаток), сроки действия предоплаты, ее оформление и получение, при желании сторон составляется предварительный договор отчуждения недвижимостис определением: сроков отчуждения, сторон оплаты расходов по оформлению сделки и выплате пошлин и налогов. Оговариваются особенности сбора и проверки документов на продаваемую квартиру, необходимость прохождения дополнительных инстанций (опека, налоговая инспекция), где требуется получить разрешительные документы на продажу квартиры. Обсуждается форма оплаты, а также выбирается банк (депозитарий) для промежуточного хранения средств оплаты по сделке, нотариус для заверения договора и отделение Москомприватизации для регистрации договора отчуждения.

Затем начинается поиск и просмотр вариантов альтернативы. Риелтор анализирует и обзванивает рекламные объявления, а также осуществляет расклейку и разброску объявлений о покупке квартир в интересующих районах города. Ведет переговоры с продавцами рекламируемых квартир и их доверенными лицами, а также с покупателями (собственными клиентами). Организуются и проводятся просмотры вариантов альтернативных квартир. Обсуждаются результаты просмотров и при необходимости определяется величина доплаты на приобретение альтернативы или изменение требований к ней. Дальнейшее проведение просмотров и нахождение необходимой альтернативы.

Третий этап – оформление официальных отношений с продавцами найденной альтернативы, сбор документов для проведения сделки и проверки юридической чистоты квартир сделки. Осуществляется организация и проведение переговоров покупателей и продавцов альтернативной квартиры в агентстве недвижимости, на которых определяется схема всей сделки и в том числе количества продаваемых и приобретаемых квартир, покупателей, продавцов, установление «последней» (завершающей) квартиры в сделке и обсуждение ее особенностей, количества инстанций, выдающих разрешительную документацию, а также вид и состав документов, получаемых на каждую продаваемую квартиру, и формы проверки документов сделки и состава участников проверки, величины и формы предоплаты (аванс или задаток), ее оформление и получение. Определяются также сроки и необходимость присутствия участников сделки при передаче и оформлении предоплаты продавцам «последней» квартиры. Составляется (по желанию сторон) предварительный договор отчуждения альтернативной квартиры (или квартир при наличии «последней» квартиры, для которой также требуются альтернативные варианты), с фиксацией информации, указанной во втором этапе, первом подэтапе.

На подэтапе сбор документов на квартиры сделки осуществляется получение на каждую из 3 квартир копии финансово-лицевого счета, выписки из домовой книги, архивной выписки из домовой книги, справки и копии поэтажного плана из бюро технической инвентаризации, справки из налоговой инспекции, справок (при необходимости) из органов опеки, психоневрологического, психонаркологического диспансеров, свидетельств о расторжении брака.

На подэтапе проверка юридической чистоты документов, собранных на каждую квартиру, осуществляется получение (при необходимости) дополнительных документов, проводится опрос соседей, сотрудников коммунальных учреждений, органов правопорядка.

После этого наступает четвертый этап, на котором производятся оформление и регистрация сделки по альтернативной купле-продаже квартир. Начало этого этапа – проведение совещания всех участников сделки. Определяются и согласовываются сроки, место и проводится совещание по предстоящей альтернативной сделке купли-продажи квартир. На совещании подводятся итоги сбора документов и проверки юридической чистоты квартир сделки и определяются документы, которые могут потребовать корректировки. Производится окончательное согласование стоимости квартир альтернативной сделки, сроков юридического и физического освобождения квартир сделки, выбор банка (банков) для хранения денежных средств на завершающих этапах сделки, нотариуса для подготовки и нотариального заверения договоров купли-продажи квартир альтернативной сделки. Определяются сумма и выбор сторон оплаты расходов по оформлению сделки, выплате пошлин и в том числе платы за арендуемые у банка ячейки депозитария, схемы, условия участников и наличия необходимых документов по закладке в банк и получению из него ценных пакетов. Определяются сроки проведения сделки и состав ее участников, обсуждается вопрос о способах проверки достоверности средств оплаты.

На следующем подэтапе полной предоплаты сделки осуществляются организация и проведение встречи участников сделки в депозитарии выбранного банка, заключение договора с банком о хранении ценных пакетов, окончательный пересчет денежных средств и закладка ценных пакетов с учетом интересов агентства недвижимости и получение ключей от ячеек депозитария.

Затем начинается подготовка договоров купли-продажи квартир альтернативной сделки и их нотариальное заверение. Проводятся организация и проведение встречи участников сделки в нотариальной конторе. Здесь проверяется наличие всех необходимых документов, которые сдаются в нотариальную контору. Нотариус готовит договоры купли-продажи квартир и дает их на проверку и подписание участникам сделки, после чего ими выполняется оплата за оформление и нотариальное удостоверение договоров сделки и государственных пошлин. Затем производится нотариальное удостоверение договоров сделки.

Далее документы сдают на регистрацию в Мосрегистрацию или ее филиал. Риелтор организует и проводит встречу участников сделки в филиале Мосрегистрации, где еще раз проверяется наличие всех необходимых документов, которые сдаются там на регистрацию. При необходимости осуществляется представление дополнительных документов. Подэтап завершается оплатой регистрации.

На подэтапе до получения документов с регистрации риелтор обеспечивает дополнительное (при необходимости) получение документов или их коррекцию, постоянно ставит в известность своих клиентов, а также других участников сделки или их доверенных лиц о прохождении регистрации сделки (контролирует ситуацию и состояние участников сделки).

После регистрации сделки наступает подэтап получение документов сделки с регистрации, на котором участники сделки получают документы на право собственности новыми квартирами и обмениваются телефонами.

На пятом, завершающем этапе сделки осуществляетсявступление в фактическое владение жилой недвижимостью всеми участниками сделки и окончательные взаиморасчеты между ними.

На подэтапе Организация и проведение расчетов с участниками сделки осуществляется получение участниками сделки ценных пакетов из депозитария банка, производится контроль правильности взаиморасчетов, а также возврат (учет) предоплаты (авансов, задатков).

Затем на подэтапе юридическое освобождение квартир обеспечиваются контроль и помощь участникам сделки в регистрации и снятии с регистрационного учета, а также (при необходимости) в переоформлении телефонных номеров.

На подэтапе физическое освобождение квартир риелтор контролирует процесс освобождения квартир, оказывает возможную помощь клиентам и проводит подписание акта приема-сдачи квартир сделки.

На заключительном подэтапе окончательные взаиморасчеты участников сделки риелтор контролирует получение всех ценных пакетов участниками сделки, а также удостоверяется в правильности взаиморасчетов участников сделки, затем на последнем, 20-м по счету, подэтапе оформляет отчет по сделке, сдает его в агентство недвижимости и только тогда получает причитающееся ему комиссионное вознаграждение.

Простой подсчет показывает, что проведение традиционной 3-звенной альтернативной сделки включает как минимум пять этапов, двадцать подэтапов, на которых в общей сложности решается более сотни задач.

За время проведения сделки (3 – 4 месяца) риелтор осуществляет как минимум 9 видов работ (организация и проведение переговоров, оценка стоимости квартир, заполнение документации) и проводит более полутора сотен телефонных переговоров. Ему приходится работать с 15 – 20 участниками рынка и сделки, а также с 10 – 20 объектами (квартирами) сделки. Вот такая непростая структура.

Здесь не обсуждаются вопросы динамики прохождения сделок, необходимость общения с различными по складу характера и привычкам людьми и управления ими, ответственности и нервно-эмоциональной напряженности (стресса) риелторов и их руководителей и многое другое, что остается за кадром при обсуждении вопросов об оплате риелторского труда.


Глава 7

Заключаем договор

7.1

Договор на риелторское обслуживание

1. Прежде всего, это аспект, на котором «ловится» очень много людей: все, о чем вы договорились с фирмой, должно быть включено в договор. Нередко риелторы отказываются вносить изменения в договор, мотивируя это тем, что «бланки у нас типовые» и «мы же все равно с вами договорились». Понадеяться на устную договоренность – значит проявить вопиющую безграмотность: договор для того и заключается, чтобы в случае возникновения разногласий стороны могли обратиться в суд. А что касается устных заверений, то агенты сделают круглые глаза и скажут, что ничего подобного никогда не было, предостерегает Э. Киблер.

2. Некоторые агентства, заключая договор, умудряются не взять на себя ответственность даже за юридическую чистоту предоставляемых квартир. Более того, после заключения сделки отдельные фирмы требуют вернуть им договоры как «завершенные», при этом мотивировки бывают разные – например, «их нужно сдать в архив». Таким образом, у человека не остается на руках никаких документов, свидетельствующих о том, что в подготовке и проведении сделки принимало участие агентство недвижимости. И если потом что-то нечистое в истории квартиры всплывает, то у него нет документальных оснований для претензий к фирме, проводившей операцию, напоминает С. Жарков.

3. Предоставление недостаточной или недостоверной информации об исполнителях услуг и о самих услугах, несоблюдение формы договора на оказание риелторских услуг, а также включение в договор условий, ущемляющих права потребителей. Так, к примеру, контролеры Саратовского территориального управления Министерства по антимонопольной политике России выяснили, что одна из фирм предлагала потребителям договоры, в которых услуги оплачивались комплексно. В результате клиенты агентства не могли отказаться от какой-либо навязанной услуги и не оплачивать ее.

Нередко фирмы или индивидуальные предприниматели грешат тем, что предоставляют за определенную плату недостоверные сведения о квартирах, домах, дачных участках, которые продаются, сдаются в аренду или обмениваются. Бывает, что такая информация просто навязывается потребителям.

ИЗ РИЕЛТОРСКОЙ ПРАКТИКИ

В Челябинской области некие риелторы-«информаторы» включали в договоры условие о том, что «договор действует до вселения заказчика». В результате срок их исполнения становился неопределенно долгим, и столь же долго граждане получали ненужные им сведения[38].



4. Качество комплекса услуг определяется всем процессом деятельности фирмы в интересах клиента с момента заключения договора до получения правоустанавливающих документов на приобретенную недвижимость и подписания акта о приеме работ.

Поэтому помимо характеристик подбираемого жилья клиент должен оговорить и ряд других требований, предъявляемых к качеству услуг риелторской фирмы. К их числу могут относиться, например, требования к рекламе, ее объему, формату, периодичности в изданиях, куда она будет помещена. При этом исполнитель не вправе навязывать средства и способы рекламирования или обусловливать их какими-либо дополнительными услугами. Сюда же можно отнести предоставление заключения о техническом состоянии предлагаемых вариантов недвижимости с указанием интересующих параметров оценки.

В принципе перечень требований к качеству услуг, которые может установить клиент, не ограничен ничем, кроме здравого смысла, согласия и возможности риелторской фирмы исполнять их и способности клиента оплатить заказанную работу.

Двор, подъезд, лифт – составная часть вашей будущей собственности. Не покупайте камеру в тюрьме. В квартире отметьте те нюансы, которые обычно упускаются в листингах: это и высота потолка, и тип перекрытий, и проводка, и состояние сантехники, пола.

5. Решив, что квартира вам подходит, расставьте все точки над «i»: кто оплачивает расходы по оформлению сделки, куда и в какие сроки будет осуществлена выписка, какая сумма будет указана в договоре, какой риск несет хозяин, если раздумает продавать или не сможет освободить квартиру, какова судьба телефонного номера, как контролируется отсутствие долгов и пени по квартплате и коммунальным платежам.

6. Бывают случаи, когда недостатки оказанных фирмой услуг выявляются уже после завершения работ и проведения сделки. Например, если клиентом в договоре были определены параметры технического состояния объекта, об отклонении от которых исполнитель должен был поставить в известность клиента, а их обнаружение при приеме работ было невозможно, то фирма отвечает за недостатки проведения работ в течение 2 лет со дня принятия работ (если договором не было установлено гарантийного срока).

Договором также может быть установлена ответственность риелторской фирмы за несоблюдение согласованных требований к качеству услуг в форме неустойки (пени), которая подлежит уплате помимо понесенных клиентом убытков. Кроме того, это не освобождает нарушителя от реального исполнения договорного обязательства[39].

Важно при заключении договора

Прежде всего, нужно очень внимательно относиться ко всем деталям. Внимательно читайте все условия договора (кстати, в некоторых агентствах текст договора написан очень мелким шрифтом – делается это специально, чтобы клиенту лень было вчитываться). Если вы подпишете документ, в котором есть заведомо невыполнимый пункт, тогда ваши деньги вам не вернутся и доказать что-либо будет сложно – сами ведь договор подписывали. Говорить, что так поступают все агенты и во всех агентствах, было бы, конечно, преувеличением, но искушение велико, пишет Э. Киблер.

Действительно, трудно человеку, не имеющему опыта проведения сделок с недвижимостью, разобраться в договорах на риелторское обслуживание, тем более, если они набраны мелким шрифтом. Совет здесь в поэтапном освоении разделов договора.

Каждый раздел и пункт договора необходимо читать отдельно и при этом задаваться вопросом: что он значит и чего ждать от его содержания в процессе исполнения договора, а также если произойдет какой-нибудь сбой. Как при этом данный пункт будет «работать» против вас? Эти вопросы следует продумать самому, обсудить их с близкими и попросить риелтора дать на них ответ. Не мешает подключить к разъяснению пунктов договора и юристов.

Конечно, этот метод не даст вам полной ясности на 100% и не ответит на вопрос, чего же ждать от этого договора в будущем, однако он вам позволит «докопаться» до целого ряда вопросов, о которых вы не имели представления. Да и если риелтор вам станет отвечать на поставленные вопросы, значит, он их понимает и не скрывает от вас.

При заключении договора будьте внимательны и вдумчиво вчитывайтесь в текст. Особое внимание следует уделить предмету договора, правам и обязанностям сторон, сроку действия соглашения, санкциям и условиям их применения. Нельзя подписывать бессрочные договоренности, в которых не указаны точные сроки исполнения обязательств. Нельзя забывать о том, что в конце договора должны стоять печать и подпись ответственного лица.

Не только перечисленные факты определяют нравы риелторского рынка (здесь достаточно высока конкуренция), и солидные конторы, дорожа своей репутацией, стараются не допускать проколов. Да и суды имеют хорошую практику разрешения споров в этой области.

При проведении сделки агент, юрист и менеджер риелторской компании должны проверить, получить, заверить и подтвердить порядка двух десятков документов. Насколько сложен тот или иной процесс, свидетельствует простая иллюстрация стандартной технической документации. Ниже мы приводим внутренний документ одного крупного агентства по недвижимости, который даст вам достаточно полное представление о том, сколь сложны и кропотливы операции с нею. Документ касается в первую очередь сделок не с новостройками, а с вторичным жильем.

Особое внимание нужно обратить на моменты, где указано «проверено ЛИЧНО», «в моем присутствии», «ВСЕ предыдущие», «ВСЕ бывшие», «ВСЯ история».

Но и после этого вы увидите еще не все нюансы сделок. Например, за требованием указания дат рождений родственников стоит тот факт, что для каждой ранее состоявшейся сделки надо определить применимость или неприменимость московских законов о регистрации сделок с несовершеннолетними и престарелыми, принятых за последние 10 лет[40].

Рассмотрим, какие данные должны представить и подтвердить 3 специалиста фирмы– агент, юрист и менеджер, чтобы получить разрешение у начальника отдела продаж на сделку. Автор благодарит агентство недвижимости «БЕСТ» за предоставленный документ.

Агент подтверждает, что:

1) договор проверен у нотариуса мной лично;

2) все предыдущие договоры по данной квартире проверены у нотариуса;

3) список всех бывших собственников квартиры (вся история) с указанием дат рождения и других сведений прилагается;

4) квартира передавалась (не передавалась) по доверенности;

5) справка БТИ получена мной лично или в моем присутствии;

6) копия финансово-лицевого счета получена мной лично или в моем присутствии;

7) выписка из домовой книги получена мной лично или в моем присутствии;

8) список когда-либо прописанных в этой квартире (вся история) прилагается;

9) снятых с регистрационного учета временно из данной квартиры нет (прохождение военной службы, отбытие срока заключения по приговору суда, помещение в дом престарелых);

10) задолженность по междугородным и международным телефонным переговорам за данным телефонным номером не числится;

11) телефон в квартире не является спаренным;

12) форма № 6 проверена мной лично. Разрешена ПОСТОЯННАЯ регистрация в продаваемом жилом помещении;

13) паспортный стол по месту нахождения квартиры посетил лично. Проблем с регистрацией в данную квартиру у покупателя не будет;

14) заявлений об утере представленного паспорта от кого-либо из собственников квартиры в отделение милиции не поступало;

15) справка из психоневрологического и наркологического диспансеров получена в моем присутствии;

16) справка из налоговой инспекции об уплате налога на имущество (налог на дарение, наследование) проверена мной лично;

17) сведения о родственниках:

а) их нет (об этом должно быть письменное заявление продавца);

б) они согласны с продажей квартиры (имеется нотариально заверенное согласие или разрешение попечительского совета, согласие супруга, общественной комиссии);

18) свидетельства о смерти всех умерших собственников или проживавших ранее в квартире прилагаются;

19) паспорт продавца выдан до приобретения квартиры (до приватизации, если документы первичны);

20) дом в списке на реконструкцию не значится.

Юрист подтверждает, что:

1) достоверность паспортов продавцов и покупателей и правильность их заполнения проверены;

2) запрета, ареста на квартиру в Роскомрегистрации нет;

3) сотрудник, осуществляющий регистрацию в Роскомрегистрации, о сделке уведомлен;

4) прогнозируется ли коррекция: паспорта, площади, договора, адреса;

5) документы проверены;

6) сделку по данной квартире разрешаю.

Менеджер подтверждает, что:

1) все экземпляры договора и другие документы, подписанные в нашем агентстве, сданы в архив;

2) копии всех документов сданы в архив «__» числа, месяца, года.

Система контроля за сделкой и ответственности должна быть многоуровневой. Это значит, что каждая сделка может проходить только с письменного разрешения юриста и руководителя отдела[41].

Очень важно, чтобы за работающим с вами агентом стояла команда профессионалов. Потому что один человек за всем не уследит, здесь нужны несколько пар рук и глаз, напоминает Н. Елагина.


7.2

Список документов, необходимых для сделки с недвижимостью

Перечень и содержание документов, необходимых для проведения сделки с недвижимостью, видоизменяется в соответствии с ситуацией на рынке и правилами регистрации сделок с недвижимостью.

В агентствах недвижимости обычно имеется две документных базы, регистрирующих:

– сделки с недвижимостью;

– документы, отражающие взаимоотношения с клиентами.

К документной базе сделок с жилой недвижимостью относятся следующие документы.

1. Документы, удостоверяющие личность: 

– паспорт (нового образца);

– удостоверение личности военнослужащего, военный билет;

– свидетельства о рождении детей (до 14 лет);

– паспорт иностранного гражданина, виза.

2. Правоустанавливающие документы (они могут быть различными в зависимости от сроков их получения, а также от видов собственности).

Первичная собственность:

– договор передачи, свидетельство о собственности на жилище («розовое свидетельство»);

– свидетельство о государственной регистрации прав («голубое свидетельство»);

– справка о выплаченном пае ЖСК, свидетельство о собственности на жилище.

Вторичная собственность:

– договоры купли-продажи, мены, дарения, пожизненного содержания;

– свидетельство о праве на наследство.

Зарегистрированное, вступившее в законную силу решение суда (если квартира досталась собственнику по суду).

На всех правоустанавливающих документах должен стоять штамп о государственной регистрации с датой и номером в реестре, так как с 1 января 2005 г. регистрацией всех сделок на недвижимое имущество занимается Федеральная регистрационная служба (Росрегистрация). К документам, зарегистрированным позже 1 марта 1996 г., должен прилагаться акт приемки-передачи квартиры, подписанный всеми собственниками.

3. Справки из территориального бюро технической инвентаризации (БТИ): 

– справка формы 11а (срок ее действия 1 месяц), где указываются точный адрес квартиры, общая и жилая площадь, остаточная балансовая стоимость (сумма, в которую квартира оценивается государством и с которой взимаются пошлина и налог), дается подтверждение отсутствия ареста и запрещений на квартиры;

– форма № 22а (срок действия 1 год) содержит поэтажный план с экспликацией жилого помещения. Следует обратить внимание на соответствие реальной жилплощади и изображения на плане. Если есть расхождения в расположении комнат, значит, имеет место несогласованная перепланировка квартиры (процедура узаконивания перепланировки крайне утомительна и требует значительных затрат).

4. Справки из домоуправления (ЖЭК, РЭУ, ДЕЗ, ТСЖ и др.):

– выписка из домовой книги (действительна 1 месяц). Информация о проживающих в данной квартире. Необязательным, но часто используемым документом при совершении сделки является архивная выписка из домовой книги. В ней указывается, кто и когда имел право на пользование данной квартирой. Покупателю стоит лично присутствовать при получении обеих справок для сбора максимально возможной информации о людях, когда-либо зарегистрированных в квартире;

– копия финансового лицевого счета (действительна 1 месяц);

– справка об отсутствии задолженностей по коммунальным платежам (срок действия 1 месяц). После совершения сделки покупателю должны быть переданы книжки по квартплате и оплате коммунальных услуг. Если же за квартирой обнаружилась задолженность, и вы этот вопрос не отследили на этапе заключения договора с агентством недвижимости на риелторское обслуживание, т.е. не обязали агентство проконтролировать этот вопрос, то извольте платить. Счета выписываются на квартиру (телефонный номер), и репрессии со стороны коммунальных служб падут уже на нового владельца.

5. Справки из паспортного стола отделения милиции: 

– форма № 6, которая подтверждает юридическое освобождение жилплощади и выдается по месту новой прописки (регистрации) бывшего собственника;

– листок убытия выдается после снятия с регистрационного учета с указанием нового адреса прописки. Необходимо учесть, что высылаемый по почте листок убытия может весьма затянуть сроки совершения сделки из-за особенностей работы почты.

6. Справки из налоговой инспекции: 

– справка о постановке на учет выдается продавцам с указанием их ИНН;

– справка об уплате налога на имущество, а также налога на дарение или наследование, если квартира была получена в наследство или в подарок.

