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Аннотация
Вы думаете, загородный дом — это убытки и вечный ремонт?

Автор этой книги — практикующий агент по недвижимости. Он
не строит сам, но годами помогает клиентам покупать, продавать
и проектировать дома, которые не зависают на рынке. За его
плечами сотни сделок и многолетние наблюдения: одни дома
уходят за месяц, другие годами стоят с огромным дисконтом.
Почему? Ответ — в системном подходе. Книга родилась из
необходимости систематизировать этот опыт и развенчать миф о
неизбежных убытках.

Автор вводит простую систему координат (формат и уровень)
и три фильтра проверки земли, проекта и подрядчика. Вы
научитесь смотреть на дом глазами будущего покупателя, считать
не стоимость постройки, а реальные расходы и продавать быстро
без нервов.

«Анатомия загородного дома» — не теория, а алгоритмы
и чек-листы, которые превратят вашу загородную жизнь из
источника стресса в ликвидный актив.
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Сергей Новиков
Анатомия загородного дома

 
Введение. Анатомия загородного
дома: от симптомов к диагнозу

 
Загородный дом — это, пожалуй, самый сложный актив,

который большинство людей приобретает в своей жизни. Он
сложнее квартиры, потому что включает в себя не только сте-
ны и крышу, но и землю, коммуникации, окружение, доступ-
ность, юридическую историю и десятки других переменных.
Он сложнее машины, потому что его нельзя просто продать
через месяц, если он перестал нравиться. И он сложнее фи-
нансовых инструментов, потому что в него вкладывают не
только деньги, но и душу, время, надежды.

Именно поэтому загородный рынок полон историй, кото-
рые начинаются одинаково: «Я построил дом своей мечты»,
а заканчиваются по-разному. Для одних — это актив, кото-
рый растёт в цене и легко продаётся. Для других — финан-
совое проклятие, которое невозможно сбыть даже с огром-
ным дисконтом. Разница между этими сценариями — не в
везении и не в количестве вложенных средств. Разница — в
системном подходе.



 
 
 

Эта книга — о том, как превратить загородный дом из ис-
точника проблем в ликвидный актив. Она не про архитек-
турные стили и не про модные тенденции. Она про систем-
ное мышление, которое позволяет видеть дом не как картин-
ку, а как сложную систему координат, где каждая деталь вли-
яет на конечную цену и скорость продажи.

Для кого эта книга
Для тех, кто хочет построить или купить загородный дом

и не хочет через несколько лет оказаться в ситуации «дворца
за забором» — дома, который невозможно продать без ката-
строфического дисконта.

Для тех, кто готов учиться, анализировать и — что не ме-
нее важно — вовремя останавливаться и обращаться к про-
фессионалам.

Для тех, кто продаёт загородную недвижимость: здесь вы
найдёте не только инструменты оценки, но и язык, на кото-
ром можно говорить с покупателями, чтобы они видели цен-
ность, а не просто квадратные метры.

Автор — риелтор. В книге не рассматриваются вопро-
сы строительства, проектирования инженерии или провер-
ки грунтов. Компетенция — рынок, цена, ликвидность, пе-
реговоры, психология сделки. Именно через эту призму я
смотрю на загородный дом: как на актив, который должен
быть продан сегодня или через десять лет. Поэтому в кни-
ге вы не найдёте формул теплопотерь, расчётов сечения ба-
лок или инструкций по монтажу вентиляции. Зато вы най-



 
 
 

дёте системный взгляд на то, из чего складывается реальная
стоимость дома на выходе, и как не попасть в ловушку соб-
ственных амбиций.

История, с которой всё началось
Всё началось с одной истории. Она стала для меня не про-

сто профессиональным эпизодом, а точкой бифуркации, по-
сле которой я перестал воспринимать загородные дома как
«красивые картинки» и начал видеть в них системы коорди-
нат. Вот эта история.

Несколько лет назад я осматривал дом в пригороде, вы-
ставленный по цене, которая показалась мне странно низкой.
То, что я обнаружил тогда, во многом сформировало подход,
который лёг в основу этой книги.

Передо мной было тридцать соток ухоженной земли, трёх-
сотметровый дом, отдельный банный комплекс, бассейн под
стеклянной крышей, бар с резными столами и кожаными ди-
ванами, а на втором этаже — три мастер-спальни и зал для
прослушивания музыки с панорамным окном во всю стену.
За окном — рукотворная роща кедров, за ней трёхметровый
забор, а дальше грунтовая дорога и шесть соток соседки-ста-
рушки, заросшие кустарником.