7. Дополнительные документы (необходимы не для всех сделок):

– разрешение органов опеки и попечительства, если в сделке участвуют несовершеннолетние дети или граждане группы риска;

– свидетельство о смерти совладельца;

– разрешение общественной жилищной комиссии при муниципальном округе на продажу квартиры, если в ней проживают граждане «группы риска» (инвалиды I и II групп, граждане, состоящие на учете в психоневрологическом или наркологическом диспансерах, лица, признанные недееспособными или ограниченно дееспособными);

– свидетельство о браке, если во время владения квартирой один из собственников сменил фамилию;

– справка из ОВД о выдаче нового паспорта, если он был получен из-за ветхости прежнего;

– нотариально заверенное разрешение супруга (мужа или жены) на продажу квартиры (только для лиц, состоящих в браке), если продаваемая квартира стала собственностью в результате приватизации или договора купли-продажи.

Приведенный перечень документов может расшириться, так как в каждом конкретном случае возникают нюансы, требующие дополнительных документальных подтверждений[42].

При покупке недвижимости как физическими, так и юридическими лицами для регистрации необходимы следующие документы:

– договор купли-продажи (аренды, дарения и др.) с приложенным актом приема-передачи недвижимости;

– учредительные документы (устав, учредительный договор, свидетельство о государственной регистрации юридического лица) либо паспорт продавца (арендодателя, дарителя);

– документы, свидетельствующие о постановке продавца (арендодателя, дарителя) на учет в ИМНС, ФСС, ФЗ, ФОМС, Пенсионном фонде, справка о присвоении кодов статистики – для юридического лица;

– учредительные документы: устав, учредительный договор, свидетельство о государственной регистрации юридического лица либо паспорт покупателя (арендатора, одаряемого);

– документы, свидетельствующие о постановке покупателя (арендатора, одаряемого) на учет в ИМНС, ФСС, ФЗ, ФОМС, Пенсионном фонде, справка о присвоении кодов статистики – для юридического лица;

– документы, подтверждающие полномочия физических лиц, подписавших договор купли-продажи от имени юридического лица – покупателя (арендодателя, дарителя) и юридического лица – продавца (арендатора, одаряемого): решение учредителей об избрании генерального директора, о назначении директора филиала, приказ о назначении руководителя, решение о признании должника банкротом и назначении конкурсного управляющего;

– доверенность, подтверждающая полномочия представителя покупателя (арендатора, одаряемого) и представителя продавца (арендодателя, дарителя) на оформление сделки в Регистрационном управлении;

– копия паспорта представителя, осуществляющего регистрацию по доверенности;

– заявление о регистрации;

– документ, подтверждающий оплату регистрационного сбора;

– правоустанавливающие документы на объект недвижимости;

– технический паспорт объекта недвижимости;

– справка за подписью руководителя и главного бухгалтера о наличии задолженности по налогу на имущество (для юридического лица);

– справка БТИ об отсутствии обременения имущества;

– документы, подтверждающие право пользования земельным участком (для отдельно стоящего объекта).

Для справки приведем суммы регистрационного сбора: 

для юридических лиц:

– 50 МРОТ (минимальных размеров оплаты труда) – за регистрацию прав на один объект недвижимости;

– 50 МРОТ – за регистрацию сделки с одним объектом недвижимости;

для физических лиц:

– 3 МРОТ – за регистрацию прав на один объект недвижимости;

– 3 МРОТ – за регистрацию сделки с одним объектом;

для предпринимателей без образования юридического лица:

– 25 МРОТ – за регистрацию прав на один объект недвижимости;

– 25 МРОТ – за регистрацию сделки с одним объектом.

Плата за регистрацию прав на имущественный комплекс и сделок с имущественным комплексом – 200 МРОТ.

Кдокументной базе взаимоотношений с клиентами следует отнести следующие документы.

1. Договоры на риелторское обслуживание.

2. К договору на риелторское обслуживание прилагаются соглашения об изменении условий при:

а) продаже;

б) покупке;

в) покупке альтернативного варианта;

г) определении вознаграждения исполнителя;

д) альтернативе, с указанием цен на все покупаемые или отчуждаемые квартиры;

е) ситуации, когда заказчика интересует только сумма доплаты.

3. Протокол осмотра недвижимости (приобретаемой).

4. Поручение на приобретение недвижимости (приобретаемой).

5. Договор на передачу денежной суммы.

6. Расписка в получении документов/материалов.

7. Акт сдачи-приемки оказанных услуг.

8. Денежный расчет (схема сделки).

9. Гарантийные письма от агентства недвижимости.

10. Доверенности.

11. Договор с банком и дополнение к договору аренды сейфа.

12. Соглашение о задатке (авансе).

13. Договор возмездного оказания услуг по регистрации договора (оформление).

Предварительный договор купли-продажи практически повторяет «официальный» договор купли-продажи недвижимости, но регистрируется только у нотариуса и является документом, подлежащим к исполнению, что следует учитывать при его заключении.


7.3

Проверка документов сделки

Юридически чистая квартира – это прежде всего:

– квартира, правоустанавливающие документы которой оформлены в соответствии с действующим законодательством;

– квартира, все предыдущие сделки с которой совершались в соответствии с законом;

– квартира, которая не обременена на текущий момент правами третьих лиц и отсутствуют объективные причины для возникновения таких прав в будущем.

Не следует пытаться сэкономить на проверке юридической чистоты квартиры. Также невозможно за короткий срок стать специалистом в юридических и финансовых вопросах, касающихся недвижимости, даже если вы приобретаете ее в доме-новостройке, не говоря уже о вторичном рынке. Лучше нанять стороннее агентство, которое не заинтересовано в продаже этой квартиры и которое сможет провести беспристрастную экспертизу документов и выработать наиболее безопасную для вас схему оформления[43].

В условиях, когда правовых норм становится все больше, непосвященному человеку становится все сложнее разобраться в юридических тонкостях. Покупка жилья представляет собой процесс коварный, иногда даже опасный для человека, решившегося на такой шаг. И связано это в первую очередь с тем, что квартира может оказаться «юридически нечистой». И тогда ее приобретение потянет за собой целый «букет» различных неприятностей как морального, так и имущественного характера.

Если вы решили приобрести квартиру, то лучше всего обратиться в агентство недвижимости либо к специалистам, которые могут провести необходимую экспертизу квартиры. Конечно, при наличии определенных навыков и связей можно попытаться провести экспертизу самостоятельно. Но, как показывает опыт работы на рынке жилья, такое случается крайне редко[44].

Юридическая проверка чистоты квартиры в каждом случае требует индивидуального подхода, причем юристам и экспертам часто приходится фактически заново разрабатывать безопасную для покупателя схему оформления. И заниматься этим должны отнюдь не агенты, а высококвалифицированные сотрудники. Поэтому эта услуга не может быть дешевой, все зависит от длины цепочки альтернативы и сложности вариантов.

Для проверки юридической чистоты квартиры, несомненно, требуется участие опытного риелтора или юриста. Но для того чтобы оценить компетентность приглашенного специалиста, необходимо иметь хотя бы общее представление о правилах правовой экспертизы сделок с недвижимостью.

1. Удостоверьтесь в том, что квартира принадлежит вашему продавцу. Покупатель должен получить максимум информации о продавце, удостовериться, что квартира принадлежит именно ему и он вправе ею распоряжаться.

Первым делом необходимо проверить паспорт продавца (он не должен быть просрочен, номера страниц паспорта должны соответствовать очередности, печати и штампы должны быть четкими). Важно сравнить дату регистрации и расторжения брака с датой приобретения квартиры в собственность. Если квартира находилась в общей совместной собственности супругов, то необходимо иметь нотариально заверенное согласие другого супруга на ее отчуждение.

Сведения о последнем месте регистрации продавца лучше перепроверить в паспортном столе, несмотря на то что сделать это крайне затруднительно.

Можно проверить паспортные данные продавца и документы на квартиру в органе, регистрирующем права на жилые помещения. Для этого необходимо сделать соответствующий запрос в регистрирующий орган. Только там имеются точные данные о том, кому и на основании чего принадлежит конкретная жилплощадь и какие имеются ограничения на продажу квартиры. Проверка в регистрирующем органе – необходимый и обязательный этап в процессе экспертизы квартиры.

Убедитесь в том, что продавец является тем, за кого он себя выдает. Ведь мошеннику достаточно вклеить в паспорт продавца свою фотографию и при определенном умении можно собрать все документы, необходимые для проведения сделки купли-продажи квартиры. При этом никто ничего не заподозрит. Для проверки личности продавца можно, например, обратиться к соседям данной квартиры и показать им его фотографию.

Следует обратиться в организацию по управлению дома, в чьем ведении находится данная жилплощадь (РЭУ, ДЭЗ, ЖСК и т.д.), зайти в паспортный стол и бухгалтерию.

2. Дееспособность продавцов.Проверить вменяемость продавца на момент совершения сделки может лишь врач, обладающий специальными познаниями. Вы же имеете лишь возможность выяснить, не состоит ли он на учете в психоневрологическом и наркологическом диспансерах. Сведения о признании потенциального продавца недееспособным или ограниченно дееспособным можно получить в органах опеки и попечительства. Помните, что, как показывает практика, иски о расторжении договора купли-продажи квартиры, исходящие от недееспособной категории граждан, в большинстве случаев удовлетворяются.

Главная причина тому – продавец может заявить, что на момент сделки он не отдавал себе отчета в своих действиях, представив при этом соответствующую справку из медицинского учреждения. Такая справка вкупе с учетом в психоневрологическoм или наркологическом диспансере является веским доказательством его правоты. В результате возникает большая вероятность того, что сделка купли-продажи квартиры может быть признана недействительной (ст. 177 ГК РФ).

Ссылка на указанную в договоре проверку нотариусом дееспособности сторон не станет веским аргументом в суде. Ведь нотариус – не врач. Истинное состояние сторон может установить только медицинский работник. Поэтому постарайтесь выяснить дееспособность продавца.

Помните

Если вы все-таки хотите купить квартиру, собственником которой является гражданин, состоящий на учете в психоневрологическом или наркологическом диспансере, можно предпринять следующее. За несколько дней до проведения сделки купли-продажи получите справку из лечебного учреждения, в котором продавец состоит на учете, о том, что он сейчас находится в нормальном состоянии (период ремиссии). А в день проведения сделки получите аналогичную справку о том, что в данный момент продавец отдает себе отчет в собственных действиях. Таким способом вы значительно уменьшаете возможность расторжения договора купли-продажи квартиры по указанному основанию.



3. Установление состава владельцев. Покупатель квартиры должен иметь исчерпывающую информацию обо всех жильцах, когда-либо проживавших в квартире, наличии в ней несовершеннолетних детей и лиц, временно выехавших и забронировавших помещение.

Рекомендуется с самого начала просмотреть домовую книгу (в ЖЭУ) и обязательно присутствовать при получении собственниками выписки из нее. В случае отсутствия прописанных лиц необходимо проконтролировать адреса, куда они выбыли.

Несовершеннолетние и временно отсутствующие. По выписке из домовой книги можно судить о наличии несовершеннолетних детей, проживающих на конкретной жилплощади. В том случае, если таковые имеются, для продажи квартиры необходимо получить справку из органов опеки и попечительства с разрешением на такую продажу.

Если такая справка имеется на руках у продавца, ее необходимо проверить в указанных органах. На практике бывает так, что продавцом представляется подложное разрешение на продажу квартиры. Например, в одном из случаев специалисту достаточно было одного звонка в органы опеки и попечительства, чтобы узнать, что за таким-то номером действительно выдавалось разрешение на продажу квартиры, но оно касалось совсем другой жилплощади и продавца.

Также в паспортном столе можно узнать о временно отсутствующих гражданах, за которыми забронировано право проживания на данной жилплощади (служба в армии, командировка и т.д.).

При проверке в паспортном столе нельзя довольствоваться просмотром только выписки из домовой книги, так как она, как правило, дает информацию лишь о том, кто в настоящий момент проживает на данной жилплощади или выписался из нее в последнее время. Необходимо просмотреть саму домовую книгу данного дома, где есть информация обо всех когда-либо проживавших в данной квартире.

Это стоит сделать по многим причинам. Одна из них заключается в следующем. В соответствии с постановлением Конституционного Суда РФ от 23 июня 1995 г. № 8-П признаны не соответствующими Конституции РФ положения части 1 и пункта 8 ч. 2. ст. 60 Жилищного кодекса РСФСР, которые допускали лишение гражданина (нанимателя жилого помещения или членов его семьи) права пользования жилым помещением в случае временного отсутствия.

Информацию о временно отсутствующих гражданах можно почерпнуть в основном из домовой книги, где имеются сведения обо всех проживающих на данной площади и месте их выбытия. В том случае, если обнаруживается, что кто-то из проживавших граждан был выписан из квартиры в связи с лишением свободы, отказываться от покупки такой квартиры не обязательно. Сначала надо выяснить у продавца его отношения с осужденным. И только после этого принимать решение. Вполне возможно, что гражданин, лишенный свободы, не будет возражать против продажи квартиры. Тогда следует получить от него доверенность на продажу, которая может быть удостоверена начальником колонии.

4. Задолженность по коммунальным платежам. В справке из жилищно-эксплуатационной организации, которая подписывается начальником и бухгалтером, должно быть указано отсутствие задолженности по квартплате и что квартира не находится под арестом по решению суда. О наличии ареста или какого-либо запрещения на отчуждение квартиры можно также узнать из выписки из Единого государственного реестра прав (ЕГРП), выдаваемой за определенную плату учреждением юстиции по государственной регистрации прав на недвижимое имущество и сделок с ним на территории г. Москвы (сокращенно – Мосрегистрация) по запросу любого заинтересованного лица.

5. Проверьте наличие и правильность заполнения документов. В копии финансово-лицевого счета отражаются сведения об ответственном квартиросъемщике и о документе, который являлся основанием для заселения в квартиру (ордер, гражданско-правовой договор), лицах, имеющих право проживать в квартире, иных обременениях.

Особое внимание следует обратить на соответствие печати и штампов названию жилищно-эксплутационной организации, проконтролировать отсутствие броневых свидетельств, зарегистрированных договоров аренды. Справки из бюро технической инвентаризации (формы 11а, 22а) и поэтажный план, помимо описания общей и жилой эксплуатационной площади, размера квартиры, ее балансовой стоимости, должны свидетельствовать о том, что все ранее проведенные в ней перепланировки согласованы с органами технического надзора. Если квартира неоднократно переходила из рук в руки, следует восстановить цепочку прежних сделок.

Для этого необходимо ознакомиться с правоустанавливающими документами на жилье. По шифру Единого государственного реестра прав (в Москве он ведется Мосрегистрацией, в Подмосковье – Московской областной регистрационной палатой), который должен иметься на всех правоустанавливающих документах, проводится проверка прежних сделок с объектом.

По всем сделкам, совершенным в течение последних 6 лет, к правоустанавливающим документам должен прилагаться приемо-сдаточный акт, подписанный продавцами и покупателями.

Специалисты рекомендуют отказаться от сделки, если не удается достоверно установить бывших собственников или если с квартирой совершено более пяти сделок.

С 1 января 2004 года все старые паспорта признаны недействительными. Поэтому при проведении сделки следует подавать на регистрацию паспорта нового образца.

6. Опросите соседей. Обязательным этапом проверки квартиры следует признать общение с соседями вашей потенциальной будущей собственности. На первый взгляд, это не является столь уж важным этапом в экспертизе квартиры. В действительности же нередко, пообщавшись с соседями квартиры, покупатель может отказаться от покупки данной жилплощади.

Причины могут быть и не криминальными, а обычными житейскими, но от этого не в меньшей мере способными повлиять на дальнейшую судьбу сделки.

Необходимо иметь представление о здоровье продавцов. Например, вы решили купить квартиру, которая в 2 раза дешевле, чем аналогичные в данном районе. Деньги, как вы узнали, нужны продавцу на срочную операцию за границей. Вас это не смутило, и вы купили квартиру.

Казалось бы, в этом нет ничего опасного для покупателя. Но, к сожалению, это не всегда так. Может произойти следующее: продавец, продав квартиру, уезжает за границу на лечение. Выздоровев, он приезжает обратно и подает иск о расторжении договора купли-продажи.

Такой иск будет соответствовать основаниям статьи 179 ГК РФ. В ней говорится о недействительности сделки, совершенной в том числе в результате стечения тяжелых обстоятельств. Для признания сделки недействительной по этому основанию требуется наличие двух фактов: нахождение лица, совершающего сделку, в тяжелых обстоятельствах и совершение сделки на крайне невыгодных условиях. Эти факты обязательно должны быть взаимосвязаны, что предопределяет кабальный характер сделки.

Последствием расторжения договора купли-продажи квартиры в соответствии со статьей 179 ГК РФ является односторонняя реституция, в результате которой бывшему собственнику возвращается его квартира, а деньги, которые тот получил от покупателя, отчисляются в доход государства.

7. Обратитесь за информацией к нотариусу. Последующая проверка юридической чистоты квартиры предполагает обращение к нотариусам, удостоверявшим сделки по данной квартире. Здесь тоже есть свои трудности. Дело в том, что в соответствии с Основами законодательства Российской Федерации о нотариате нотариусу при исполнении служебных обязанностей, а также лицам, работающим в нотариальной конторе, запрещается разглашать сведения, оглашать документы, которые стали им известны в связи с совершением нотариальных действий. В результате нотариусы часто отказывают в предоставлении всякого рода информации.

Тогда для проверки вам понадобится либо присутствие вашего продавца, либо доверенность от него.

Выясните все возможности расторжения договора купли-продажи квартиры. Проверьте возможные ущемления прав собственников (нанимателей) или бывших собственников (нанимателей) квартиры.

У нотариуса надлежит проверить, была ли соблюдена процедура проведения такой сделки. Например, было ли получено согласие супруга продавца на отчуждение квартиры и согласие супруга покупателя на ее покупку, разрешение органов опеки и попечительства на отчуждение квартиры, если в числе собственников или нанимателей имелись несовершеннолетние граждане. И если окажется, что не была соблюдена процедура совершения сделки, то такой договор можно признать недействительным в судебном порядке.

Помимо несоблюдения процедуры сделки купли-продажи квартиры в процессе ее проверки у нотариуса могут выявиться и многие другие факты, влияющие на юридическую чистоту квартиры.

ИЗ РИЕЛТОРСКИХ БУДНЕЙ

Проверялась квартира на предмет ее юридической чистоты. Она принадлежала продавцу на основании договора купли-продажи. Выяснилось, что квартира перепродавалась несколько раз. Специалисту, проводившему экспертизу, пришлось обратиться ко всем нотариусам, удостоверившим сделки купли-продажи по данной квартире. У нотариуса, удостоверившего первую сделку отчуждения данной квартиры, выяснилось, что у него находится копия решения суда о признании данной сделки недействительной. Произошло это в результате того, что продавец, получив на руки решение суда, принес его не в регистрирующий орган, а нотариусу. В результате в органе регистрации не было никаких отметок о расторжении договора купли-продажи. Более того, так как в регистрирующий орган это решение суда не попало, квартира после вынесения решения судом спокойно перепродавалась еще несколько раз.

Результатом экспертизы явилось признание данной квартиры «юридически нечистой», и последний покупатель пострадал более всего. Он должен будет вернуть квартиру первому продавцу, а уплаченные им деньги скорее всего будут возвращаться ему постепенно.



8. Обратитесь в суд по месту жительства продавца. В ходе экспертизы следует обратиться в суд по месту нахождения квартиры. В нем можно узнать о наличии всевозможных претензий к вашему продавцу, а также споров по конкретной жилплощади. Для этого достаточно просмотреть в канцелярии суда книгу регистрации исковых заявлений по жилищным вопросам.

Эта проверка необходима только для того, чтобы узнать, имеется ли решение суда, признающее, например, договор купли-продажи, на основании которого квартира принадлежит вашему продавцу, недействительным.

Чаще приходится сталкиваться с тем, что квартира находится в споре. При выявлении такого факта лучше сразу отказаться от покупки такой квартиры, так как неизвестно, чем может закончиться этот конфликт.

9. Побеседуйте с участковым уполномоченным. Еще одной стадией проверки квартиры является беседа с участковым инспектором. Как правило, участковые знают подведомственную территорию и могут помочь в выяснении обстоятельств, предшествующих продаже квартиры, если они связаны с криминалом.

В заключение нужно сказать, что полной гарантии юридической чистоты квартиры не может дать ни одна экспертиза. И если кто-то вас уверяет в надежности их экспертизы на 100%, знайте – это либо просто рекламная акция, либо недостаточная компетентность. В действительности же одни обстоятельства повышают вероятность расторжения сделки купли-продажи, а другие ее понижают.

Истории у квартир на вторичном и первичном рынках различны. Первые требуют полной проверки, начиная с момента постройки дома и заканчивая современными владельцами. Грамотного специалиста будет интересовать все: и цепочка правоустанавливающих документов, и законность их оформления, и все люди, когда-либо прописанные в квартире, и многое другое.

10. Проверка квартир первичного рынка. Что касается квартир на первичном рынке, то в их истории образуются длинные цепочки договоров уступки права требования, договоров о взаимозачетах между заказчиком, подрядчиками, строителями и поставщиками материалов. Поэтому нужно разбираться не только в юридических аспектах, но и в тонкостях бухгалтерского учета. Порой приходится платить совсем не тому юридическому лицу, с которым вы будете заключать договор купли-продажи. А это никак не упрощает дела.

Если речь идет о новостройке, то покупка-продажа осуществляется при участии фирмы (риелтора или застройщика). Вам надо проверить ее права на квартиру и полномочия ее сотрудника, подписавшего договор. Права продавца на новостройку можно проследить по цепочке договоров, начинающейся с договора префектуры с застройщиком и заканчивающейся договором с фирмой, в которую вы обратились. Подтверждением полномочий конкретного ее сотрудника могут быть доверенность от директора фирмы на подписание договоров[45].

11. Проверка подлинности документов сделки. Если объектом сделки выступает квартира с вторичного рынка, то проверка официальных бумаг, подтверждающих права продавца на продаваемую жилплощадь и устанавливающих его личность, потребует от вас больше времени и внимания. При осуществлении таких операций большое место занимают прецеденты обмана, жульничества и просто халатности, поэтому важно сотрудничать с риелторами-профессионалами, которые помогут избежать неприятных ситуаций.

Если все же вы сами проводите сделку без участия риелтора, начните осмотр документов с паспорта продавца. Надо проверить состояние штампов: имеются ли выпуклые буквы на фото владельца и совпадают ли их контуры с нижней частью этих букв на паспортной страничке. Соответствует ли внешний вид хозяина возрасту, указанному в паспорте и на фотографии. Паспорт должен быть заполнен специальными черными чернилами без исправлений. Случается, что паспорт заполняется верно, а подписывается обычными чернилами. В Росрегистрации сделку с таким паспортом могут не зарегистрировать.

Данные о браке. Сверьте даты на штампах о браке-разводе с датами на документах, подтверждающих право собственности продавца на квартиру. В ряде случаев, если продавец состоял в браке на момент вступления в права собственности (если даже позже развелся и если даже супруг никогда не был прописан в продаваемой квартире), вторая половина может предъявить иск на проданную площадь, и суд его обычно удовлетворяет. Стандартный срок исковой давности о разделе имущества бывших супругов – 3 года. К тому же срок может быть увеличен, если истец докажет, что не мог подать иск ранее (например, болел, был в командировке). В таких случаях необходимо более внимательно отнестись к документу о разделе имущества, вступил ли он в силу, не опротестован ли.

Важно проверить соответствие площадей и адресов, указанных во всех документах, друг другу и реальному положению вещей. Случалось, что люди покупали одно помещение, а оказывались собственниками совсем другого.

Налоги и доверенности. Небесполезной может оказаться попытка узнать в налоговой инспекции, нет ли у продавца задолженностей по оплате налогов, связанных с получением им этой квартиры в собственность. Может, он получил жилье в дар или в наследство, а налога не уплатил. Его проблемы могут стать вашими, если суд сочтет, что продавец в свое время так и не вступил в права собственности на наследство. Вообще-то обязанности контроля над этими налогами отнесены к функциям нотариуса.

Если некто продает квартиру по доверенности, посмотрите на самого доверителя и его паспорт. Бывает так: доверенность выдается сроком на 3 года, доверитель умер, а сделка совершается от имени покойника. Такие сделки аннулируются. Желательно перепроверить доверенность путем получения новой.

Даже при наличии паспорта может оказаться, что его обладатель умер. При сомнении надо все проверить по выписке из домовой книги. Но и тут возможны варианты. Человек может проживать не по месту прописки, а значит, и сведений о нем в его ДЕЗе или не будет, или они поступят туда с запозданием.

Простой совет

Обратитесь к соседям, и будете все знать.



К моменту заверения сделки настаивайте, чтобы из продаваемой квартиры все были выписаны. Штамп о выписке легко подделать; не поленитесь проверить убытие и снятие с регистрации в паспортном столе.

Проверьте подлинность паспорта. Подделка документов – один из излюбленных приемов мошенников, который они используют при сделках с недвижимостью с целью завладения ею или деньгами после ее продажи. Преступниками могут быть подделаны все документы, необходимые для совершения сделки. Чаще всего подделываются паспорт и документы, удостоверяющие право собственности: договоры купли-продажи, мены, дарения.

Наш общегражданский паспорт имеет определенную защиту: сетчатое покрытие, номер, специальный текст и символы, рельефные надписи и печати, оттиски печатей и штампов, определенную форму заполнения. Мошенниками используются частичные или полные подделки паспорта.

Полная подделка – это заполнение чистого (похищенного или изготовленного типографским либо иным способом) бланка паспорта.

Частичная подделка – это внесение изменений в свой либо чужой (похищенный, найденный или купленный) паспорт. Полные подделки встречаются гораздо реже частичных, так как сложно достать чистый бланк паспорта и заполнить его в соответствии со стандартом.

При частичной подделке делаются дописки, стирания и изменения текста в документе (части и целых слов). После чего невооруженным глазом видно нарушение сетчатого покрытия, разные оттенки черных чернил, потертости. Изменяется дата рождения, не совпадают номера на различных листах паспорта, не соответствует серия паспорта месту его выдачи, используются листы различных паспортов в одном паспорте. Способом распознавания может быть различие номеров на разных страницах паспорта либо отсутствие номера на страницах.



Когда подделывается штамп регистрации (прописки), выявляются следующие нарушения: несоответствие первичной прописки (регистрации) месту выдачи паспорта; наличие прописки (регистрации) в двух адресах; несоответствие адреса проживания штампу отделения милиции или ОВД; нечеткий или бледный штамп.

В полностью подделанных паспортах могут иметь место все перечисленные признаки, а также серия паспорта может не соответствовать региону, где выдавался документ.

В последнее время аферисты используют чужие паспорта без переклейки фотографий и без внесения других изменений. В этом случае мошенник, предъявляющий такой паспорт, не похож на фотографию в нем. Опытные сотрудники риелторских фирм проверяют таких продавцов через соседей по площадке либо стараются найти настоящего владельца паспорта.

Чтобы скрыть следы «доработки», паспорт приводится в негодное состояние (заливается чернилами, грязью), могут быть вырваны страницы или части их. Были случаи использования смонтированных ксерокопий паспортов и других документов[46].

Подлинность остальных документов сделки. Как уже говорилось, кроме подделки документа, удостоверяющего личность, при совершении мошенничеств подделываются документы, удостоверяющие право собственности.

Эти документы имеют следующую защиту:

– форма написания нотариального документа (пропуски должны быть заполнены, переносы, определенное положение печатей и штампов);

– определенный нотариальный текст (нотариальный текст со всеми необходимыми атрибутами по сделке);

– наличие подписей (документ должен быть подписан всеми сторонами и нотариусом, что иногда забывают сделать мошенники);

– наличие оттисков печатей и штампов (печати и штампы нотариуса и Росрегистрации);

– реестровый номер (несовпадение номера реестра с реальным документом либо отсутствие такового номера у нотариуса);

– размер госпошлины (определенный размер госпошлины на определенную дату, мошенники часто ошибаются в вычислении госпошлины, которую необходимо заплатить в данный период времени);

– регистрационный номер Росрегистрации (все договоры по одной квартире должны иметь одинаковый регистрационный номер).

Всегда тщательно проверяйте оттиски печатей и штампов. Они должны иметь правильную форму, необходимый текст (без грамматических ошибок), буквы текста должны читаться. В оттисках подделанных печатей и штампов встречаются поля вокруг оттисков и фон внутри них.

Обычно мошенники не подделывают платежные документы на квартиру, а документы, сопровождающие сделку (выписку из домовой книги и финансово-лицевого счета), «получают» самостоятельно, без свидетелей.

Например, был случай, когда один гражданин покупал квартиру у мошенника и поставил условие – документы должны быть получены в РЭУ в его присутствии. Преступник выбрал время, когда паспортный стол был закрыт, а покупателя убедил в возможности получить выписку даже в это время. Зашел в паспортный стол, а затем вышел с готовой фиктивной выпиской.

Все способы подделок документов невозможно описать, к тому же они постоянно совершенствуются. Только специалисты могут обнаружить самые незначительные неточности, пропустить которые очень просто, а последствия могут быть печальными (лишение денег или квартиры), поэтому при сделках с недвижимостью необходимо обращаться в риелторские фирмы, которые наработали определенный опыт в распознавании подделок документов.


7.4

Типовые ошибки в документах, представляемых на регистрацию прав на недвижимое имущество и сделок с ним

Назовем типовые ошибки, не носящие умышленного характера, но тем не менее способные повлиять на судьбу сделки.

1. Несовпадение адресов объектов в выписке из паспорта БТИ, в договоре или в другом правоустанавливающем документе, в документе, подтверждающем произведенную ранее регистрацию, и в других документах, в которых указан адрес этого объекта.

Если имеются расхождения хотя бы в деталях адреса (отсутствие номера строения, обозначение номеров через дефис или через дробь), то следует представить справку из БТИ о том, что это одно и то же здание. Если причина расхождения в ошибке при подготовке документа, то необходимо исправить документ и переоформить его установленным образом.

2. Несовпадение площади помещения или здания в различных документах. Если площади различаются, то следует представить справку из БТИ о причине такого различия. Если причина различий в ошибке при подготовке документа, то следует исправить документ и переоформить его установленным образом.

3. Красные линии на плане объекта, выданном БТИ. Наличие красных линий на плане свидетельствует об осуществлении неразрешенной перепланировки. В этом случае необходимо получить разрешение на перепланировку, обратившись в Межведомственную комиссию административного округа.

4. Неправильная запись номеров помещений в договоре. Помещения должны быть записаны под теми номерами, под которыми они обозначены в экспликации и на плане объекта.

5. Полномочия лица, подписавшего договор, и сдаваемые на регистрацию документы не подтверждены должным образом. Таким лицом может быть руководитель организации или уполномоченное им лицо. Руководитель организации подтверждает свои полномочия представлением выписки из протокола собрания, на котором он назначен руководителем (для руководителя государственной или муниципальной организации – копия приказа вышестоящей организации). Верность выписки подтверждается подписью руководителя и печатью организации. Уполномоченное лицо должно представить доверенность.

Руководитель организации может подписать договор в соответствии с правами, предоставленными ему уставом организации или соответствующим коллегиальным органом организации (совет директоров, общее собрание). При этом должны учитываться правила принятия решения о совершении сделки, установленные Законом «Об акционерных обществах» или Законом «Об обществах с ограниченной ответственностью».

6. Отсутствие государственной регистрации права собственника на объект недвижимости, который является предметом сделки или аренды. При регистрации договора субаренды должен быть зарегистрирован договор аренды арендатора.

7. Отсутствие документов, подтверждающих правопреемство ООО, ОАО, ЗАО, ТОО, АООТ, АОЗТ после приведения организационно-правовой формы в соответствие с законом[47].

Перед тем как начать работу по сделке, вам предложат заключить договор с несколькими приложениями, в котором оговорены будущие шаги, взаимные права и обязательства, сроки совершения сделки, санкции, применяемые к сторонам в случае отказа от исполнения обязательств. Документы, которые вам предлагают подписать, надо внимательно прочитать, даже если вы доверяете агентству безоговорочно. Не лишним будет обращение к услугам юристов, специализирующихся на вопросах недвижимого имущества и сделках с ним, полагает О. Самборская.

С точки зрения рынка договор был и остается наиболее цивилизованным методом работы. Он определяет и все условия сделки, взаимные права и обязанности сторон.

Именно договор является основным документом, по которому клиент может отстоять свои права в случае возникновения каких-либо претензий к агентству недвижимости. И с учетом этого договора суд будет принимать решение об удовлетворении иска клиента или о защите его прав по сделке[48].

Ошибки и правовые неточности при составлении любого контракта могут, как известно, привести к огромным финансовым потерям, не говоря уже о тратах времени, сил и здоровья на долгосрочные судебные разбирательства. Внимательное изучение договора с риелторской фирмой при покупке или продаже квартиры может уберечь клиента от многих напастей, считают эксперты.

Для продавца главное – решить финансовый вопрос. Это означает, что ему нужно не остаться без денег, выписавшись из квартиры. А для покупателя основное – юридическая чистота квартиры, поскольку всегда есть риск, что сделка может быть признана недействительной. Интересы продавца уберечь проще: надо только своевременно позаботиться о безопасности и надежности схемы передачи денег. Для этого в текст договора следует внести отдельной строкой название конкретного банка, с которым будет впоследствии заключен договор на аренду индивидуального сейфа.

Защитить интересы покупателя несколько сложнее. Специалисты считают, что наиболее серьезное внимание при подготовке договора следует обратить на пункт о профессиональной ответственности агентства недвижимости. Кроме того, в контракте должны быть подробно расписаны все этапы проведения сделки, последовательность и сроки действий каждой стороны. Необходимо, чтобы договор был «разжеван», понятен любой бабушке. В этом случае остается меньше почвы для возможных конфликтов. По словам специалистов, несовершенных контрактов в риелторском бизнесе – море. Причин этому три: отсутствие закона о риелторской деятельности, юридическая безграмотность некоторых бизнесменов и корыстные интересы компаний, не желающих нести ответственность за качество своих услуг, указывает С. Жарков.

Риелторы зачастую не знают границ своей ответственности и не видят «подводные камни» в документах. Многие агентства, особенно небольшие, не могут себе позволить держать юриста. Они либо составляют договоры сами, либо прибегают к помощи юридических фирм, которые разрабатывают образцы типовых контрактов и продают их десяткам компаний. Но юридические фирмы бывают далеки от каждодневных реалий рынка недвижимости, поэтому продукция их порой оказывается невысокого качества. И если что-то случается, то максимум, на что может рассчитывать пострадавший клиент, – это юридическая поддержка со стороны агентства. Специалисты считают, что фирма обязана выступить в суде на стороне своего клиента и нанять адвоката, взяв на себя все расходы по этому делу.

Ведущие риелторы отмечают также, что причина низкого правового уровня документов ряда агентств недвижимости заключается не только в юридической безграмотности руководителей. Корыстные интересы играют здесь не менее важную роль. Прежде всего, многие стремятся незаконно получить разницу между заниженной ценой для продавца и завышенной для покупателя.

В советскую эпоху слово «потребитель» использовалось в бранном контексте. Времена меняются. И те граждане, которые сегодня стремятся к эффективной защите своих прав и интересов, должны не только знать, что в России действует Закон Российской Федерации «О защите прав потребителей», но и уметь применять его в жизненных ситуациях.

Однако на практике защита прав гражданина-потребителя в отношениях с фирмой – производителем товара или поставщиком услуг на рынке недвижимости вызывает определенные сложности.

На рынке недвижимости потребитель взаимодействует с двумя контрагентами: изготовителем и исполнителем. Вопрос о взаимоотношениях потребителя с изготовителем (применительно к рынку недвижимости им может быть застройщик, строительная или ремонтно-отделочная подрядная организация) – это отдельная неисчерпаемая тема. Мы предлагаем поразмыслить над связкой «потребитель» – «исполнитель».

Под исполнителем закон подразумевает всякую организацию либо индивидуального предпринимателя, выполняющих работы или оказывающих услуги потребителям по возмездному договору. Услуги агентства недвижимости (риелторской фирмы) в подавляющем большинстве случаев таковыми и являются, поскольку связаны подбором вариантов приобретения квартир, улучшения жилищных условий и техническим обеспечением надлежащего перехода прав на недвижимое имущество.

Таким образом, клиент агентства недвижимости является потребителем, а посему имеет основания для защиты своих прав в соответствии с указанным Законом.

Первое и основное, что защищает закон – это право гражданина на качественное предоставление услуг. Именно эта часть соглашения гражданина с риелторской фирмой оказывается на практике во многих случаях наиболее декларативной. Действительно, стандартные договоры, предлагаемые рядом агентств, как правило, определяют общие обязательства фирмы по поиску вариантов недвижимости в соответствии с пожеланиями клиента. Однако целью обращения гражданина в агентство является не просмотр некоего числа вариантов, а именно приобретение жилья с конкретными потребительскими характеристиками, в определенном районе, типе дома. Эта конечная цель достигается не единичной услугой фирмы (организацией просмотра вариантов), а комплексом услуг[49].

1. Функции договоров и требования к ним. Договоры на риелторское обслуживание позволяют:

– регулировать отношения сторон;

– определять обязательства и последовательность их исполнения;

– оговаривать права сторон;

– определять и защищать интересы сторон, участвующих в договоре.

Так, договор на риелторское обслуживание нужен не только для надлежащего его исполнения, но и в ситуации обращения в суд как последней фазе борьбы за нарушенные права. И если договор правильно составить и исполнить, то это уже осуществление защиты собственных интересов и, в определенной мере, препятствие для их нарушения. Здесь в полной мере действует известная формула: «знание – сила».

Договор на риелторское обслуживание, как и договор купли-продажи недвижимости, является двусторонним, возмездным и реальным[50]. Двусторонним договор считается на том основании, что участниками такого договора являются две стороны, одна из которых – исполнитель (агентство недвижимости), другая – клиент (продавец или покупатель в случае отчуждения и приобретения недвижимости).

Возмездным считается договор, по которому исполнитель (агентство недвижимости, маклер) обязуется по заданию заказчика (клиента) оказать определенные услуги или осуществить определенную работу, действия, деятельность, а заказчик (клиент) обязуется оплатить эти услуги, а также на том основании, что права и обязанности сторон складываются на возмездной (платной) основе: одна из сторон (агентство недвижимости) оказывает другой стороне (клиенту) риелторские услуги за определенную плату.

Реальным договор признается на том основании, что стороны исполняют свои обязательства в полном объеме при непосредственном заключении договора.

Сторонами по этому договору могут быть как физические лица, так и юридические. Если стороной по договору является физическое лицо, то к нему предъявляются определенные требования, вытекающие из требований договоров купли-продажи недвижимого имущества, в соответствии с существующим законодательством. Так, физическим лицом здесь может являться гражданин, достигший совершеннолетия (в Российской Федерации – 18-летнего возраста) и обладающий полной дееспособностью. Это означает, что у данного гражданина нет никаких ограничений по состоянию здоровья для совершения необходимых действий, связанных с выполнением условий рассматриваемого договора купли-продажи недвижимого имущества, напоминает О.Г. Курноскина.

2. Структура договора. Обязательными составляющими договоров о возмездном оказании риелторских услуг являются название договора, его преамбула, предмет договора, общие положения, цена объекта недвижимости, права и обязанности сторон, сроки действия договора, расчеты по договору, отказ от исполнения договора и порядок разрешения споров, заключительные положения, реквизиты сторон, дополнительные условия.

К подобным договорам могут прилагаться дополнительные соглашения, в которых оговариваются искомая недвижимость (при покупке и альтернативных сделках), величина комиссионного вознаграждения.

3. Название договора должно в краткой форме отражать предмет договора, что позволяет отличать разные договоры.

4. В преамбуле необходимо указать время (дату) и место (город, страна) заключения и подписания договора, а также полное наименование сторон (заказчик и исполнитель).

А.А. Шихмагометов отмечает, что обязательное условие первого раздела договора – это идентификация сторон. Для заказчика: фамилия, имя, отчество, адрес проживания, паспортные данные (номер, когда и кем выдан). Для исполнителя: наименование организации или агентства недвижимости, фамилия, имя, отчество руководителя или маклера, брокера, агента (который действует самостоятельно, по лицензии или от имени руководителя по доверенности). Здесь же можно определить круг действующих лиц, если таковые имеются. Например, при расселении коммунальной квартиры в качестве заказчика могут выступать все жильцы или при покупке, продаже, найме недвижимости заказчиками могут быть несколько членов семьи. В таком случае отдельно фиксируются (указываются) данные каждого из клиентов: Заказчик – 1, Заказчик – 2.

Заключая договор, и вы, и агентство распределяете риски и ответственность. Это значит, что во всех договорных документах должны стоять название фирмы и имена ее полномочных представителей, а не просто агента. Четко продумайте и пропишите ответственность сторон, все мыслимые кризисные варианты, включая форс-мажорные обстоятельства[51].

5. Предметом договора с отчуждением и приобретением недвижимого имущества является выполнение большого объема работы (5 этапов, 20 подэтапов, 105 решаемых задач). Видимо, поэтому риелторская деятельность зачастую описывается очень обще или с небольшой «разверткой». Например, организация продажи с последующей покупкой недвижимого имущества и в том числе осуществление рекламной кампании, организации просмотров и показов, нотариального удостоверения и регистрации государственным органом договоров отчуждения и приобретения, содействие заказчику в проведении взаиморасчетов, при необходимости выдача и получение задатков (авансов) и совершение иных действий, необходимых для выполнения заключенного договора.

Предмет договора зависит от типа сделки. Так, при покупке недвижимости (предмет договора) ее приобретение осуществляется в соответствии с указанными заказчиком параметрами. Приобретение жилья по ипотеке – это организация покупки квартиры за счет личных и кредитных средств, предоставляемых согласно программе ипотечного кредитования жилой недвижимости.

6. В общие положения договора входит описание отчуждаемой и приобретаемой недвижимости. Здесь также вводится пункт о том, что заказчик (в случае отчуждения его недвижимости) гарантирует, что на момент заключения договора на риелторское обслуживание она не обременена обязательствами, а значит, не заложена, не сдана в аренду, в споре или под арестом (запрещением) не состоит и свободна от прочих обязательств, препятствующих по закону ее отчуждению.

Последний пункт имеет серьезные последствия, поэтому клиенту необходимо иметь о нем ясное представление.

Следует отметить, что недвижимость (квартира, офис, дача) по определению представляет собой совокупность потребительских свойств, куда помимо ее известных параметров (площади, количества комнат, этажа, этажности, высоты потолков) входят географические, инженерно-строительные, экологические, санитарно-технические, гигиенические, архитектурные, безопасные, социологические, юридические и другие характеристики дома, двора, улицы, микрорайона с их инфраструктурой (магазинами, рынками, школьными, дошкольными, оздоровительными и другими учреждениями, транспортом, дорогами, техническими средствами коммуникации).

Именно поэтому в требования на приобретаемую собственность следует вписывать как можно больше указанных потребительских качеств:

– географических (районы, улицы);

– экологических (например, окна выходят на улицу или во двор, ориентация квартиры определена в соответствии с розой ветров, заданы параметры самой квартиры);

– социологических (отсутствие рядом с домом воинских частей, рынков, рабочих общежитий).

Конечно, это непростая работа, она требует времени, усилий и к ней следует тщательно готовиться. Однако чем точнее вы представляете требования к приобретаемой недвижимости, тем меньше у вас будет недоразумений с риелторами. Ведь им очень часто приходится работать по известной из русских народных сказок фразе: «Пойди туда, не знаю куда, принеси то, не знаю что». Не забывайте, что риелторы не умеют читать ваши мысли, поэтому им лучше подробно рассказать о всех ваших пожеланиях и для надежности написать их на бумаге.

7. Права и обязанности сторон. В разделе «обязанности исполнителя» оговаривается, что он должен выполнить задание, полученное от заказчика, в соответствии с законом и требованиями клиента.

Это касается предоставления необходимой заказчику информации, осуществления необходимых переговоров, проверки юридической чистоты имеющейся документации (правоустанавливающих и других документов) и всех действий, входящих в предмет договора. При этом исполнитель обязан оказывать содействие заказчику в заключении и регистрации в государственном органе договора, в соответствии с которым к последнему переходит право собственности на приобретаемое недвижимое имущество.

Очень важным моментом, который обязательно должен быть отражен в договоре на риелторское обслуживание, является ответственность исполнителя (агентства недвижимости) за сохранность документов, материальных ценностей и денежных средств, которые ему предоставил заказчик. Эти полномочия нужны для выполнения заданий по договору. На наличие такого пункта в договоре следует обратить особое внимание, так как его отсутствие ставит под сомнение возможность заключения эксклюзивных договоров, получение и передачу задатков.