На мой вопрос о вложениях хозяин ответил: стройка на-
чалась много лет назад, и в неё ушло около девяноста мил-
лионов рублей. В пересчёте на сегодняшние деньги — уже
под двести. Я задал главный, наивный вопрос: почему имен-



 
 
 

но здесь? Он пожал плечами: «Ну а как, у меня же здесь бы-
ла земля».

В 2009 году в строительство было вложено 90 млн руб-
лей (около $3 млн по курсу тех лет). К 2017 году, с учётом
инфляции, себестоимость объекта уже составляла поряд-
ка 140 млн рублей ($2,4 млн). Однако дом был выставлен на
продажу всего за 12,5 млн рублей — это менее 9% от себе-
стоимости в долларовом выражении и менее 10% от руб-
лёвых вложений с учётом инфляции. На момент написания
книги (2026 год) с учётом накопленной инфляции эта сумма
соответствовала бы уже 260–270 млн рублей ($3,4 млн).
То есть владелец потерял более 250 млн рублей потенциаль-
ной стоимости — и это только на бумаге, без учёта еже-
годных затрат на содержание (не менее 2 млн рублей в год)
и упущенной выгоды от замороженного капитала.

Дом был выставлен на продажу за сумму, которая состав-
ляла меньше десяти процентов от вложенного. И никто не
хотел его брать. Почему? Ведь цена была почти символиче-
ской.

Покупатель, у которого есть такие деньги, но это не по-
следние средства, посмотрел на окружение — покосившиеся
заборы, грунтовку, хаотичную застройку — и сказал: «Я не
хочу жить в "дворце" среди трущоб». А покупатель, для ко-
торого даже эта сниженная цена — все его сбережения, при-
кинул: чтобы поддерживать этот особняк с бассейном, слож-
ной инженерией и огромным участком, нужно каждый год



 
 
 

вкладывать сумму, сопоставимую с арендой хорошей квар-
тиры в городе.

Дом оказался никому не нужен. Финансовая чёрная дыра
— памятник чужим амбициям, который нельзя ни продать,
ни подарить.

«У меня же здесь была земля» — эта фраза стала клю-
чом к пониманию самой распространённой и катастрофиче-
ски дорогой ошибки. Люди начинают с актива, а не с цели.
Со средства, а не с результата. Они вкладывают состояния в
бетон, стекло и ландшафтный дизайн, но не задаются един-
ственным по-настоящему важным вопросом: кто это купит
через пять, десять или пятнадцать лет?

Три правила чтения этой книги
Прежде чем вы начнёте, прочитайте эти три правила. Они

спасут вас от ложной уверенности «теперь я всё знаю».
[СТОП] Правило 1. Книга — не инструкция

Ни один чек-лист, вопрос или схема не заменят специ-
алиста, который увидит ваш участок, ваш дом, ваши доку-
менты. Книга даёт карту опасных зон. Проводником должен
быть профессионал. Как показывает практика риелтора, точ-
но сказать, что будет пользоваться спросом, а что «зависнет»
на годы. Но не скажу, какой толщины должен быть утепли-
тель в вашем регионе. Для этого есть инженеры. Но я дам
вам инструмент: зайдите на сайт теплотехнического кальку-
лятора (например, smartcalc.ru), введите свой регион и ма-

https://smartcalc.ru/


 
 
 

териал стен. Вы увидите минимальную требуемую толщину
утеплителя по строительным нормам. Это цифра, с которой
вы придёте к прорабу. Если он скажет «и так сойдёт» — про-
щайтесь. Это красный флаг.

[СТОП] Правило 2. Все вопросы из чек-листов задавайте
специалисту вслух

Не держите их в голове. Распечатайте. Покажите. Спра-
шивайте. Если специалист не может ответить, раздражается
или говорит «мы всегда так делаем» — меняйте специали-
ста. В моей практике были случаи, когда покупатели стесня-
лись задавать вопросы и теряли миллионы. Стеснение доро-
го стоит.

[СТОП] Правило 3. Никогда не действуйте по чек-листу
как по инструкции

Чек-лист — это напоминание, а не алгоритм. Ваш случай
уникален. Только специалист на месте может сказать, нужен
ли дренаж, какой тип фундамента, достаточно ли утепления.
Рынок тоже уникален: то, что продаётся в одном регионе за
месяц, в другом может стоять годами. Учитывайте локаль-
ный контекст.