В права исполнителя входит привлечение к исполнению договора третьих лиц. К ним обычно относят предприятия, обеспечивающие рекламу реализуемой недвижимости, местные органы власти, органы, выдающие разрешительную документацию (ДЕЗы, БТИ, паспортные столы ОВД, учреждения, регистрирующие договоры по купле-продаже недвижимости).

В обязанности заказчика входит личное (или через представителей) участие в подготовке и проведении сделки с недвижимостью и выплаты вознаграждения исполнителю за выполненную работу. Заказчик не должен разглашать конфиденциальную информацию по сделке и передавать право третьим лицам на оказание риелторских услуг, оговоренных в договоре.

Относительно личного участия клиенту целесообразно позаботиться о выделении собственного времени на участие в подготовке и проведении сделки с собственной недвижимостью. Иногда у клиентов возникает заблуждение, что эта большая работа с серьезной ответственностью может быть выполнена без их участия. Присутствие клиента в этом непростом процессе необходимо, что избавит всех от разных ошибок и упущений.

Помимо этого, стороны обязаны своевременно сообщать друг другу об изменившихся обстоятельствах, отвечать на запросы каждой стороны и надлежащим образом хранить документы, материальные ценности и денежные средства по договору.

При этом обе стороны не несут ответственности за обстоятельства непреодолимой силы (форс-мажорные обстоятельства), такие, как природные или иные катастрофы, военные действия, изменения общественного строя, налоговой системы и ее частей, других законодательных актов.

А.А. Шихмагометов отмечает, что ответственность сторон – это своевременное и качественное исполнение своих обязательств. Прежде всего, это касается исполнителя (маклера). Обязательно вписывается в договор, что агентство недвижимости отвечает:

– за сохранность (хранение, возврат) правоустанавливающих и иных ценных документов заказчика;

– за гарантийное хранение (при необходимости и возвращение) денежных средств заказчика или внесенной авансовой суммы;

– за юридическую чистоту сделки (или иных маклерских услуг);

– за соблюдение Закона РФ «О защите прав потребителей».

8. Цена объекта недвижимости. В договорах чаще всего отмечается, что цены отчуждаемой и приобретаемой недвижимости устанавливаются Бюро технической инвентаризации (БТИ).

Официальные цены недвижимости действительно по утвержденной методике определяются БТИ. Но эти цены не соответствуют рыночным, и перед клиентом всегда стоит дилемма: или зафиксировать в договоре купли-продажи официальные цены и платить меньше за оформление договора, или платить больше, но в случае судебной перспективы можно будет рассчитывать вернуть себе реально потраченные средства. Обычно рыночные цены фиксируют в дополнительном соглашении.

Как пишет О.Г. Курноскина, в соответствии со статьей 555 ГК РФ цена реализуемой недвижимости определяется в рублях (допускается указание цены на единицу площади, тогда цена договора определяется исходя из площади передаваемого недвижимого имущества). Допустимо определение цены договора в рублевом эквиваленте суммы, определенной в иностранной валюте или условных денежных единицах (ст. 317 ГК РФ). В таком случае цена договора в рублях устанавливается по документам фактической оплаты на день платежа.

9. Срок действия договора. В этом разделе договора указывается, с какого момента он вступает в силу и когда его действие завершается.

Здесь, напоминает А.А. Шихмагометов, необходимо указать дату (число, месяц и год) подписания договора и до какого периода он действует. Сроки могут быть до 1 месяца при обменах и более (до 6 месяцев или до 1 года) при расселении коммунальной квартиры. Но, как правило, большинство договоров по оказанию маклерских услуг заключаются на 1 – 3 месяца.

Договор может продлеваться при отсутствии нужных вариантов, задержке с выпиской-пропиской, из-за длительности оформления документов.

О сроках при заключении договоров следует помнить всегда и правильно их устанавливать.

ИЗ РИЕЛТОРСКОЙ ПРАКТИКИ

С. Жарков указывает, что неоговоренные сроки исполнения сторонами обязательств подвели одну риелторскую компанию, «попавшую» на несколько десятков тысяч долларов. Она перевела деньги строительной фирме, взявшей на себя обязательство построить жилой дом, в котором передаст две квартиры заказчику. Но срок передачи квартир был определен неточно и даже нелепо: «после окончания строительства». Прошли годы, но дом так и не был построен…



Специфика услуг риелторских фирм сказывается и при согласовании сроков выполнения работ. Сроки могут быть обусловлены успешностью проведения необходимых этапов работ, однако клиент при детальной регламентации своих требований имеет возможность фиксировать не только сроки исполнения договора в целом, но и сроки исполнения отдельных его этапов.

Когда такие сроки исполнения имеются в договоре, последствия их нарушения определяются законом. Ответственность может наступить уже при нарушении своевременности начала выполнения работ, а также при иной просрочке, когда становится очевидно, что своевременное исполнение невозможно. Клиент вправе назначить в таком случае новый срок исполнения либо потребовать уменьшения цены услуги или же расторгнуть договор. При нарушении сроков начала работ, предельного срока исполнения договора или назначенного клиентом срока закон предусматривает неустойку до 3% от цены услуги за каждый день просрочки (но без превышения стоимости услуги).

Как правило, ответственность за нарушение сроков регламентируется самими договаривающимися сторонами. Но клиентам риелторских фирм полезно знать, что закон запрещает включать в договоры условия, ущемляющие их права по сравнению с нормами, установленными самим законом.

10. Расчеты по договору. Здесь оговаривается величина вознаграждения, которое заказчик выплачивает исполнителю за оказанные им услуги.

При этом указывается количество банковских дней, в течение которых должно быть выплачено комиссионное вознаграждение. Заказчик из собственных средств или причитающихся ему за реализацию недвижимости оплачивает исполнителю оказанные им услуги и выполненные работы.

Окончательный расчет осуществляется при подписании акта сдачи-приемки работ, являющегося неотъемлемой частью договора.

11. Отказ от исполнения договора и порядок разрешения споров. В этом пункте договора на риелторское обслуживание говорится, что изменения, дополнения договора, а также его расторжение совершаются по обоюдному согласию сторон.

Здесь также отмечается, что заказчик не имеет права отказаться от исполнения договора, если он не возместит исполнителю документально подтвержденных расходов соответственно выполненной работе.

Если разрешение споров невозможно с помощью переговоров сторон, то порядок их разрешения определяется в соответствии с существующим законом.

12. В реквизитах сторон заказчик указывает данные паспорта и адрес постоянной регистрации, исполнитель – полное название организации, свой ИНН, почтовый адрес, наименование банка, номер расчетного и корреспондентских счетов.

Каждый договор, напоминает А.А. Шихмагометов, составляется не менее чем в двух одинаковых по содержанию и форме экземплярах. В заключение договора исполнитель и заказчик указывают свои точные адресные данные, подписывают договор, а исполнитель еще закрепляет его своей печатью, если он частный (индивидуальный) маклер, или печатью агентства недвижимости.

Законом устанавливается ответственность исполнителя за недостатки конкретно определенных договором услуг. Гражданин может предъявить требования не только на финальном этапе, но и в случае обнаружения отклонений от установленного качества в ходе оказания услуг. В таком случае он имеет право требовать либо безвозмездного устранения недостатков, либо соответствующего уменьшения цены услуг. Поэтому целесообразно сроки устранения недостатков предусмотреть в договоре. В этом случае отказ фирмы выполнить законные требования гражданина-потребителя по устранению недостатков, а также нарушение указанных в договоре сроков дает право расторгнуть договор и требовать возмещения понесенных убытков в 10-дневный срок. Неисполнение последних требований является основанием для судебной защиты прав потребителя. Кроме всех убытков, гражданин имеет право на компенсацию морального вреда.


7.5

Эксклюзивные договоры

Деловые отношения всегда предполагают взаимные гарантии, обязательства и то или иное их обеспечение. Агентства недвижимости клиентам обеспечивают социальные (участие в РГР, МАР, сертификаты и прочее) и профессиональные гарантии. Клиенты, в свою очередь, должны также располагать обеспечением своих гарантий и обязательств.

Договоры на риелторское обслуживание различаются типом операций с недвижимостью (приобретение, отчуждение), содержанием заявленных в договорах гарантий и обязательств, а также видами их обеспечения. Это и определяет форму взаимоотношений с клиентами. При этом обеспечение гарантий и обязательств может быть в виде:

– личной подписи клиента и фиксации его паспортных данных;

– переданных на ответственное хранение правоустанавливающих документов на объекты недвижимости;

– предоплаты риелторских услуг.

Бывает также четвертый, смешанный вид (наличие подписи, передача на хранение документов, предоплата).

Ключевым моментом, определяющим форму взаимоотношений агентства недвижимости и клиента, является его обязательство не привлекать к исполнению договора третьих лиц. Под этим подразумеваются другие агентства недвижимости и всякого рода посредники. Если же клиент дал такое обязательство, подписал договор, передал на ответственное хранение правоустанавливающие документы и (или) внес предоплату, то из исполнения этих условий возникает обеспеченный, илиэксклюзивный, договор. Если же договор обеспечен только подписью клиента, то он может быть отнесен к малообеспеченному, или обычному, договору.

Обычный договор может быть заключен с рядом третьих лиц, так как такие клиенты в соответствии с существующим законодательством не несут никакой ответственности за нарушение своего слова и за то, что они заставили агентства безвозмездно выполнять определенный объем работы. Такие клиенты практически никогда не сообщают своим партнерам об изменении своих обстоятельств (квартира продана, сдана). Однако и отношение у агентств к ним тоже соответствующее. Тем более что если одна и та же квартира продается сразу несколькими агентствами, они об этом узнают очень быстро, так как реклама жилой недвижимости осуществляется в одних и тех же профильных газетах и журналах и в межфирменной электронной сети. О том, что подбирается для покупки квартира с определенными характеристиками и «географией», тоже становится известно риелторам, только происходит это чуть позже.

Ни одно серьезное агентство не будет тратить время, силы и средства на работу с такими клиентами. Необходимо отметить, что практика заключения малообеспеченных договоров все же существует, и агентства недвижимости идут на это при условии предоплаты рекламных расходов, неподключения к исполнению договора других посредников и при надлежащем контроле со стороны риелтора, ведущего этот договор. Количество малообеспеченных договоров уменьшается с каждым годом, так как агентства, естественно, не желают работать без серьезных гарантий и обязательств.

Все чаще заключаются обеспеченные, эксклюзивные договоры, что свидетельствует о все возрастающем применении цивилизованных отношений на рынке недвижимости. «Эксклюзив» в переводе с французского означает исключительное право. В нашем случае это исключительное право агентства недвижимости на выполнение всего необходимого объема работ для совершения сделки. Между агентством и клиентом возникают действительно партнерские отношения, основанные на взаимном интересе и взаимной ответственности.



Обратите внимание

Риелтор обязан сам без напоминания объяснять клиентам некоторые «деликатные» моменты и преимущества эксклюзивного договора и не ждать, когда его спросят об этом клиенты. Это очень важно для характеристики риелтора, ведь речь идет о вполне естественном беспокойстве клиентов по поводу возможной утери правоустанавливающих документов, переданных на ответственное хранение в агентство недвижимости или о неправомерном их использовании с целью продажи квартиры обманным путем.

Эти опасения клиентов правомочны, и поэтому они должны владеть информацией, которая позволит им более доверительно относиться к агентствам недвижимости.

Прежде всего, это пункт в договоре на риелторское обслуживании об ответственном хранении. Клиентам следует сообщить, где и как будут храниться правоустанавливающие документы, получаемые от них, хранятся ли они надлежащим образом, с соблюдением всех требований безопасности. Это должно способствовать исключению возможности их утери по халатности сотрудников. Клиенты сами должны увидеть условия хранения их документов, тем более что там обычно хранится большое количество подобных документов других клиентов.

Если же в силу непреодолимых обстоятельств возникнет утеря документов, агентство недвижимости обязано их восстановить за свой счет.

Теперь относительно возможности неправомерного их использования. Солидные агентства недвижимости не станут разрушать свой бизнес и собственными руками уничтожать то, что с таким трудом возводилось много лет.

С другой стороны, если у клиентов возникают обоснованные подозрения в незаконности действий агентства, то у них всегда есть возможность обратиться к его руководству, в МАР и РГР, где работают комиссии по защите прав потребителей, а также в Роскомрегистрацию с запросом и наложением запрета на регистрацию сделки без личного участия собственников.

Обратите внимание, что эксклюзивный договор налагает обязательства и на клиентов. Они не имеют права вдруг передумать и в одностороннем порядке отказаться от продажи или покупки квартиры, а также повысить цену продажи или понизить цену покупки.

Заключение эксклюзивного договора несет клиентам следующие, очень значительные преимущества.

1. Действительное повышение уровня защищенности клиента от угроз и посягательств. Подлинники правоустанавливающих документов хранятся в агентстве недвижимости, и клиент теперь их не может потерять. Они не могут быть похищены или получены мошенниками с помощью обмана и угроз. Всем известно, что большие агентства недвижимости имеют сильные службы безопасности и используют многоуровневый (агент, менеджер, юрист, руководители агентства) контроль прохождения каждой сделки. Именно поэтому сторонники противоправных действий стараются избегать прямых противоборств с такими агентствами и их клиентами. С другой стороны, риелтор, который ведет эксклюзивный договор, постоянно беспокоится о клиенте и связывается с ним по телефону. И клиент всегда может сообщить риелтору о возникновении каких-либо чрезвычайных обстоятельств и попросить его совета и помощи, которую риелтор обязательно окажет.

2. Определение опытными риелторами предпродажной цены квартиры, что значительно уменьшит время нахождения ее в рекламе и будет способствовать экономии средств, затрачиваемых на нее.

3. Организация активной и гибкой рекламной поддержки в продвижении продаваемой квартиры на рынке недвижимости. Сюда входит реклама как внутри агентства недвижимости, среди больших коллективов риелторов, так и во всех профильных газетах и журналах и электронной межфирменной сети. Используются также такие методы рекламирования продаваемых и приобретаемых объектов недвижимости, как разбрасывание больших количеств листовок по почтовым ящикам возможных клиентов, расклеивание объявлений агентства на рекламных щитах.

4. Появляется возможность более быстрого поиска покупателя и реализации квартиры по максимально возможной цене. Эксклюзивные объекты можно продать по более высокой цене, так как покупатели понимают, что серьезные агентства, как правило, продают юридически чистые квартиры с тщательно проверенной историей. К тому же если покупателю предъявляются подлинники правоустанавливающих документов, то это на него действует успокаивающе. Ведь это означает, что с квартирой проблем не будет, а продавцы не изменят в последний момент своих намерений. За это покупатели готовы платить более высокие цены, чем обычно.

Продавцы экономят время и силы, поэтому сокращают число ненужных контактов. Обращаясь во много агентств, продавец попусту тратит свое время, объясняя и сообщая множеству агентов одну и ту же информацию. Поручив продажу профессиональному риелтору, он уменьшает количество «пустых», ненужных и рискованных контактов.

Главное при заключении любого договора – нужно быть очень внимательным. Не бойтесь показаться занудой и буквоедом. Ведь от этих документов зависит судьба всей сделки. Поэтому контроль здесь просто необходим. Тем более что теперь вы обладаете необходимыми знаниями и сможете отстоять свои интересы.



P.S В прочитанной книге вас, будущий продавец или покупатель недвижимости, неоднократно призывали обращаться при необходимости в агентство недвижимости. И вполне мог возникнуть вопрос, как поступит сам автор, если придется решать квартирный вопрос: обратится к риелторам или, вспомнив о комиссионных, решит самостоятельно реализовать свою недвижимость?

Ответ на этот вопрос есть, причем со следующим «жизненным» обоснованием. После восьми лет работы на рынке недвижимости и автору довелось побывать в «кафтанчике» клиента. Надо было выделять отдельную жилплощадь детям. Для этого необходимо было разменять имеющуюся квартиру. Это было очень «новое» и, прямо сказать, совсем не радостное ощущение. Одно дело, когда кто-то рядом с тобой волнуется и переживает за свою недвижимость, и совсем другое – когда это происходит с тобой.

В результате было принято решение пригласить своих друзей – профессиональных риелторов для осуществления этой сделки. Наша семья самостоятельно занималась поиском покупателей, а друзья-риелторы подбирали варианты квартир, осуществляли необходимые проверки и другие процедуры сделки. В результате все прошло удачно. Мы получили желаемые квартиры, а риелторы – свои комиссионные.

Но были и спорные моменты, иногда достаточно жесткие, ведь клиент, в лице автора, был «слегка» сведущ в технологии проведения сделок с недвижимостью и поэтому знал, что нужно спросить с риелторов и как заставить их провести нужные проверки и получить соответствующие справки и прочие документы.

Вы спросите, зачем же вообще было приглашать других профессионалов!? Дело в том, что важность положительного решения данного конкретного квартирного вопроса была несоизмерима с «потраченной» суммой на комиссионное вознаграждение. Зато так вероятность допущения ошибки снизилась как минимум вдвое, если не больше. Ведь все шаги и спорные моменты, которых в каждой сделке предостаточно, было с кем обсуждать.

Вот вам факт из личной практики, только уже не риелторской, а клиентской. Так что настоятельно советуем последовать этому положительному и непридуманному примеру.

И еще. В книге мы рассмотрели много важного материала, который следует использовать при поиске агентств недвижимости и риелторов. К этому можно отнести более 20 вопросов, которые следует задать представителям агентств недвижимости для установления уровня их «благонадежности», описаны критерии выбора агента, сведения о достоинствах и недостатках участников рынка недвижимости, дана характеристика юридической «чистоты» реализуемых объектов недвижимости, особенности заключения договора на риелторское обслуживание и многое другое.

Старайтесь соблюдать предложенные правила и следовать советам. Все, что написано в этой работе, сделано именно для того, чтобы клиенты на российском рынке недвижимости стали более грамотными и скорее превращались в настоящих работодателей, которыми они и являются на самом деле.

Удачи вам в решении вашего квартирного вопроса!
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Tpranaxu

Hastiume KyXHH HEZOCTATOUHOTO PA3MEPa

oGnapyakers
IIyri yCTpasennst | PeKoHCTPYKLIS KEapTHDE 1K 3aHHs
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HeABHAIMOCTH
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Boavowmbie
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10. KOMHATE PACIIONIOKENb TPAMUANHKON.. T.. OAHA PAZOM C APY-
IO, M BXOZ B HHX 13 OAHOTO LIHHNOTO KOPHAOPA

Hprumis
nosnens

OCOBEHHOCTH HPOEXT AQHHOTO A2

Bausune na
noTpesuTe h-
ciie croficTia

HA/IHUHe WIHHHOTO, 3393CTYI0 T0CTATONHO YIKOTO KOpH-
10pA CHIBKAET BOSMOKHOCTE, HCHOMHIOBAHIS TIOMATH
KODHIOPA /113 YCTAHOBKH HEOGXOIMMOF MEGETH H IDHEO-
T K e1te GOBIENY €10 CY/KEHHIO TDH HATHAHH MEGEH
(IKachon, MOJIOK), MTO MOKET He TONHKO SATPYAHATE PO~
XO1L, HO H HOBHILIATH OMACHOCTH TPABMATHIMA

oGnapyakernst

VaKiit KopuAOp

Tyru yerpanens

TI0/1125 PEKOHCTPYKLLHSI KBAPTHPH WIH 342k

Cumzkenne
Hen oGBeRTa
HeABHAMMOCTH
B HipouenTax

o 10%

Boavobie
AocromcTra

Oreyremyior

Ipuveuanne
(BoswownocTs
cyaeGuon

HiepcnexTHyL)

He yeraoneno

11, VII0Bast KOMHATA € Tpevst 1 Goslee OKHaMM

Hprumis
nosnens

OCOGEHHOCTH NIPOEKTA AAHHOTO 3jaHMs, CTApHEHHIE
XVII—XIX CTOMETHS HOCTPOKM € GOMBLIMM KOTHUECT-
BOM OKOH

Bausune na
noTpesuTe h-
ciie croficTia

VMEHBICHHE IIOMATN /U5 YCTAHOBKH HEOGXOHMO Me-
GEi, TAK KIK A1Be 1 GOIee CTeH KOMHATH «1PEpHBATCss
TIpoEMaMH OKOH
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TlyTH yeTpane-
e

KOHAHLHOHHPOBAHHE BO3AYXA, YCTPAHEHHE HCTOUHUKOB,
3AITHI- 7IEHOCTH, TEPMETUIALHS PO~ HIBOACTBEHHHIX IPO-
ueccos

Cumxerne
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

10—5%

Boavomibie
AocromncTra

Oreyrerayior

Tpnveuanne
(BoswownoCTS
cyaeGuon

nepcnexTinL)

Cu. HegocTaToK Ne 5

7. Hopsrmenuit

YPOREHE WIYMa B KBAPTHPAX

Hprumis
nosmens

TIDHUMHAMH TOBHILIEHHONO YPOBI WYMA SBIAETCH Pac-
HIOMOAEHHE JOMA BO/H3M ABTO- HKENEIHOTOPOKHHIX Ma~
FUCTDAEli, TPAMBAIHEIX. MyTefi, MPOMHIIIEHHLY TP
FIDHSTHL JKETESHONOPOKHHX TORAPHHIX CTAHIMIE, CTPO-
HTEMBHEX MIOMATOK, MPOXOKIEHHE HAX AOMAMM WK
BGHIM 1X TPACC BINETA ¥ NOCAKH BOIAYIIHOTO TPAHC-
nopra

Bausune na
noTpesHTe H-
cie cnoficTia

‘HapyieHiIe THIIMIEL, COMIANIE ¥ TOAEH CTPECCOBHX CO-
CTOSIHI, BOSHUKHOBEHHE XPOHHUECKHX 32607EBaHmit
OPraHOB CMyXa, HEPBHOI CHCTEMEL YXYAMEHHE COCTOS-
HUS 3I0POBbSL. HATMUME 2BADUIT W TPABMATHIMA, GOTTEE
6hicTpoe paspymerive JmanHit

Hpranakn
oGnapyakers

HAIIE WyMa, HMEpENHE YPORH WYMA € HOMOLED
CHeIHAILHAX YCTPOCTS (IIYMOMEpOB)

Ilyri yerparte-
e

TIpHMEHEHHE 3BYKONSOMLIH HCTOMHHKOB UIyMa (3arpa-
FTEbHEE WHTH HA MATHCTDA/IIY, FEPMETHIALIS HCTON-
HUKOB myM2), 3 TAKKE

KBADTHDHI (ABOMHBIE PAMH, CTEKIONAKETH, PUMEHEHIE
SBYKOMAOMSLMOHHELX MATEPHATOR). TIEperoc MeTout-
KOB 1IyMa 31 MPENETE WO/ 30HH, HCTIONbI0BANTE M-
AVBHAYATHHEX CPEICTE SAIIMTE (HAYWHAK, GepyIi)

Cumxerne
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

1o 20% 1 Gonee

Boavoibie

OTCYICTEYIOT, OAHAKO PHENTOPY HEOBXOAMMO YHECT Ha-

ZOCTOMNCTBA | /IHUHE HEGOTHLONO KOMHHECTRA MOTE CPEN KIHEHTOR,
KOTOpHI, 10 WX C/IOBAM, <HE BHHOCST THIIMHb
Ilpuveuanie | B HACTOMmEE BPEMS 3AKOHOIATENPHO SATIPEILEHO <TTpO-
(BO3WOKNOCTS | HIBOMITE» WM TOCTE 23 HACOB, OIHAKO 51O OTHOCHTCH
cyze6oit TOTHKO K <BDEMEHHEIM> WyMaM, CYIEGHas NEpCriexTHEa

nepeneTHRL)

BIIOJHE peankia
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25. Pacnioiouen e A0Ma H ABOPA PAIOM C IPOMBILLICHHBINH
npeanpusTHIMIL

Hprumis
nosnaens

OCOBEHHOCTH TPAAOCTPOHTEECTEA

Bausune na
noTpesHTe H-
cie croficTia

TIOBHILIEH A 3ArA30BAHHOCTE, SANELIEHHOCTE, WYM, BI6-
pauns, pazHaums

Hpranakn
oGuapyakerst

TIOBHIIEH kT YPOREHE SAr30BAHHOCTH, JANLUIEHHOCTH,

Ilyri yerparte-
e

BHHOC NPOMBIIIEHHELX TIPEATIPHATHIL H3 KHIO SOHH
ropoxa

Cumkere
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

110 20% 1 Gonee. JUist IHMEPA CTONT CPABHUTE LEHEL Ail-
kst & KanoTse i CepepHoM MegBeaxone

Boavoibie
AocromncTra

Oreyrersyior

Tpnveuanne
(BoswownoCTS
cyaeGuon

nepenexTHuI)

BOIMORHOCTS CyReBHOM eperiexTHED.

26,02 -BAIXORAT: 112 TOPIERYFO CTENY PACIONOAKEHHOTO PAOM

Aoma

Hprumis
nosnaens

OCOBEHHOCTH TPAAOCTPOHTEECTEA

Bausune na
noTpesHTe H-
cie croficTia

TIOHIAEHHAs OCBEILEHHOCTE, I0BHILEHHAI PICXOL 3/1EK-
TPOSHEPTHH, CHIKEHUE SCTETHUCCKIX TPEGOBAHHIT

Hpranakn
oGuapyakerst

Bigus ok

Ilyri yerparte-
e

PEKOHCTPYKLMS 242t

Cumkere
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

Ho7%

Boavoibie
AocromncTra

Oreyrersyior

Tpnveuanne
(BoswownoCTS
cyaeGuon

nepcnexTiyL)

He yeraoneno
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8. Harnure wyva v BHGPALIH B KBAPTHPAX

Hprsni
nospens

IpmKerme KaGHHL TTA, OTKPHEAHME 1 SAKDHBAHHE
METATIHNECKIX Apepeit mdTa. TTOIOGHHMI TTaMI
elne OCHAIMEH LEHII Pl IOMOB TOCTPOMKH 110 60-X ro-
2108 XX croneris

Bausme na
noTpesHTe H-
cite cnofictia

‘Hapylienie THIIMHE, COYIANME ¥ TTOZEH CTPECCOBHX CO-
CTOSIHI, BOSHUKHOBEHHE XPOHHUECKIX 52607EaHmit
OPTaHOB CNyXa, HEPBHOI CHCTEMEL. YXYAIEHHE COCTOS-
HIS 310POBES, KehOPMALIS HECYIHX KOHCTDYKIIMIT

Hpnanai
oGHApyKenHs

'HAJIHUME WYMa H BHOPALIH MPH ZMKEHIH 1 OCTAHOBKAX
MGTA, MOSEIEHHE TPEIMH B CTEHAX, HA NOTOMKe, Nepe-
KOC IBEPHEIX H OKOHHHEX NIPOEMOB, HATHUHE OTKDHBAIO-
IIXCH HADYIKY METALTHNECKIX fBepeit Ao, HHop-
MAL COCEXER, COTPYAHIKOB KOMMYHATHHBX CIYAG,
DTOT HEZOCTATOK MPOSBTSETCS B OCHOBHOM B HACH <ITHKs
FIDH YXOA€E YTPOM GOMTBION MACCH AHTBLOB Ha PAGOTY 1
FIDH JIX HDHXO/IE BEUEPOM IOMOI, H3MEPEHHE YDOBH 1y~
M C NIOMOIIIO CHELHABHEX YCTPORICTS (LIyMOMEDOE)

Ilyru yerparte-
s

VCTAHOBKZ MHTOB COBPEMEHHEX KOHCTPYKLIT

Cumkenne
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

20—30%

Boavownbie
AocTomncTra

Oreyrersyior

Tpuveuanne
(BoswowmnocTs
cyaeGuon

nepcnexTiy)

Peaiias BOIMOKHOCTS CYIEGHOI MePCHeK T

9. HaTiuse BHGPALIH HECYIINX KOHCTPYKIIHI KBAPTHPH H 10MA

Hprsni
nosmens

BIIH30CTS JKEESHOMOPOHEX MATUCTPATEI 1 METPOTIO-
nmrena

Bausme na
noTpesHTe H-
ciute cnoficTua

‘HapyieHHe YCTOMUHBOCTH JAaHHA, JOMALHETO HMYILec-
T8, GOrtee GHCTPOE pAIpymIeHtIe JTAHMIL, MOBHIEHHE
YPOBHSI 536071EFAEMOCTH HACETIEHIS

Hpnanai
oGHApyKenHs

TIEpHOMHNECKAS BIGPALINS MEGETH H ADYTHX IDEIMETOB B
KBapTHpe, CTeKom, HiopMaLHs Cocenert

Ilyru yerparte-
i

PEKOHCTPYKLINS S1QHIE C PHMEHEHHEM BHOPOTACAIIX
MATEPHA/IOB, MePEHOC 31AHHSL H3 30HH BHOPALIH

Cumkenne
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

30—50%
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Hprsnas
oGuapyakerst

Barpasmenne 1 5AGMBANNE BEHTHISHONHHY PEWETOR
HILTEO, TP3BIO, KOMOTHO, OTCYTCTBHE TATH BOIYXA 1IDH
TOAHECE N K DetmeTKe ropsimedt CIIMUKH, Onpoc coce-
2ef1, 0CMOTp X KEapTHp

Ilyru yerpare-
e

PEKOHCTPYKLIS! H PEMORT BEHTIISLIHONHOM CHETEME!

Cumxene
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTaX

10%

Boavoibie
AocromncTra

Oreyrersyior

Ipuveuanne
(BoswownoCTS
cyaeGuon

nepcnexTinL)

BOIMOKHOCTS Cy1€GHOM NIepenekTHEH

21. Hapyluerie repMeTHUHOCTH COEANHHTEBHEX LIBOR IUIHT CTEH
NAHEALHEIX U GIOUHELX A0MOR

Hprunis
nosmens

Hapywenie TEXHOIOTH CTPOHTENECTEA, PHMEHEHIe
HEKOHMLNOHHEIX MATEPHAOR.

Bamstne na
noTpesHTe H-
cie cnoficTia

CHIDKEHHE TEMNEPATYDH BOSAYXA H TIOBHIIEHNE BIAK-
HOCTH B KBAPTHPE, OCOBEHHO B OCEHHE-THMHNI IEPHOT,
yBeluer e MPOCTYAHX 3aG0/ERaHMit AIITHLIOB, NOSH-
IEHHE TECEHH, 10PA MEBETH 1 ADYTHX IPEAMETOR

Hprsnas
oGuapyakerst

TIOHIAEHHAS TEMNEPATYPA 1 OBMIEHHAS BIVKHOCTE B
KBAPTHPE, I10X0 3AKPHBAONINECH OKHA ¥ ABCPH, TPELIH-
HEL B TOTO/IKE 1 CTEHAX, ClIEH NPOTEUEK 1 3ArpAsHeHIe
crenunon

Ilyru yerpare-
e

VBEITUEHIE TEPMETHUHOCTH COEANHITENLHEX WEOR 11/
FUIH KATHTRLHE PEMORT

Cumxene
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTaX

Bonee 15%

Boswoibie Oreyrersyor
ZocTomncTBA

Ipuweuanie | PeaTbas BOIMOKHOCTS CYIEGHOM EPCTIEKTHEL
(BoswosmocTs

cyze6oit

nepeneKTHRL)
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7. Hannune yakoro KOpHAOPA (npodannceniie)

Hpnana
oGHapyserns

Hauliuie y3Koro KopHaopa

Iyru yerpanens

PEKOHCTPYKLIHS! KEADTHPH WIHM J1aHHs

Cumkenne
uen oGLerTa
HeARHAMNMOCTH
B npouenTax

He Menee 10%

Boavownbie
AocTomncTra

Oreyrersyior

Tpuveuanne
(BoswowmnocTs
cyaeGuon

nepenexTHuLY)

He yeraHomeHo

8. I1omans npuxomei wenee 3 Kkb. M

Hprsni
nosmens

OCOBEHHOCTH IPOEKTA AAHHOTO 3AAHIS

Bausme na
noTpesHTe H-
cite cnofictia

PeaKoe CHIBKEHHE PIIMEPD M IUIOWMAAH NEPEMEILEHTI
VYAMWEHHE BO3AVIIHOTO PEANNA, YMEHBUIEHHE KOMee
153 HEOGXOTMMOII MeSerH, SATPYIHEHNS IPOXOIA 1 10~
BHILICHHE ONACHOCTH TPABNATHIMA

Hpranakn

Haliie IPHXOAEN HEAOCTATONHOTO PAgiepa

oGHapyserns
Iyri yerpaners | PeKOHCTPYKLIS KBapTHDEL K 3aHHs
Cumkenne oree 10%

uen oGLerTa

HeARHAMNMOCTH

B npouenTax

Boavownbie
AocTomncTra

Oreyrersyior

Tpuveuanne
(BoswowmnocTs
cyaeGuon

nepenexTHuLY)

He yeraHomieHo

9. Kyximn vetiee 6

KM

Hprsni
nosmens

OCOBEHHOCTH IPOEKTA AAHHOTO 3AAHIS

Bausme na
noTpesHTe H-
cite cnofictia

PEGKOE CHIKEHNE PAsMEpa PABOUETD NOMELIEHHS 1 ILI0-
LA TIEPEMELIEITS AIBLOB, YXYAWEHHE BO3AVIIHOTO
DEAIMA, YMEHBLICHHE KO/HUECTEA HEOSXOLMMOM MEBEI
SATPYAHENHE IPOXOLA H NOBHILIEHHE ONACHOCTH TPABMA-
TH3MA 1 nowKapa
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5. Bricokas saras:

OBAHOCTS BOJAYXA B KBAPTHPE (npodanNenite)

Hpusnaxn
odmapyxernms
(npodanwcerue)

KOHANMORHpOBANHS BO3IYXA. MEopMaLits coceneri
COTPYAHHKOB KOMMYHATBHbIX CTy&G, BpAueil, myGIiKa-
it B CMH, ONIDEAENEHNE MECTONIONOAKEHNS YKAIAHHHIX
BHIIIE HCTOUHMKOB JArPS3HEHHS H H3YHEHHe MPeoiana-
fonelt posi BeTPOB

Ilyru yerpare-
e

HEOBXOMHMO KCTDEHHOE H PEATHHOE YHACTHE TOCYAP-
CTBA, 1333 MPAMOTO MOMYCTHTELCTEA KOTOPOTO YHHNTO-
KAETCH SKOMOH HALIEH CTPAHH, KORINUMOHMPOBIHHE
BOJIYXA. YCTPAHEHHE HCTOHHKOD SAraIOBAHHOCTH 1 HC-
HOMES0BAHIE OMHCTHEX CHCTEM TIPH BLIGPOCE POAYKTOD
CTOPAHIA B BOSAYX. HCMOMKOBAHNE SKOMO~ THYECKH WHC-
TOFO TOMIHEA, KOHTPOIS HCMPABHOCTH ABTOTPANCHOPTA

Crmernme 15—20%
et o6 beRTa

HeABIKHMOCTH

B npouenTax

Boawosmbie Oreyrersyor

ZAocTomcTRA

Ipuweuarie | BOIMOKIb CYIEGHE HCKH IPEATPHATIAN, NIPEBHIIAI0-
(BO3WOKNOCTS | LI YPOBEHH MPEREBHO AOTYCTHMELX BHGPOCOR 5arpsia-
cyze6uoit HSIOUI BEMECTS, TAKKE BUHOBHHX CEXYET HCKATS Cpe-
HEPCMEKTHBE) | AH NPEACTABITE e BIACTHEIX CTPYKTYP, CYAO, 4HHOBHH-

kOB, BH3HECHEHOR

6. Bricokast sams

IeHHOCTE B KBAPTHDE

Hprsnis
nospens

PaCIONOKENHE TOMA BHAN MPOMHIIEHHEX NPEITpH-
ST (LEMEHTHEIE 1 KHPITHHHbE 3aBOH, OTKDHITHIE KAPh-
€pH), CTPOHTENLCTEO ZOMOB H OTCYTCTBHE HEOGXOTIMOIT
‘OUHCTRH Y/IHL H HDOMHULIEHOTO ABTOTPAHCTIOPTA B YC-
nOBHAX oo

Bansne na
noTpesHTe H-
cite cnofictia

VXYHmeH e BO3IYIHOF CDEMH KBADTHDH, OTPHIATEH-
HOE WINSHHE KA COCTOAHME 3TOPOBKS H HEIOMYCTHMEIT
POCT MOCTYHHIX, NETOUHELX (BOCTIATEHHE IETKI, GOt~
XHTHL, ACTMA) 1 OHKO/IOTHUECKHX 32607eBaHMI Hacee-
Fus, 0COBEHHO feTedt

Hpnanak
oGHApyKenHs

HAJHUME METKOF ITHUIH HA CTEHAX S1AHML, CTEKIAX OKOH,
TPOTYApAY, IBOPAX, EPERbSIX, TPABE, OTCYTCTBHE OTKDH:
THIX OKOH 11 DOPTOMEK, JAKTEEHHEIE B BECEHHE-IETHNIT
TIEPHO OKHA KBADTH, HATHUME GOMBIIONO KOMHUECTBA
BO3IYXO3260PHUKOR 1t KOHIMLHORNPOBAHIS BOIIYX.
UHOPMALMA COCEIEli, COTPYAHHKOR KOMMYHANLHEX
CHYAG, Bpatelt, KaHHEE COC, SKOTOTHIECKHE MATEPHATE
B CMI, OpEREIIeHIE MECTONONIOKEHNS YKITAHHHX Bite
HCTOUTHKOR 3arpasHenis i HayueHme npeosnammomet
POt BeTpOB







_07.png
Boavoxune
AocromncTra

Oreyrersyior

Tpnveuanne
(BoswownoCTS
cyaeGuon

nepcnexTinL)

Peaihias cysebHa NepereKTi

10. Hammune nios:

BILICHIOTO YPORIS PAAHALII

Hprumis
nosmens

CTPOMTELCTHO JTaHMI HA MECTE 32XOPOHEHHIS PATHOAK-
THEHHIX OTXOMIOB, GMH3KOE PACTONOKEHHE HCTOSHNKOB
PATMAII (MPOMHIITEHHOCTS, ATOMHHE SMEKTPOCTaH-
L, TPOGHTLHEE HAYHHO-HCCTE TOBATENILCKIE HHCTHTY-
‘THi, XPAHITHINA PAIHOAKTHEHEX MATEPHATIOB W PATHOIK-
THBHEIX OTXOZ08)

Bsune na
noTpesHTe H-
cie croficTia

VXYLLEHHE 310POBES KITHLIOB, BOSHHKHOBCHHE OHKONIO-
FHECKIX 360NEBIHIIT

VIHTEHCHBIHIT POCT SEMEHHX HACURICHNIT BO ABOPAX 1

OGAPYKENHS | HA ML, KATOGH KHIBLOB B ODrAHN WIACTH, JAHHHE
CHC, MOTMMMHIK, YUPERICHHI THTTA <[IPOTORS, HIMEpe-
HUE YPOBHS PATMALIH C MOMOIIbIO CTIEIMATBHAX YCT-
DOFICTB, B TOM uHCIe CHeTuMKa [efirepa

Tty TIpaKTIECKH OTCYTCTYIOT

yerpanenst

Crnxerme onee 50%

Hernt o6 beKTa

HeABIKIMOCTH

B npoenTax

Boswombte Henoamomms

AocTomncTBA

Tlpuvenanme | Peatias CyeGHa NEpCrexTia

(BoswosmocTs

cyze6oit

nepeneTHRL)

11 Hopnimensn

71 YPOBEHE PAAHALLIH B KDAPTHDE

Hprumis
nosmens

VICHOME30824HE H CTPOMTEECTAE Wk PEMONTE CTPO-
MITEIBHEX MATEPHAIOR, COLEPAALIX PAIHOIXTHEHEIE Be-
IeCTE WK 3apAKERIHE pagHALMEN

Bsune na
noTpesHTe H-
cie croficTia

PeaIbHAs YTPOIA BAO0POBEI0 KIELOB

Hpranakn
oGuapyakerst

VIHTEHCHBIHI POCT ZOMAIWHMX PacTeniii, yXymmerie
CAMOUYBCTBHS AIVTBLIOB TOCE TEPEEIIA B TAHHYIO KBAP-
THDY, 1arHEIE COC, NOMHMKIMHIIK, YUpEATCH I THIA +T1pO-
TOHs. H3MEDEHHE YPOBHS PAIMALMI C TOMOIIbO Criettit-
ILHEIX YCTPOFICTE, B TOM WHC/IE CUETUHKA Tefirepa
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18. 3aTOILICHHE HIKETCKALIIX KBAPTHP (NP0JGINCEHIE)

Cumxenne 1o 20%
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

Boavownbie Oreyrersyior
AocTomncTra

Iipuwenanie | BOIMOKHOCT: CyIeGHOM MepCrekTHBE
(BoswosnocTs

cyze6uoit
nepcnexTHBE)

19. HATHU e ATPECCHBHDIX HACEKOMEBIX (DHIKHX MYDABLED, KIONOE,
610X, TADAKAHOB), A TAKAE TPHIYHOB (MBIIIEF, KPHIC)

pmamin BETXOCT, 312HMs, HADYMICHHE TEPMETHIALNN MEAIy-
nosmTenst STAKHLIX MePEKDHITHIT

Bmsimme na 'VrDO32 3APAKEHIA KIITLLOB GOTIEIHAMH, TIEPEHOCHMEMH
HOTPEGHTE - | HACEKOMBIMH H KHBOTHEIMI

cxne cpoficTna

Hpusnaxn Hastume ArpecCHBHbIY HACCKOMEIX. KHEOTHELY, X ek~
oomapyxenns | it

IlyTi yeTpane- | TIpHMEHeH e OTPas, KAMHTATLHE PEMONT 1 PEKOHCT-
st pyKuHs 37asms

Crmene Ho15%

et o6 beRTa

HeABIKHMOCTH

B npouenTax

Boswozmbie Oreyrersyor

ZAocTomcTRA

Iipuwenanie | BOIMOKHOCT: CyIeGHOM MepCrekTHBE

(BoswosnocTs

cyze6uoit

nepcnexTHBE)

20. Hapyluerie BO3AYINHOTO PEKIMA KEAPTHPEL

pmamin Hapyuenie paGoTH BEHTIIALHONHOM CHCTEMEH S1aHIS
nosmTenst H13-32 52COPEHIIS BO3AYXOBOTOB MBUTHIO, TPSI3LIO, METKHMIT
KHBOTHEIMH, HACEKOMBIMH, BHXOTd W3 CTPOS MEXAHHI-
MOB, HECAHKLIHIOHPOBAHHOE MEPEKDHITHE BOIIYXOBOIOD
KITBLAMH DM PEMOHTE i 1IEPETIAHMPOBKE KEAPTHPEHL

Bansne na VXyJlueHHE BOJIYIHOTO PEXUMA B KEAPTHPE, AYXOTA,
HOTpeSUTEE- | <ClHepTEIis BOIAYX
ckme cpoficTna
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Tpusnaki
oGuapyakerst

KOMHATH KpYIOFt OPMEL

Ilyru yerparte-
e

PEKOHCTPYKLIS T4kt

Cumkere
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

o 5%

Boavoibie
AocTomncTEa

HEOGHUHOCTE, OPHTHHAILHOCTE KIUIHILA

Tpnveuanne
(BoswownoCTS
cyaeGuon

nepenexTHuI)

He yeraoneno

14. CvesnIe Ko!

MIATEL 110 GOpME COCTOSIIHE I3 ABYX HPIMOYTOTH-

HHKOB, IIpHYEM 0ZHH GOThIIE APYTOTO

Hprumis
nosmaens

OCOBEHHOCTH NPOEKTA JAHHOIO 3AAHI. VMeHbleHie
IUIOWAH YCTAHORKH MEGENH, 3ATPYAHEHHSI [IPH PEMOHTE

Bausne na
noTpesHTe H-
cie croficTia

VMEHBWEHHE WIOWAAH YCTAHOBKH MESEI, JATPyAHEHIS
1pi peorte

Hpranakn
oGuapyakerst

VK2GAHHEIE KOMHATH

Ilyru yerparte-
e

PEKOHCTPYKLI T4kt

Cumere
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

o 5%

Boavoibie
AocTomncTEa

Oreyrersyior

Tpnveuanne
(BoswownoCTS
cyaeGuon

nepenexTHuI)

He yeraoneno

15. OTCYTCTRIE OKOH B KOMHATE

Hprumis
nosmaens

OCOBEHHOCTH IPOEKTA AAHHOTO AAHIS

Bausune na
noTpesHTe H-
cie croficTia

OTCYICTHIE ECTECTBEHHOTO OCREIEHII YXYALAET CAMO-
UYBCTBHE W 3PEHHE KIILLOB, COIAAET TIPEATIOCUIKI K
K12yCTpO(oBIH (B02HH JAMKHYTOFO IPOCTPAHCTE)
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Hpmsnakn
obuapy: e

Hecranzapras Gopua okor

Ilyrs yerpane-
st

Jlownazka e ¥ 3aMena okow

Cimkenne
uent oGbexTa
neaBmKHMOCTH
» IIpouenTax

o 7—10%

Bosvozie

'HEOBHIUHOCTE H OPUTHHATBHOCT, AU

ZAocTomicTBa
Iprveuarme | BO3MOKHA CYIeGHI NEPCTIEKTHEA, TAK KAK TIPH HHOMWIEH-
(BOSMOIOCTI, | HOCTH OKOH TPEGYIOTCH BECEMA SHANHTE L HEIE SATPATH HA
cyaebitort KQUHTAILHBIT DEMONT I 3aMeHY,

neperexTHBL)

6. OTCYTCThYET PAIpEIINTE LA TOKYMEITALLI 112 IPOBEACHITYIO
BAACTLIANH KBAPTHPL TIEPEILIANNPOBKY.

Hpmusin HEZOCTATOHEII YPOBeHh 3AKOHOMOCYIHOCTH BIAAET-
nosmrens 11eB KBAPTHPH

Bsstine na HEOGXOIIMOCTS CAMOCTOSTEIBHOTO, ATHTEBHOTO 1 10~
HOTPEGHTE- | POrOCTOAIIEr0 OGOPM/IEHHS PAIPEIIEHIS HA TIEPErTati-

cKite croiicTna

POBKY BO BIACTHEIX CTPYKTYPAX HA MM NIOKYNIATENL, €10
OTBETCTBEHHOCTS 32 TEEMTARNPOBKY MPH TOKYIIKe Jati-
HO¥I KBADTHDHI 63 PAIPEIHTENBHO ZOKYMEHTALIIH, De-
THHA BOIMOKHOCTE BHITTATH ITPAOB 32 CAMOBOTBHYIO
HEPENIAHNPOBKY, TPYAHOCTH HAXOKACHIN 3AKOHOIO-
C/VIIHOPO MOKYNATE s KBAPTHPH C HEAOCTATONHO OOp-
MJIEHHHIM ZOKYMEHTAMM 1M MPOSOKA KEADTHDH 10
cumKerHON et

Hpuamazn
obuapy: e

HHIME CIEn0B NEPENIAMPOBKH 1 OTCYTCTBHE paspe-
wTenLHOM JORYMeHTaII

Ilyrs yerpane-
st

OopMIEHHE paspemenit Ha NPOBELENHe Teperai-
DOBKH B COOTBETCTBYIOUIIY MHCTAHIITX

Cumxenue Boutee 15%, 316Ch HEOBXOLMMO YUECTh DHHAHCOBLIE H MO-
eHE OGHEKTA | PRIbHEE SATPATE HA OOPMIEHHE PAIPELIERHS 1A TEpe-
HEABHIANMOCTH | ILIAHHPORKY

» npouenTax

Bosmowmme | Orcyrersyior

Aoctommcrna

Ilpuyeuanue BO3MOJKHA CyAEBHASI TEPCTIEKTHE

(voavozoCTh

cyaeGuon

neperexTinL)
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1. PACIO/IO/KE HHE KBAPTHPHI HA IIEPBOM STAKE.

Hprsni
nospens

OCOBEHHOCTH MHOFOSTIKHOTO CTPOHTELCTE

Bausne na
noTpesHTe H-
cite cnofictia

CHIDKEHHE YPOBHS GE30MACHOCTH 1 KORDHICHLHATHHOC-
TH IOAHBAITHSL TOBHILIEHHAR BOIMOKHOCTS KBADTHDHEX
KDaK, UACTHUHOTO 1M JKE TIOMHOTO DA3PYMEHHS OKOF
¥ CTEH TDY30BHIM TPAHCTIODTOM WIH MO TbMH, MOBbIEH-
Hbiil YPOBEHb SArA30BAHHOCTH 1 SAMHUICHHOCTI, YXyme-
HHE COHENHOTO OCBEILIEHS, TOBHIEHHHIT PACKOX I7eK-
TPOSHEPTHI HA ZOTOMHITENLHOE OCBemeHNE.

Hpnanai
oGHApyKenHs

HaIHe ABepet H OKOH KBapTHPH 1A IEPBOM STIRE

Ilyru yerparte-
e

OCHAWEHUE OKOH META/LIHUECKIMI PEWETKAMI, BHYT-
PEHHUMU CTABHAMM, KOHIHUHOHHPOBAHNE BOSAYXA, HC-

HHOJIEI0RAHHE HCKYCCTEEHHOTO OCREIEHIT

Cumzxenne
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

Boree 25%
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17. 3aTOIUIENHE HOABAILHBIX OMEIEHHIT

Hprumis
nosmens

BAMIOCT NOATONBEHHIX BON, HEHCHPABHOCT, (BeT-
XOCTS) BOROMPOBOZHHIX  KAHATHIALMONHAX TDY5

Bausune na
noTpesHTe H-
cie cnoficTia

TIOBMINEHHA BIAKHOCTE 1 TEMIEPATYPa & HOABUIAX 1
TOBe31E MPHBOIAT K HAMOKHHIO CTEH, OGOPYIOBAHI,
MEBE/IH, HOABIEHHIO IIECHEROTO TPHGKA H HX HOPYE, 10~
BHILIEHHOE KOTHUECTEO KOMIPOB, BOIMOKHOCTE 3607€-
B2, MCTOURHKAMH KOTOPHIX SESOTCS! KPOROCOCYLIME.
HACEKOMIE, OTPHLATENLHOE WINSHHE HA COCTORHHE 310~
DOBE KHIBLIOR

oGuapyakerst

TLI0XO0i1 321X, MOBHIEHHA BIAKHOCTE 1 TEMITEPATYPA B
HOBE31E. OCOGEHHO B OCEHHE-SMHHI TEDHON, CTeEt
TUteCeHH 1 PO CTEH, TPOBATH 1 AMBL B TTOWBE BOKPYT
SIAHMS, HUTHAHE 5AGOMONEHHEX YUACTKOB MECTHOCTL,
HMHEDOPMALI COCEAEN  COTPYAHMKOD KOMMYHATHHEX
cyx6

Ilyru yerparte-
e

KAIMTa/ bl PEMOHT HIOABIOR, BOONPOBOLHHY 1 Ka-
HATHIAMOHHEX TPY6, G0PHGA C OITOKOM MOATIOUBEH-
HEIX BOT (LEMEHTHOBAHHE, ADEHAK)

Cumzkenne
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

1o 20%

Boavomibie
AocTomncTEa

Oreyrerayior

Tpuveuanne
(BoswownoCTS
cyaeGuon

nepcnexTiyL)

BOIMOKHOCTS CyI€GHOM NIepenekTHES

18. 3aTOILIENNE HHZASICKAIX KEAPTHD

Hprumis
nosmens

HEHCrpABHOCTD (3HOWIERHOCTE) BOLONPOBOTHEX M Ka-
HATMIAMOHHEX TPYG, BETXOCTS MEKIYSTUKHBX repe-
KpuITHiT

Bausune na
noTpesHTe H-
cie cnoficTia

HaMOKAHHE 1 TIOpHA, CTEH, OGOPYIOBANHIS, MESEH, OB~
MEHHE IECHEBOTO TPHGKA, OTDHUATENLHOE BIMSHHE H
COCTORHME FIOPOBLA KITELOB, HEOGXOTUMOCTD S2TPaT
H2 PEMOHT KEADTHDH, BOOMPOROIHEIX, KAHATHIALHON-
HEX TDYO

Hpranakn
oGuapyakerst

TLI0XO0i1 321X, NOBHIEHHA BIAKHOCTE 1 TEMITEPATYPA B
SATMTON KBAPTHPE, CTEXH MPOTEUEK, MIECEHh 1 3P0
Crer, uHGOpMALIA COCenet 1 COTPYAHIKOB KOMMYHTh-
HEX CIYKG

Ilyru yerparte-
e

KaTHTAHEI PEMOHT BOTOTPOBOHAY ¥ KAHATHIALION-
HEIX TPY5, TEpMETHIALIIS MEAIYSTKHbX TeDEKPHITHIT
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15. HATHUHE CTOMIKIX HENPHATHHIX SATIAXOB (1P0JOMNENHIIE)

Bansne na
noTpesHTe H-
cite cnofictia

Hapylienie CoCTORHMS S10POBLA HACEHCHIA 1 SCTETH-
ECKHX CBOFICTS BOIIIHO Cpeht

Hpnanai
oGHApyKenHs

HIIUHE HENPHSATHELX JAITAXOR, 3aKPEITHE 1 JAKICCHHEE
OKH2 B BECEHHE-IETHIT IEPHOL, M3YUEHNE IPEHMyLECT-
BEHHOTO HANPAWIEHIS POSHl BEETPOR

Ilyru yerparte-
e

VCTpaHEHHe IV TEPMETHIALMA HCTOUHHKOB HEMPHST-
HEX 3211aX0B

Cumkenne
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

30%

Boavownbie
AocTomncTra

L5 HOPMAILHELX MOZET HE BOIMOAHEL

Tpuveuanne
(BoswowmnocTs
cyaeGuon

nepcnexTinL)

Peahias cyleBHa NeperieKTEa

16. Hanuie wyva s KBApTHpE OT CoceRert

Hprsni
nospens

TIOBHIEHHA NPOHHLAENOCTE KOHCTPYKTHEHELX T1OBEp-
XHOCTEt J1QHHSI H HAHIHE HOBHIEHHOTO YDOBHS WIYMA
cosmamaeNoro cocemi

Bausme na
noTpesHTe H-
cite cnofictia

Hapymierie MOKOst ¥ CHa KIITLLOR, TOBILEHHE YPOBIS
HEDBHELX H CEDIIEUHO-COCYNCTHX 5260MeBarHiT

Hpnanai
oGHApyKenHs

CHIKEHIAN SBYKOMAOIINA XAPAKTEDHA LIS TAHETLHAX
1OMOB, ONPOC CoCenef, MOCEmEHNE KBapTHDH b pesiep-
HEE BPENS 1 BLXOAHHE L1k

Ilyru yerparte-
e

JIOHOHITE L HAR 3BYKOUSOTALHS CTEH, HOTONKOB, 1107

Cumkenne
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

Boavownbie
AocTomncTra

Oreyrersyior

Tpuveuanme
(BoswowmnocTs
cyaeGuon

nepcnexTin)

BOIMOKHOCTE CYAEBHOIN NEPCIEKTHER — He YCTaHOB-
nexo
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Boavosibie

TIPHBATHIALHA HTH TIPHOGPETEHHE MOJBATHHOTO TOMe-

AOCTOMICTRA | WICHHS /13 PRVIHUHEX enei (XPAHEHI OBOILEr, O3~
HiS TDCHAKEDHOTO 912)

Ipuveuanne | Heycrasonneno

(BoswownoCTS

cyaeGuon

nepeneKTHRL)

2. Paciio/ioke e KEAPTHPEI HA HOCIEANEM ITazKe

Hprunm
nosmens

OCOBEHHOCTH MHOTOSTAKHOTO CTPOHTENLCTE

Bausune na
noTpesHTe H-
cie cnoficTia

CHIDKEHHE GE30NACHOCTH KBAPTHPH! H3-32 TOCTYTHOCTH K
‘OKHAM KBAPTHDE CO CTOPOHEI KDORTH, BOSMOAHOCTS PO~
TENEK KDORTH, TIOBIIEHHENT! YPOBEHE WIYMA H3-52 PAGOTH
MEXHH3MOB TEXHUUECKOTO STAKA, JATPYIHEHNS TIpH 10~
CTUKEHMN KBapTHPEL MDH NOTOMKAX THGTOB, ABAPHIHO-
TO TIOKHIANHS KBAPTHDH! MDH TIOAKAPE, HEMPeoommMas
GOsT3Hh BHCOTH Y PAAA TOKET

Hpnanakn
oGuapyakerst

HAUIE ABEpet 1 OKOH KEIpTHPH HA IOCHEAHEN STKE

Ilyru yerpare-
e

Oreyrersyior

Cumxene
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTaX

Bonee 12%

Boavoibie

TIpHBATHALIS WK IPHOGPETERHE YEPIAHOTO TIoMeIe-

ZOCTOMICTBA | IS LIS YBEHYEHHS TLIOMAN KBAPTHDE
Hpnveuanne | He yeranomeno

(BoswownoCTS

cyaeGuon

nepeneKTHRL)

3. Pacno/iowe e KBAPTHPHI HA OCTEHNX ITAKAX BHICOTHEIX 10MOB

(2240 orazmer)

Hprunis
nosmens

OCOBEHHOCTH MHOTOSTAKHOTO CTPOHTENLCTE

Bamsne na
noTpesHTe H-
cie cnoficTia

Cephesiinie JATPYIHEHIA AIHLOB MPH _AOCTIDREHHI
KBAPTHD M3-32 TIOTOMKH NGTOR 1 ABAPHITHOM MOKHAA~
HIUH KBIDTHDHI H STAKA 1D TIOAKAPE, HEMPEOTOMMASE G0~
3HB BICOTH Y PATa MOAEH

oGuapyakerst

HauIe ABepet 1 OKOH KEIpTHPH HA IOCHEAHEN STKE
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3. HeaacTewiennsiii Garkon (npodonxceniie)

Iyrn yerparte-
st

3actexienie 6aTKONa, HeoBXOMHMA BCEPOCCHIICKS TIpO-
TPAMMA THIOHOTO NPOEKTHPORAHIS 1 JACTEKIEHIS G-
KOHOB 3 CUET TOCYIAPCTEA BCEX PAEE TIOCTPOCHHEX 0~
MOB 20 20022003 ™

Cimzxenne
uen oGnexTa
neaBmsnMOCTH
 IpouenTaX

o 2%

Bosmoziinie

ECTi, JIOZM, KOTOPHE NPEAIOUHTIIOT HEIACTEKICHHEE

zoctomnerna | Gankonst
Ipnveuanne | Heycranomieno
(BoamozrOCTE

cyaesuoit

nepenexTin)

1. 3AToILIENHE GATKONOB KO BPEMS IMBHEBLX AOATEH 1 1IPH TAHII

crera na 6ankone

Hprunmm
nosmens

OTCYICIRIE CMBOR IPH HEIACTERIEHHOM BAIKOHE

Bansuiie na
notpedHTe
cxue cpoiicTna

BOZA H CHET 337CPARMBAIOTCH HA GUIKOHE U OPTAT IMY-
ILECTEO, KOHCTPYKLMIO GAKOHA H CHIOCOBCTEYIOT OTCHPE-
Hio cren

Tpramari
obuapy:ens

Boza u crer na 6amkone

Iyru yerparte-
st

3acTererie GAKOHA IWIH COIAAHHE CAMBOB 1S BOABL

Cinzxenie
uen oGnexTa
neaBmsnMOCTH
 IpouenTaX

o 1%

Bosmoziinie
AocTouncrsa

Oreyrereyior

Ipnveuanne
(BoamozrOCTE
cyaesuoit

nepenexTin)

He yeranomieHo

5. HecTanaapTias (KpYTAas, HONYKPYFIAs, TPEYTOTbIAL)

dopma oxon

Hprunmm
nosmens

OCOBEHHOCTH NPOEKTa JAHHOTO 3aHMs

Bansuiie na
notpedHTe
cinte cpoiicTra

VXYUICHUE OCBEIeHH U TPOBETPHEAHNA KBIPTHPHL A0~
HIO/IHITE L HEE 3 TDATE IPH YCTAHORIEHHH CTAHAAPTHEX
OKOH BIAMEH CTAPHIX KOHCTPYKLMI T4,
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11. YIIoBAs KOMHATA € TPEM 1 Goilee OKHAMH (1podaiicentie)

Hpnana
obapyakerns

VENIOBAsH KOMHATA C OKHAMH

Ilyru yerparte-
i

KAl T AL PEMOHT KBApTHPEL 11 3A2HHMA € 3KIALKOM
KHPITHUOM IDOEMOR OKOH

Cumzkenne
Henk oGnerTa
HEADHAMNMOCTH
B HpouenTaX

o 5%

Boavowmbie
AoctomcTra

VBeTUUEHIE OCBEIIEHHOCTH KOMHATH B AHEBHOE BpeMs

Ipuveuane
(BoswownocTs
cyaeGuon

neperexTHuLY)

He yeraHomeHo

12. KOMHATEI CyKEHIHIE, IPSIMOYTOTHHOT POPMEL

Hprsnis
nospens

OCOBEHHOCTH IPOEKTA AAHHOTO 3AAHIS

Bausne na
noTpesHTe H-
ciute cnofictia

VMeHBIIERHE IO IS YCTAHOBKH HEOGXOMMOT ME-
Gem, CyAente IPOXO1A, MOBHIIEHHE ONACHOCTH TPABMa-
T

Ipranas
oGapykerns

Vakite KoMHATE

Ilyru yerpare-
e

PEKOHCTPYKLIS F4aHHst

Cumzxenne
uen oGLerTa
HeARHAMNMOCTH
B npouenTax

o 5%

Boavownbie
AocTomncTEA

Oreyrersyior

Tpuveuanme
(BoswowmnocTs
cyaeGuon

nepenexTHuLY)

He yerasomieHo

13. KoMHATH KpYT1011 hopMBI

Hprsni
nospens

OCOBEHHOCTH IPOEKTA AAHHOTO 3AAHIS

Bausne na
noTpesHTe H-
ciute cnofictia

VMEHbIEHHE IO 475 YCTAHORKH HEOBXOMMMOF MEGer,
PAIPABOTE MEGETH HA 32KT3, FATPYAHEHHS HIDH PEMORTHEX
padorax
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19. OTCyTCTRIE WIH IIOXOE COCTOSIHIE AETCKOM ILIOMALKI

(npodanwcerue)

Ipranas
oGapykerns

OTeyreTBIe A€TCKOM MIOWAZKI

Ilyru yerpare-
s

PEKOHCTPYKLHSI ABOPA H KEAPTAIIA, PEMONT AETCKOI 1110~
waki

Cumxenne
uen oGLerTa
HeARHAMNMOCTH
B npouenTax

o 5%

Boavownbie
AocTomncTEA

Oreyrersyior

Ipuveuanme
(BoswowmnocTs
cyaeGuon

nepenexTHuLY)

He BRI

20. OTCYTCTRHE ABOPA MM €O HEAOCTATOUIELE PATMEDPET

Hprsni
nospens

OCOBEHHOCTH PACTIONOKENHS AAHHOTO M

Bansne na
noTpesHTe H-
ciute cnofictia

3ATpYAHEHIS DK [IEPEEaX 1 TPAHCTIOPTHPOBKE MeBErHt
H APYTHX ZOMAUHILX FPYI0K HA IPYIOBEIX ABTOMOBIIX

Ipranas
oGapykerns

J150p HEAOCTATOUHELX PA3MEPOR HIIH €70 OTCYTCTHIE

Ilyru yerparte-
e

PEKOHCTPYKLIS ABOPA i KBAPTAIA

Cumxene
uen oGLerTa
HeARHAMNMOCTH
B npouenTax

o 5%

Boavownbie
AocTomncTra

Oreyrersyior

Ipuveuane
(BoswowmnocTs
cyaeGuon

nepenexTHuLY)

He BRI

21. CyuenmocTs

HIIHBHAYATLHLIX ABTOrAPAKER BO ABOPE T0MA

Hprsni
nospens

HEOCTATKH COBPEMEHHOTO COCTOSHMS HIAMBHAYIBHO-

FO AUTOrAPKHOTO XOACTEL






_35.png
Boswomne
AocTouncrra

Oreyrereyor

Hpuveuanne
(BoswomocTs
cyaesot

nepenexTn)

He yeranomnero

2. OTcyTCTBHE OpPTOUEK I QPAMYT B OKHAX

Hpmumin OCOBEHHOCTH KOHCTPYKLMM YCTAHOBIEHHEX OKOH B
nosmrens KkapTupe

Bsstine na VXYIUWEHHE MPOBETPHEAEMOCTI AILTHX TOMEILIEHHTT, 0CO~
HOTPEGHTEE- | GEHHO B OCeHHE-3HMHMI TEpHOT

cKite croiicTna

Hpuanaru
obuapy: e

CriepTHii BO3IYX B KBAPTHDE H OTCYTCTRHE QOPTONEK 1
panyT B OKHax

Iy yerpane-
st

OGOpyaOBaHHE OKOH OPTONKAMH i BPAMYTaMt

Cinmzkenne
uent oGbexTa
neaBmKHMOCTH
» IIpouenTax

1—2%

Bosvozie
AocTouncrra

Oreyrermyior

Hpuveuanue
(BoswomocTs
cyaesot

nepenexTn)

He yeranomnero

3. Hesacterciennsit Garkon

Tpramin
nosmiens

OCOBEHHOCTH KORCTPYKLIH NPOEKTA 3xasis, TONHKO C
2002—2003 TONOR BHOBE BOIBOTMEE IIAHMS OGOPYIO-
BAHEL SACTERIEHHEMH GATKOHAMI

Bausme na
HoTpeGHTeH-
cxue cpoiicTna

3acTeKTIErHE GATKOHA CIOCOGCTBYET YBETHHEHHIO YDOBHS
6E30MACHOCTH KBIPTHDHI (A1 IPOHMKHOBEHIL B Fee He-
OBXOIHMO IPEOONIETh 5ACTEKEHHE GATKOKA) M MOKAPO-
6e30MACHOCTH (3ACTEKTIEHHE TIPENITCTEYET NIONAAAHMIO
TOPSIIX OKYPKOB C BEDXHU JTAKEI), YIYUIIEHHIO TeM-
TEPATYDHOTO PEAHMA KEADTHDHL, YBETHUEHHO (31t
IEHHOI) HOHCOBHOM MIOMAH KBADTHPH, CO3AOMEI 503~
MORHOCTS XDAHHTS B, CYIIHTS GEbE, OTAXATS 1 CHATH
HA GAKOHE, CHIDKEHMIO YDOBHS WYMA, 32ra30BaHHOCTH
SATUIEHHOCTH, PErYTHPORAHIO MPOBETPHBAIS GATKOHA 1
KpapTHpH

Hpuanaru
obuapy: e

Orcyrcraie sacTex eI HA GaKOHE






_19.png
3. Pacronio:en e KBAPTHPEL HA IIOCIEAHHX STAKAX BHCOTHHIX 0MOB
(22—10 sTacein) (npodonwcenuie)

Ilyru yerparte-
e

Hatmume He Metiee TPEX NOCTORIHHO HCMPABHHIX THTOR,
CHELMANBHOM CHACATENHHON MOKAPHOM TEXHIKH (BHICO-
THEIX IECTHUIL H HOXbEMHWKOR), O3BO/AIOMEN JBaKyH-
DOBATH AHIBLIOR B Cy9A€ HOKAPA 13 MOCTETHHX STAKEN

Cumxerne
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

Bonee 10%

Boavownbie

Bojlee UNCTHI BOSAYY, TAK KAK 3AFA30BIHHOCTS BOSIYXA, 2

AOCToMICTRA | TAKIKE AOCTIKINOCTD OKOH KBAPTHP KPOBOCOCYIIHAH Ha~
CEKOMBIMI YMEHBUIAETC 110 MEPE MOSHILEHI STURHOCTH
KBapTHpH

Ipuveuanne | Heycranomieno

(BoswowmnocTs

cyaeGuon

nepcnexTib)

4. Otcyrernie Gakona

Hprsni
nosmaens

OcobertocT npoesra Janist

Bausme na
noTpesHTe H-
ciute cnoficTua

VMEHLIIEHUE IUIONA/IH KEADTUPH! 1 BOSMOKHOCTH OTIH-
X2, YMEHBLICHHE 3BYKO-, IThUIe-, FA30H30/ILIH KBApTHPEL

Hpnanai
oGHapyKenus

Oreyrcrsie 6ankona

Tlyru yerparte-
i

He Menee 10%

Cumkenne
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

PEKOHCTPYKLIMS! KEADTHPH WIH J1aHHs

Boavownbie
AocTomncrra

Oreyrersyior

Tpuveuanne
(BoswowmnocTs
cyaeGuon

nepcnexTib)

He yeraHomeHo

5. CMemnbie KoM

HaTE

Hprsni
nosmaens

OCOBEHHOCTH NPOEXT AQHHOTO At

Bansne na
noTpesHTe H-
cxne cnofictna

CHinKEHE KOHQUACHIMATLHOCTH 1 BOIMOKHOCTH Pas-
EMLHOTO MPOMBAHIA ANTHLOB (B3POCTEIX M AETEl, THIX
pastoro nona)






_28.png
Brusime na
noTpesHTe H-
cie croficTia

OrpanuteHHE IIOMAAN ABOPA, KOTOPOI MOYKHO HOMLIO-
BATHC, FAFAIORAHHOCTE I JATEUIEHHOCTS ABOPA, BOIMOK-
Hocrs, [T

oGuapyakerst

CYUEHHOCTE HHANBHAYAILHEX FAPTKET

Ilyru yerpare-
e

COBEDIEHCTEORAHHE CHETEME! HEZHEHAYIHOTO Tapak-
HOTO XO3IICTE

Cumxene
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

o 3%

Boavoibie
AocTomncTEa

Oreyrersyior

Tpuveuanne
(BoswownoCTS
cyaeGuon

nepcnexTiyL)

He BrstRIEHO

22. HEZOCTATOK 3e/1eHRIX HACAKAEHHI 1O ABOPE

Hprunm
nosmens

OCOBEHNOCTH PACTIONOKEHMS TAHKOTO JAHIIS 1 XATaT-
HOE OTHOWIEHHE KOMMYHATHHEY CAYAKS K CEOHM O5R3aH-
HocTaM

Bausne na
noTpesHTe H-
cie croficTia

VXYAUEHHE BOIAYIHOM CPEAb 1AM, YBETHUERHE YDOB-
e ———

Hpnanakn
oGuapyakerst

B g —

Iyri yerpanens

TI0CaKa  BLPAMMBIHNE SETEHbIX HACTIICHHTT

Cumxene
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

o 3%

Boavoibie
AocTomncTEa

Oreyrersyior

Tpuveuanne
(BoswownoCTS
cyaeGuon

nepcnexTiyL)

He BrstRIEHO

23. UpesMepHOE KOTHUECTEO SEIICHHU 5O ABOPE

Hprunm
nosmens

XIATHOE OTHOLIEHHE KOMMYHAILHHX CIYAS K CHOHM
ObsaanHOCTM






_26.png
Tpusnaki
oGuapyakerst

TIO1C3A, BEIXOLSLHIL HE B0 ABOP, A HA VALY

Ilyru yerparte-
e

PEKOHCTPYKIMS 34QHHS, YCTAHORIEHHE OFPAZMTENEHEY
pewerox

Cumzkenne
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

o 10%

Boavoibie

B BeuepHEe BPEMS OCHELIEHHOCTE YIHIK 1 TIOZBEILA CO-

ZOCTOMICTRA | SIET VIOGCTHO OHEHTHPOBKi H NOBHIIACT Ge30nac-
HoCTH HIIBIOD

Hpuveuanne | Heycrasioneno

(BoswownoCTS

cyaeGuon

nepeneKTHRL)

18. IL10XO0l HOABESA K AOMY

Hprumis
nosmens

OCOBEHHOCTH PACTIONOKENHS AAHHOTO 3AAHIS 1 HEAO-
(CTATONHO MPOJYMAHHIS CHCTENA IOXHEIA K AOMY

Bausune na
noTpesHTe H-
cie croficTia

‘33TPYIHEHUA IPH NePeesAa H TPAHCTIOPTHPOBKE MeGeTH
HAPYFUX TOMAUIHIX TPYSOB HA TPYSOBbIX ABTOMOGIITX

Hpnanakn

PaCHIONOAKEHHE JAAHIS B TIYGHHE ABOPA, HEYIAUHOE pac-

OGAPYKEHHS | NONOKEHUE NOAHEIIHLX Y TEl K HeMmy
IlyTH yeTpanenst | PEKOHCTPYKLIS 450 W OTBEIIHE MyTeit
Cmxene Ho3%

Hernt o6 beKTa

HeABIKIMOCTH

B npoenTax

Boswombte Oreyrerayor

ZzocTomNCTBA

Ipuweuanne | He simneno

(BoswosmocTs

cyze6oit

nepeneKTHRL)

19. OTcyTcTBHE I

1M IUI0XO0E COCTOSTIME AETCKOI ITOMATKI

Hprumis
nosmens

OCOBEHNOCTI PACTIONOKEHHS TAHKOTO JANIIS 1 XATAT-
HOE OTHOWIEHHE KOMMYHTHHEIX CTYAKS K CEOHM OG5t~
rocTaM

Bausune na
noTpesHTe H-
cie croficTia

TIpoBitens ¢ opranmsanHeit OTIHXA s KeTeit
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1. B CTeHAX KBAPTHPEI OTGHTA WITYKATYPKA HIH HMEIOTCH BLIGOH BT

W TpenmHB

Hprunmm
nosmens

OTCYICTRIE HEOBXOMMOTO PEMOHTA KEPTHPEL

Bimsue na
notpedHTe
cxue cpoiicTna

HEOGXOQMMOCTE OUMCTRI CTEH OT CTAPLIX OBOER, WIYKa-
TypEI

BHGOMHH B CTEHAX, HAKIEEHH HOBHE KYCKH 0BOCE, 663
OBLIETO PEMOHTA, TPEILHIE 1 BHIBOMHEL CIDSTAIb 32 Me-
Gemio

Iyru yerparte-
st

PEMOHT KEAPTHPEL

Cimzxenne
uen oGnexTa
neaBmsnMOCTH
B IpouenTax

o 3%
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23. UpeaMepHOE KOTHUECTEO Se/IEHU BO ABOPE (npodareniie)

Bausne na
noTpesHTe H-
cite cnofictia

3aTEHEHHE OKOH KIIEX ZOMOE, OCOBEHHO HITKHIX Ta-
e, YBEIHUEHHE IOTPEBIEHHS J/IEKTPOIHEDTHH 1Sl HC-
KYCCTBEHHOFO OCBELIEHHS B AHEBHOE BPEMS, HapyIleHHe
J20pOBES

Ipranas
oGapykerns

MaHImseE KOMINECTRO 1 HEYXOKEHHOCT] JE/EHHX Ha-
canenmit

Ilyru yerparte-
e

TIpHE/IEUEsHE BHIMAHS PYKOROACTED J1E3
DABH K PELIEHHIO AHHOTO BOIpOca.

paiionHOf yii-

Cumxene
uen oGLerTa
HeARHAMNMOCTH
B npouenTax

o 1%

Boavownbie
AocTomncTra

Oreyrersyior

Ipuveuanme
(BoswowmnocTs
cyaeGuon

nepenexTHuLY)

He BRI

24. HATHUHE BOKPYT TOMA PBOB, OBPATOR, 53

Hprsmis
nospens

OcoBerocTi pebeda BOKPYT Z0Ma

Bansne na
noTpesHTe H-
ciute cnofictia

TIOBHIIEHHA TPABMOONACHOCTE

pranas
oGapykerns

Haumiuse oBparos 1 s

Ilyru yerpare-
e

PEKOHCTPYKLIS TEPPHTOPHH MHKPOPATION2 TOPOXA

Cumxenne
uen oGLerTa
HeARHAMNMOCTH
B npouenTax

o 5%

Boavownbie
AocTomncTra

Oreyrersyior

Ipuveuanme
(BoswowmnocTs
cyaeGuon

nepenexTHuLY)

He BRI






_25.png
15. OTCYTCTBHE OKOH B KOMHATE (NpOJOTHCENIE)

Hpnana

OTCYICTBIE OKOH B KOMHATE

obuapykens
TyTi yerpaentsn | Kamira/isHuii peMOsT KBapTHPEL 1M 342
Crmmenne Ho15%

et oGvexTa

nexpuAIMOCTH

B npouenTax

Boavownbie

MOKET GHITh HCHO/LI0BANA KAK FAPAEPOBHIS HIH B Ka-

AoCToMHCTBA | WECTBE ADYTHX NOICOGHHX MOMeIIerHit
Ipuweuanne | He ycramonnero

(BoswosnocTs

cyze6uoit

nepcnexTHBE)

16. Paswep OKOH GOThIIIe CTANAAPTHOTO (BO BCHO CTENY)

Hprsmis
nosmens

OCOBEHHOCTH NPOEXT AQHHOTO At

Bansne na

noTpesHTe h-
ciute cnoficTia

VXYHILEHHE TEMION30MALIH, HEOGXOIMNOCTS CHCHHATh-
HbIX FAPAUH H LUTOP, JATPYAHEH S TIDH MOTIKE OKOH

Hpnanai

[T —

obuapykens
Iyri yerpanenisn | PekoHCTpYSLIS KEapTHPH

Crmmenne 1[0 3% KaK YMEHbICHIS, TAK 1 YBCIINEHII ICHE KBIp-
et o6vexTa | Tipit

HeamIAHMOCTI

B HpouenTax

Boavownbie

VBETUUEHNE ECTECTREHHOT OCEEILEHHOCT, HEOGHUHOCTS,

AOCToMHCTBA | OPHTHEATLHOCT, HHTEPLEPA, YBETIUEHHE 0630pa. LL1s i~
12 KIMEHTOB 3TOT HEAOCTATOK MOKET PACCMATPHEATECS,
KaK GO/BIOE I0CTOHHCTEO KBApTHPH

Ipuweuanne | He ycramonnero

(BoswosmocTs

cyzeGuoi

nepcnexTHBE)

17. 110Xbe3 BHIXOAHT CPasy 1A TPOTYAP HPOEIKET HACTH YIHIIK

Hprsni
nospens

OCOBEHHOCTH NPOEKTA 1 PACTIONOAEHIS AAHHOTO 313~
o

Bausme na
noTpesHTe H-
ciute cnofictia

TIOBHIIEHHA_ONACHOCT], ABTOMOGIILHOTO HAE3IA HA
SKUTHLIOB, OCOGEHHO HA A€Te! 1 JOMALIHIX KHBOTHBIX






_03.png
Boamoskibie

TIPAKTHHYECKH OTCYTCTBYIOT, OAHAKO B IIEPCTIEKTHRE KHITb-

OCTOMHCTBA | Ml MOTYT HOMYUHTS HOBOE AGLTLE
Tipnveuanme | BOIMOKHOCT: CyA€BHOTO PACTOPAEHI A0TOROPOB KYTL-
(oamoznocTs | mu-npozuki

cyaeGuon

nepcnexTHRL)

4. HApYIEHIE HETOCTIOCTH HECYILIIX KONCTPYKILHIT KBAPTHPLY

(rpemtns, npor:

UIhL, ABPH B CTEAX)

Hprumis
nosmens

CHONES0BAMME HEXAUECTREHHEX CTPOHTENLHEX MaTE-
DHIOB, PESYIETAT HECAHKUHOHMPORIHHELY 1EDENUIat-
DOROK, HapYIEHHE IPABII IKCILIYATALMI

Bausune na
noTpesHTe H-
cie croficTua

BOIMOKHOCTS ABAPHIL 1 TPABMATHIMA, CHILKEHHE YCTON-
UHBOCTH H FPYSOTIOHEMHOCTH KOHCTPYKIINi! S1aHI

Hpranakn
oGuapyakerst

‘TpectypiHe 0GOH, MEKHE TPEIIHHEI HA TIOTOTKE 1 CTe-
HAX, HCTIOMBI0BARHE KYCKOB HOBELX OGOEB H IDYTHX TOK-
DTHIT 118 SAKIEHPAHIA TPEMMH H AWD © CTEHE npn
OTCYTCTBHM OBILETO PEMOHTA, MEGOPMALIS OT COCEAEH
coTpyammKon IE3

Ilyru yerparte-
s

PEKOHCTPYKLIS 51253, ATHI

Crnxerme 30%
Hernt o6 beKTa

HeABIKIMOCTH

B npoenTax

Bosvoibie Oreyrernyor

AocTomncTBA

Iipuvenanie | VCTpaHeHie JAHHOTO HEAOCTATRA CEATAHO C CEPLETHEIMH
(BO3WOKNOCTS | SKOHOMHUECKIMI 3ATPATAMI. BOIMOAKHA OTDHLATE LS
cyze6oit CyneGHas NEpCNeKTHEA € pac- TOPAEHHEM J0TOBOPOB

nepcnexTHRL)

KYTLIH-IPOADAH H pECTHTYLHEN

5. Bricokas saras:

OBANHOCTS BO3AYXA B KBAPTHPE

Hprumis
nosmens

TIPHUHHAMH TAKOTO COCTORHHS BO3AVIIHOT CPEb! MO
FO OMEIEHIS MOTYT GHITh GHIKO PACTIONIOAEHHbE a5
TOMOGWITbHbIE MATHCTDAH C HHTEHCHBHEM ABIKEHMEM
2 TaKKe BHOPOCH JABOICKHX TPYG H TEMIO3/IEKTPOLEHT-
DAEil. MPOMHIITEHHbIX HCTOUHMKOB OTKDHTOTO CRHIZ-
HUS 1232, ABTOSANpABKH

Bsune na
noTpesHTe H-
cie croficTua

VXYMmeHHe BO3IYIMHON CPEAR KBAPTHPH, OTPHIATEH-
HOE BAHAHIE HA COCTOSHHE S10PORK H POCT 3a60iIeRae-
MocTH Haceners

Hpranakn
oGuapyakerst

3aMaX rapn 1 OTPAGOTAHHEX T2308 B BOIAYXE, X CACHH
Ha CTEHAX ZIOMOB 1 OKHAX KEAPTHP, 1A TPOTYAPAX H BO
IBODAX, OTCYTCTBHE OTKPHITHIX OKOH 1 DOPTOUEE, 3aKrte-
eHHbIE B BeCEHHE-ETHIT IEPHOT OKHA KEAPTHD, HATH-
WHe GOMBWIOTO KOMMHNECTBA BOIAYXO3AGOPHHKOB AT
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25. OIIACHOCTH YACTEIX KOHTAKTOB € ACOLHATLHBIMH THLIAMH

(npodanwcerue)

Hpnana
oGHApyKenHs

PaCIONOKEH e 0MA PATOM C YKISAHHBIMI OGLEKTaMI
FIOBHIMEHHOM COMMATLHOF ONACHOCTH, PAIGHTHE OKHA
HOHE310B, M3MATAHHHIE CTEHH B HIX, JAKOMIEHHHE 10~
TOTIKH, HATHUHE MYCTHIX GYTHUTOK H3-TTOT ATKOTOTS, TPSI3b,
FIYCTHIE AMMYIE ¥ HCTOM30BAHHEIE WTDHLLEL SATPASHET-
HOCTH ABOPA. GOITBIIOE KOTHYECTEO GOMIKEIH H APYTHX 10~
HO3PHTENHEIX MOTET, CTeA MX HOUTEra

Ilyru yerparte-
e

¥ UTBLIOB NPAKTHNECKH OTCYTCTBYIOT, TaK Kak HEOGXO-
AIMEL IOCTOSHHEIE 1 KOHKDETHEIE OXPAHHEE MEPOIPHS-
1415 CO CTOPOHEI BIACTHEX CTPYKTYD

Cumkenne
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

oree 20%

Boavownbie
AocTomncTra

Orcyrernyior

Tpuveuanne
(BoswowmnocTs
cyaeGuon

nepenexTupL)

BOIMOKHOCTS CyI€6HOM NIepenekTHEH
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Tpranaxu (OTCYTCTBUE HIOMPOBAHHBIX KOMHAT
oGuapyakerst

TlyTu yerpante- | TeperviaiposKa KeapTHPL I PEKOHCTPYKLIA 3TaHNs
e

Cumzkenne onee 20%
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

Boavomibie Oreyrerayior
AocTomncTEa

Ipuveuanne | Heycrasonneno
(BoswownoCTS

cyaeGuon
nepcnexTiyL)

6. 11101 AL KOMIIAT Meliee CeMH KBAAPATILIX METPOT:

Tpuamin ‘OCOBEHHOCTH HPOEKT AQHHOTO A2
nosmens

Bausune na PeaKoe CHIKEHHE PAIMEPA M ILIOWAL HPOAHBAHILL
HOTpEGHTe s | YXYIWEHHE BOIAVIIHOTO PERNNA, YNEHLUIEHHE KoTiec-

ckme croficTpa | TE2 HEOBXOMMOI MEBEN, SATPYAHEHHE HPOXOA i 110~
BHILIEHNE OIACHOCTH TPABNATHIMA,

pmsnaxn KOMHATA HEIOCTATORHOTO pasMepa

oduapyerms

IlyTH yeTpane- | PEKOHCTPYKUHS KBAPTHPH I 31aHHs

st

Cmxene He weree 10%

Hernt o6 beKTa

HeABIKIMOCTH

B npoenTax

Boswombte HCHoms308aRHE NOTOGHOM KOMHATH B KIUECTBE KaGHHE-

AOCTOMNCTBA | TA UTH ADYIUX MOACOBHEIX MOMEIIEHHI (FapIepOHOL
GuGmHOTERH)

Ipuweuanne | He ycranomnero

(BoswosmocTs

cyze6oit

nepcnexTHRL)

7. Hazuune yskoro Kopuzopa

Tpmamin OCOBEHHOCTH IPOEKT FAHHOTO 1A

nosmTenst

Brsime na PESKOE CHIDKEHHE PATMEPA 1 MIOWAH TIEPEMELEHTI.
HOTPEGHTE - | YXYAUEHHIE BOSAYIIHOTO PEKINA, YMEHbIICHHE KOMIeC-

CKHe CBOFICTBA | TBA HEOGXOMMMON MEGETH, SATPYIHEHNS POXOIA H 110~
BHILIEHNE OIACHOCTH TPIABMATHIMA,
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11. TloBbIWIEH LI YPOBEH b PAAHALNH B KBAPTHPE (npodaineniie)

Ilyru yerparte-
s

PEKOHCTPYKLIS! IIH CHOC J4aHIs, KANHT/ILHEI PEMOHT
KBAPTHPE C PAAMALHOHHEN KOHTPONIEM

Cumxerne
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

TDYAHO ONDEACTHTE, TAK KaK HENOMSITHO, KTO 1 /U SEr0
MOMET IDHOBPECTH TAKOE AILTHE

Boavownbie
Aoctomncrra

HeRoaMOKHE

Tpuveuanme
(BoswowmnocTs
cyaeGuon

nepcnexTin)

BOJIEE HEM PEaLHas CYACGHas IEpeneRTEL

12. PAaspylienne uacTH WM BCETO 3AANMS

Hprsni
nospens

TIpOBATH TOWBEL 1O 1 BOKPYT 3AHIs. Hapymwerme reo-
MOTHHECKITX TPEGOBANHT K COCTOSHHIO OB TIDH CTPO-
HTEMLCTRE STAHWT, HEYHET HATHUMS MORIEMHHX BOT
petiek. TPACC METPO i APYTHX NYCTOT NOZ SAAHMSIMI

Bausne na
noTpesHTe H-
ciute cnoficTua

Hapylenie BosMORHOCTH HOPMATBHOTO MPOAHBAHIA
YTDO32 aBAPHIi 1 KATACTPODE! (OGPYMEHHE 1atHS C e
HOBENECKINI HKEpTRAMH)

Hpranakn
oGHApyKenHs

Ha/Ime TPEMIH B CTEHAX. HAKDEHERNE 1 ZeopMaLii
SIAHMIL, TPEMHH 1 MPOBAIOB AOPOKHEIX TIOKDHITHI! Psi-
1M CO FIAHMEM WTH HETACKTTACMBIX S

Tlyru yerparte-
s

TIEPeHOC 3AAHHA U3 TEOTIOTHUECKH OTIACHO SOHH

Cumxerne
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

TDYAHO ONDEACHTE, TAK KaK HENOHSITHO, KTO 1 /U SEr0
MOMET IDHOBPECTH TAKOE AILTHE

Boavownbie

TIONYUEHHE HOBOTO AIIEA IPH YCIOBH IPOAKHBIRNA B

AOCTOMHCTBA | APYTIX, <HOPMATLHEIX> OMAX
Tlpumenanie | BoTee ueM peatbias cyaeonas NepenekTisa
(BoswosnocTs

cyze6uoit

nepcnexTHBE)

13. OTCYTCTBHE HOABOAKH rA32 BHICOKOTO AABTEHMS IIH CHIIOBOTO

SleKTpHUeCcKOro

KaBeIst K IIHTAM

Hprsni
nosmens

TIDHUMIE PAITHUIHIE, HATPHNED IPHBITHIALIS HERH-
JIBIX HOMEIERHIA 1 TIEPERO 1X b PATPIA AKIIHX

Bansne na
noTpesHTe H-
ciute cnofictua

VICTIOM308AHHE MOMOIIHHIX SMEKTPHHECKNX, HArpena-
‘Teedt, 3ATPYIHEHIIS B MPHTOTOBNIEHIT TIHILH, CHITKEHHE
nowaposGesonacHocT

Hpranakn
oGHapyKenmHs

OTCyTCTBIE 1A KyXHE FA30BLIX TPYG, POSETKH H CHIOBOTO
SIEKTPHUECKOO Kabens
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5. OTCYTCTBHE HALTEKALEN BEHTIIMH FASOBO KOTOHKM

Hprsni
nospens

BEHTIIUMOHHAS WAXTA FA30BOI KONOHKH 336HTA CAKer
iy

Bausme na
noTpesHTe H-
cite cnofictia

TIpH OTKDLEAHIH F232 1 €10 HESVKEHIH OF MOKET pac-
HPOCTPAHHTECS 11O KBAPTHPE. UTO MOKET IPHEECTH HIM K
OTDABIEHHIO MOZEI WIH K €10 HAKOIVICHHIO H IOCTEyIo-
meny spriBy

Hpnanai
oGHApyKenHs

302 1232, CHIKEHME WIH TIOHOE OTCYTCTBHE TATH DK
BRJIOUEHHOM Fa3€, KOHOTE Ha IOBEPXHOCTH FA30KOOHKH

Ilyru yerpare-
s

Pery/IupHAs OUNCTKA BeHTUINLHOHHEIX KAHAIOB, PEMOHT
FIIOKOIOHKH

Cumzxenne
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

o 5%

Boavownbie
AocTomncTEA

Oreyrerayior

Tpuveuanne
(BoswowmnocTs
cyaeGuon

nepcnexTin)

BOIMOKHA CyaI€GHAs MIEPCTIERTHEA TIOCTE OTPATEHTIS O~
neit i nowapa






_15.png
Ipuveuanme
(BoswownoCTS
cyaeGuon

nepcnexTiyL)

BOIMOKHOCTS Cy1€GHOM NIepenekTHEH

24. Tlonmxennas
nepnoat roaa u,

TEMIIEPATYPA BOIAYXA B KBAPTHPE b XOIOMIHIE
KAK CHEICTBHE, IOBBINERNA BIAKNOCTS

Hprumms
nosmens

TL10%X25 PAGOTA OTOMMTEMLHON CHCTEME H3-32 M3HOWE:
HOCTH TDYG 1 OTKDHITHX 1 CKDHTHIX B CTEHAX GaTapert
LEHTPATHHOTO OTOIIEHIS, MATOMOIIHOCTS TEMIOAEKT-
pouetpaneit

Bamstne na
noTpesHTe H-
cie croficTia

TOBHImer L YPOBEHb 3A60/ERAEMOCTH MPOCTYTHHMI
6OIEAMH. HIMOKAHHE JCDEBIHHLIX YACTER OKOH, TBe-
Dei, MeGETH H HX 1I0pHA, TOBEHHE IUIECHEROTO TPHOKA

oGuapyakerst

TIOHIKEHH2s TEMTIEPATYPA BOSIYXA, HATHUHE IPUGKA, e~
OPMALIMS ZIEPEBIHHAIX. UACTEN KOHCTPYKLIIH ABEpeit,
OKOH, MESE/H, TIOBKILEHNAS WIZKHOCTS B KBIpTHDE, i
bopmarms or coceeit

Ilyru yerpare-
e

KAIMTQ I HE PEMOHT OTONMTENLHOM CHCTEM

Cumxenne
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

o 10%

Boavoibie
AocTomncTEa

Oreyrersyior

Ipuveuanme
(BoswownoCTS
cyaeGuon

nepcnexTinL)

BOIMOKHOCTS Cy1€GHOM NIepenekTHEH

25. ONACHOCTE YACTEIX KOHTAKTOR € ACOLMALHBIMH THLAMH

Hprunis
nosmens

BINIKOE PACTIONOKERHE J0MA, B KOTOPOM HAXOZMTCH
KBAPTHDA, OTHOCHTE/HHO MECT MPESHBAFMS ML OB
LICHHOF COUMATBHO OTTACHOCTH (PHHKH, TIOPbMEL TICH-
XHATPHECKHE GOMLHHLE, PAGOUHE 1 CTYICHUECKHE 06-
EKITHS, BOCHHbIE YACTH, PAIOM CO CTAHLMAMH METPO,
BOK3AAMH, HADKO- 1 TICHXOHEBPOTIOTHUECKHMH AHCITA-
CEPaMH, HOUHEIMI KIYGAMH, KA3HHO, DECTOPAtaMIT)

Bamsne na
noTpesHTe H-
cie cnoficTia

CHIDKEHHE YPOBHS GE3ONACHOCTH AIBLIOR, YBETHuerHe
DHCKA 115 HITX CTATh OGHEKTOM MOTHBONPABHEIX ZefiCT-
Bt CO CTOOHE! ACOUMATLHMIX J/IEMEHTOB (PAIGOMHOTO
HANAACHI H2 KIUIBLOB, KEADTHDHHX KDAK. BODOBCTBA

KOPPECOHCHLM U3 TIOUTOBBIX AMKOR, HX IODKOTH)
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TlyTH yeTpane-
e

Pa3paBoTKa, COMIACOBAHHE, YTHEPARACHHE AOKYMCHTALIH
Ha HOABOKY T332 BLICOKOTO AABICHI 1 CIUIOBOFO S/1CKT-
DHUECKOTO KaBe/Ist H HX TIOB0IKA

Crnxerme 30%
Hernt o6 beKTa

HeABIKIMOCTH

B npoenTax

Boswombte Oreyrerayor

AocTomncTBa

Ilpuveuanie | YCTpaHeHie JaHHOTO HEIOCTATA CEATAHO C CEPLETHEIMH
(BOIWOKNOCTS | SKOHOMHUECKINI 5aTPATaMH, PEATHHAS CYACOHas Nepe-
cyze6oit nextima

nepcnexTHRL)

14. IlpoMepsante CTeH, OTHOCIINXCH K KBAPTHPE

Hprumis
nosmens

“alle BCEro MPOMEPSAIOT CTEHH YIIOBHX KBAPTUP B 11a-
HETIBHBIX OMAX U3-32 IPOCUETOR NIPH NPOEKTHPOBAHHH
H HEJIOCTATKOB TEXHOMOTHH HITOTORTCHUA HaHeelt

Bausune na
noTpesHTe H-
cie cnoficTia

CHILKEHHE TEMIEPATYDH BO3IYXA B IMMHHI IEPHOL Hit-
e ZOMYCTHMBIX CAHMTAPHEX HODM, 3ATPATH HA OILIATY
OTIOHHTEMHOT TIEKTPOSHEPTHIL, NOTPEGSEMOT SeK-
TPOHATDERATENIMH, CHIKEHIE OKIPHON 6E30MACHOCTHL,
FIOPHA TOMALLIHETO HMYIIECTBA H3-3 MIOBHIIICHHON BI2K-
HOCTH 1 rpHGK

Hpranakn
oGuapyakerst

VENOBOE PACTONOKEHTE KEAPTHPHL, CEH HA CTEHAX B
BiiE MPOTEUEK. HATHUME IIECHEBOTO TPHOKA, HHGOPMA-
Lus Cocezei, COTPYAHHKOR KOMMYHATHHHIX CIYKG.

Ilyru yerparte-
s

PEKOHCTPYKLIS T4kt

Cumzkenne
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

15—20%

Boavomibie
AocromncTra

Oreyrerayior

Tpuveuanne
(BoswownoCTS
cyaeGuon

nepcnexTinL)

BO3MOMKH2 CyIeBH IEpCrexTHE

15. Hatiuie CTOMKHX HelPHATHAX 3a11aX0n

Hprumis
nosmens

BIHIKOE PACTIONIOKEHHE KHEOTHOBOINECKIY. hepM, Ka-
HATMIAMOHHEX PACTIPEETHTEHEX KOIEKTOPOE, OT-
CIOFHHKOB, CBAIOK MYCOPA, ABTOANPABOUHHIX CTAHLIHIL
MECT XPAHEHHS TODIOUE-CMAOUHHX MATEDHATOB, Ha-
HpaweHIe Po3kl BETPO
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2. Hapymienne HeI0CTHOCTH CTEH, MEKITAKIBIX EPEKPLITHIL
H APYIHX KOHCTPYKTHBIEIX 91 MEHTOB SAMNS (HpOJIHEHIE)

Cumxenne
et oGnexTa
neapmsuMoCTH
B IponenTax

Boree 70%

Bosmozibie

ECIN THOAM OCTATHCE JKHBHL, OHH MOTYT NO/YSHTE HOBOE

Zocrommcrsa | e
Iprveuanie | OBAIATENHHOE BOIBYAIEHHE YTOMOBHOTO AN

(BoswoziocTh

cyaedoit

nepenexTHEE)

3. lepensmnie M

€242y STAKIEIE TIEPEKPEITHS

Ipuaming
nosmienms

Jloma, nocTpoerte 50 30—40-X 10108 XX croneris
MMEIOT JEPEBAIHLIE, KAK WYTHT PHETTOPH <OKOMOTHUEC-
K GHCTHES HEpEKDLITIS, TIPHUEN HEMAIOE KOTHNECTED
0MOB B MOCKBE MOCTPOEHO patiee 30-X roxoB XX crome-
‘115, C 30-X 20 60-X TOA0R, YA€ AETLIH HIEDERPLITIIS CHE-
LIAHHBIMI, T, IEPEKDHITIS COCTOTH 3 ZCPEBIHHEX 1
METAUIHNECKIY 510K, M TOTBKO € 60-X FOLO0B EPEKPH-
THSL CTAIN AETATh KENEIOBETONHHIMIL TAKMM 0GPAsoM
HPAKTHUECKI BCE A0MA. TIOCTPOEHHEIE 10 G0-X TOAOR; BXO-
T B CDYIITY 110 HIIBAHHEM <BETXHI oML

Bansie na
notpedHTe:
ciate croficTna

CHIDKEHHE TPY30TIOTLEMHOCTH 1 TIOKADHOM GE30MACHOC-
T, TAK, OTMENEH DStZ ABAPHTL, CSBAHBL C TEM, 5TO B 210~
MaX C JEDEBSHHEIMIT MeDEXPHTHSIMH PYLIHINCE OTOTKH
¥13-52 YCTAHOBKH 2 BEPXHIX STAKAX TKETX NDEIMETOD
(GOMBIIHX BAHH, THIA +JLKAKY3Me, KHDIIUHEX CTEHOK).
CTpOMTEH TPAZMIMOHHO, A8 NPEAYTIPEARIEHNS THUE-
HUS GXIOK J€PEBIHHLX NEPEKDHTHA YCTAHABTMBAIN
BEHTIIALHONHELE BO3IYXOBOTH, KOTOHIE TH HATHMI
BOITOPAHISL +EMCTBYIOT KaK OPCYHKH, pasaypatomme
T2, HEMpONHOCTD CPEBIHHEX. TIEDEXPHITHIT MOKET
GbITE PO ABADHI H TPABMATIIMA

Ipramazi
obuapyxens

HEOBXOMO Y3HATH TOI MOCTPOMIKM I0MA i B JIE3e,
I B OTIENE KAIHTATHHOTO CTPOMTENECTE PAIONHON
YIIaBHL, MOHO ONIPOCHTS coceert., CleayeT oGpammaTh
BHUMAHHE HA OTCYTCTBHE WBOB INT HA NOTOMKE, TIOf-
BUKHOCTS TIO/IOB DH XOIbG€, COCTOSIHHE OKOHHHX paM 1
ABEpei, BATUNE WINHTATETOR HA OKHAX CTAPHX  CTa-
DHHHEIX KOHCTpYKLHiT

yTi yerparte-
st

PEKOHCTDYKLIN S1QHMS C 3AMEHOF IEPEBSHIMX repe-
KDHITHII H KENEI00LTORHHE

Cumxenne
et oGnexTa
neapmsuMoCTH
B polenTaX

35%u bonee






_32.png
3. HapyllIent e Le/10CTHOCTH HEPETopOI0K MERKIY GaTKonAMI

Hprumis
nosmens

3HOWIEHHOCT], MATEPHAIOR NIEPErOPOAOK, HAPYLIEHHE
DA X SKCIUYATALIN

Bausune na
noTpesHTe H-
cie cnoficTia

CHIKEHNE KOHDHACHLMATLHOCTH  GE30MTACHOCTH KBap-
pi

Hpranakn
oGuapyakerst

“IDELIIIHE 1 P3ONb B TIEPErOPOKAX MERIY GIKOHAMI

Ilyru yerparte-
e

ChiERa HEPErOpOLOK MEAAY GUTKOHIMIT

Cumzkenne
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTaX

T 7%

Boavoibie
AocromncTra

Oreyremyior

Tpuveuanne
(BoswownoCTS
cyaeGuon

nepcnexTinL)

He yeTaHomieHo

1. IL10X0 YGHpAEMBIE MECTA 1t EMKOCTH c60pa Mycopa

Hprumis
nosmens

X/aTHOCTS COTPYAHHKOR KOMMYHAIHELX C1yAG

Bausune na
noTpesHTe H-
cie cnoficTia

CKOTUIEHHE MYCOPA MOKET CTATh MPHIHHON 5aGOeBae-
MOCTH JILTBLIOB GO/ESHSMSM, FEPEHOCHMBIMIH MYXAMH (KH-
weuritie nHde)

oGuapyakerst

Ha/lHe HEBLBEIEHHOTO MYCOpA, TPS3H, MYX

Ilyru yerpare-
e

TpyBeuente BrMMAtMs PYKOBOZCTBA [IE3, COC, paiton-
HOJ YTIABH! K PEMEHHIO IAHHOTO BOTTPOca

Cumzkenne
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTaX

o 3%

Boavoibie
AocromncTra

Oreyremmyior

Tpuveuanne
(BoswownoCTS
cyaeGuon

nepcnexTinL)

He yeTaHomieHo
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1. KpHBH3HA IOBEPXHOCTE CTEH KBAPTHPEI

Hprsni
nosmaens

HApYLERHE TEXHOMOTHI CTPOTERHEX PaBOT

Bansne na
noTpesHTe H-
ciute cnofictua

HEBOMOHOCTS, POBHOT HAKIEAKN 060EH

Hpranakn
oGHApyKenHs

‘Onpezererie KPHBHAITH CTEH BHIYATLHO, 4 TAKKE 1DH 10~
MOILIH TIDSIMOT PEFTKH UTHHOF HE MeHee 18yX METPO, 530D
MEKIY CTEHO! H IVIMHTYCOM, KDHEH3HA HAKTESHHEX 050eB

Tlyru yerparte-
s

‘BPABHUBAHIE CTCH IPH PEMOHTE,

Cumxerne
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

Boavownbie
Aoctomncrra

Oreyrerayior

Tpuveuanme
(BoswowmnocTs
cyaeGuon

nepcnexTib)

He BEABIEHO

2. HeyCTOMMBOCTE 110BEPXHOCTH HOTIA HPH XOTKGE 110 HeMy

Hprsni
nosmaens

HapymenHe N0/ICTHIAIOMETO C105 110/ IOKPHITHEM 110712

Bansne na
noTpesHTe H-
ciute cnoficTua

BOIMOKHOCT, TPABMATHIMA, CHIDKEHME YCTOMMMBOCTH
MeGEH, OMAIIHIX MPEAMETOR H TPYIONIOXHEMHOCTH

Tpranakn
oGHapyKenus

“TPECK, CKPHITE 1IPH XOALGE 110 MO, HAIHHE B 0Ty Tpe-
LMK, TOTEPTOCTET, HepOBHOCTE

Tlyru yerparte-
i

KAl T HEL PEMONT 107

Cumxerne
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

Boavownbie
AocTomncrra

Oreyrerayior

Tpuveuanne
(BoswowmnocTs
cyaeGuon

HepeneKTHBLY)

He yeranonieno
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1. CHOC HJTH 110/THAS PEKOHCTPYKILHS 3TAHHS

Ipuamn
nosienms

HEZOCTATOUHO BHICOKHE TEMITh CTPOHTENLCTEL HOEOTO
uTBa g1 mogeit

Brmsuie na
notpeduTeNm
cxue croficTza

HEOBOCHOBAHHHE 1 HEBOCTIOMHHMHIE 34TPATE HA PEMOHT
KIS, YTPO3A ABIDHIT, MOPATLHEFT YIEDG B CBSI3H C HEOG-
XOTMMOCTHO N€peesia, HAPYIIEHHEN YCTAHOBHBIIMXCS
Castselt C HHQPACTPYKTYPOTi MHKDOPAIIOA (1ETCKIMS Ca-
AMH, WIKONAMH, YHEGHEIMH SABEACHIAMH, PAGOTON, aBTO-
CrogHKaMu 1 rapaKami)

Ipranazi
obuapy:ens

BETXOCTS 3AHHSL TOX €10 MOCTPOMIKH, COOPYKEHHE HO-
BLIX BTOMOGHITLHEIX H AKE/IESHOOPOKHEIX MATHCTDATET
PEMOHT KAHATIAUHOHHELX H BOZONPOBOHELX CETE, Hii-
bOpMALIS COCEAET, COTPYHIKOB KOMMYHATBHEX CYK,
OTHENO KATIHTATHHOTO CTPONTELCTEA PAHOHHEX YTIPas,
HAMIINE 1121 PEKOHCTPYKLIMI

Iyrn ycrpaie-
st

Oreyrerayor

Cumxerne
uent oGnexTa
neaBmsuMoCTH
» pouenTax

“Tpyaro onpezenuTs

Bosmoziinie
AocTouncTsa

Tlo/yueHIE HOBOTO AL

Ipuveuanie
(BosyowHoCTL
cyaesuoit

nepenexTHLL)

BOIMOKHOCTS CYIEGHOT TlepCreKTHEE

2. HapyLIeIne e 10CTHOCTH CTel, MEAITAARNLIX HepekpLTHIL
H APYTHX KOHCTPYKTHBHEIX 31eMEHTOB JAAMMS

Ipuamn
nosmienms

Paspylierie uacTei 3NN B CBI3N € HCTIONEIORHEN
HEKIUECTEEHHEIX CTPOMTEBHELX MATEDHAIOR H HApyIe-
HIEM HIPABIT SKCILIYATALII

Brmsuie na
noTpedHTeN:
cxue croficTsa

BOSMOKHOCTI KATACTPOQHIECKIX (¢ HenOBeecKmt
KEPTEAMH) HCXOZOR, HEOBOCHOBANHO OTPOMHHE M HE-
BOCHOHIMHE MATEDHATBHEE HI0TEDH

Ipranazi
obuapyens

HapymenHe Lel0CTHOCTH CTen

yTH yerpate-
st

PeKOHCTPYKLU F4aHIst
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22. FO/IBIIOE KOTHUECTBO KPOBOCOCYUIHX HACEKOMBIX
(xoMapos, Morex, MyX)

Tpmamin BINIKOE PACTIONIOAEHNE GOMOTHCTOM MECTHOCTH, IYCTEX

nosmTenst 1eCOB, 5AGONONEHHTX PENeX, CBATOK MYCOPA, KHBOTHO-
BoTECKITX depy

Brsiie na TIOCTORHHOE COCTORIHME CTPECCA Y AHIIBLIOB, GECCOHHH-

HOTPEGHTE - | LA, NOBKIICHNE YPOBIA HEPBHEIX H CEPIETIO-COCYIHC-

CKHe CBOFICTPA | THIX 52607ICBANIIL, A TAKKE 3APTREHHE GONEIHIMH, TTepe-
HOCHMBIMH KDOBOCOCYILINMH HACEKOMBIMH (MATSDHSL Kit-
meuribie wHeKw)

Tpnanaki HAIIIHE KPOROCOCYLIIY, HACEKOMALY. CETOR Ha (GOPTON-
OGHAYAKEHHS | KaX i OKHIX KEAPTHP AOMOB, MHOPMALIS COCELEN. CO-
TPYAHMKOR KOMMYHABHHX CIYAG

TlyTi ycTpane- | CeTkit Ha OKHA 1 GOPTONKM, GOPHOA ¢ KPOBOCOCYIITMIT

st HACEKOMBIMI CHITAMH COC ¥ CITELHATLHEX CTYAG, YCTpa-
HeHHE CBA/IOK, PACUTICTKA PEK H peviex

Crmxerme onee 10%

et o6 beRTa

HeABIKHMOCTH

B npoenTax

Boavowmnie Oreyrernyior

AocTomcTna

Tipuwenarie | BOIMOKHOCT, CyZeGHOM MepCHeKTHBE

23, 1110XAs1 1103247 BOAKL B IOCIEANHE H IPEANIOCACAIHE
STanu AovMOB

Tprm ‘OUIMGKI B HPOEKTHPORAIHI HEOBXOAMMALY MOLIHOCTER
nospens A5 TIOAQUIN BOZ, HADYLIEHHE IABILL SKCIUTYATALIH, Xa-

HATHOE OTHOLIEHHE COTPYAHHKOR KOMMYHALHEX CIYAG
K BHIIIO/IHENHIO COM OGRZAHHOCTEI

Brsiie na CHILKETHE HEOGXOMMMOTO YPOBHS KOM®DOPTA, 3aTpyHe-

HOTPEGHTE - | HISAIIBLIOB B IDHTOTOREHHH NHILH 1 YIOBTETEOPEHTH

CKHe CBOFICTBA | APYTHX NOTPEGHOCTEN, JACOPH KAHATHIAIIMN, TOBHIE-
HiE YDOBHA 3260/IERAEMOCTH KHITBLOB

Tprsnaxn H(OPMALINS OT COCEAEH H COTPYANHKOB KOMMYHATLHELX
oGuapyAenus | CIVKS, KUIOGH AKITHOS b TEPPHTOPHATLHbE YIPABE

TIyTH ycTpane- | Kamiramsisii peMOHT COOTBETCTBYIOMIX TEXHIECKIY
st YCTPOHICTS, COBMOAEHHE SKCIYATALHOHHX TPEGOBa-

HUil, TIOBBIICHHE OTBETCTEEHHOCTH COOTBETCTBYIOIIX
cremmamicron

Cumxerne o 10%
uen oGLerTa
HeABHAIMOCTH
B npouenTax

Boavownbie Orcyrernyior
ocTounCTEA