Самая частая ошибка: дом для детей, который ни-
кто не хочет наследовать

В своей практике я постоянно слышу одну и ту же фра-
зу от клиентов, которые хотят построить дом: «Мы строим



 
 
 

для детей, чтобы им осталось». Это звучит благородно, тро-
гательно и совершенно непрактично. Потому что никто из
этих клиентов не смотрит вперёд — на то, как будут разви-
ваться события, когда дети вырастут.

В подавляющем большинстве случаев наследники не
пользуются дачами и домами, доставшимися от родителей,
с тем удовольствием, на которое рассчитывали строители.
Старые дачи — это вечные проблемы с крышей, промерза-
ющие стены, неудобные планировки, дорогое обслуживание,
отсутствие нормальной вентиляции и ужасная энергоэффек-
тивность. Родители строили их по меркам своего времени,
но мир изменился. Тарифы растут, старые решения устаре-
ли, и вложения не окупаются.

В результате дети либо продают эти дома за бесценок (ес-
ли находят покупателя), либо годами мучаются с обслужива-
нием, либо просто бросают их, потому что содержать такой
дом становится дороже, чем снять квартиру в городе. И это
не «неблагодарность» — это экономическая реальность.

Книга, которую вы держите в руках, написана именно для
того, чтобы разорвать этот порочный круг. Чтобы вы постро-
или дом, который не станет обузой для ваших детей, а станет
активом, который они с радостью примут или легко прода-
дут. Чтобы ваши вложения не превратились в памятник чу-
жим амбициям, а стали настоящим капиталом.

Этот принцип не универсален. Он в полной мере отно-
сится к Функциональным и Атмосферным домам. Для Рези-



 
 
 

денций работает иная логика: вы создаёте наследие или ар-
тефакт, и ваша задача — не переложить его на плечи наслед-
ников, а дать им инструменты для цивилизованного завер-
шения вашей истории.

Почему эта история — не исключение, а правило
Этот случай — не аномалия. В разных уголках мира за-

городные рынки переживают похожие трансформации. Ан-
глийский рынок загородных домов, например, столкнулся с
падением цен на элитные объекты на 8% за год — покупате-
ли стали разборчивее и требуют «готовых» домов, а не про-
ектов с неопределёнными затратами. В Германии новые тре-
бования к энергоэффективности привели к падению количе-
ства разрешений на строительство почти на треть — строить
стало слишком дорого. В США рынок односемейных домов
пережил бум во время пандемии, а затем резкое охлаждение
из-за роста ипотечных ставок.

За этим калейдоскопом региональных различий скрыва-
ется одна и та же закономерность: рынок загородной недви-
жимости всё больше напоминает рынок качественных това-
ров, где выигрывают те, кто понимает свою целевую аудито-
рию и умеет позиционировать свой продукт. И проигрывают
те, кто строит «для себя», забывая, что однажды дом придёт-
ся продавать — или передавать по наследству.

Как читать эту книгу (выберите свой маршрут)
Книга написана линейно, но вы можете читать её в том

порядке, который нужен именно вам.



 
 
 

Если вы строите дом с нуля: читайте в первую очередь
Часть 1 (Форматы), Часть 2 (Уровни), Часть 4 (Фильтры);
затем Алгоритмы в Части 5.

Если вы покупаете готовый дом: читайте в первую очередь
Часть 1, Часть 2, Часть 5 (Покупка готового), главу 16 (юри-
дическая анатомия); затем Приложения с чек-листами.

Если вы продаёте дом: читайте в первую очередь Часть 6
(Продажа), матрицу ликвидности, главу 18 (по форматам);
затем Налоговые советы в главе 17.

Если у вас ограниченный бюджет: читайте в первую оче-
редь Главу 4 («Базовый» уровень), Часть 3 (Фильтры — зем-
ля, проект, подрядчик); не читайте главы про резиденции и
абсолютный уровень — они не про вас.

Если вы хотите резиденцию: читайте в первую очередь
Главы 3, 7, 17, 18, раздел про управляющую компанию в
главе 5; затем Матрицу ликвидности — чтобы не построить
«дворец в трущобах».

Если вы риелтор или профессиональный консультант: чи-
тайте книгу целиком, но с карандашом — выписывайте
скрипты, аргументы и возражения, которые можно исполь-
зовать в работе с клиентами.

Почему эта книга нужна прямо сейчас
Рынок загородной недвижимости переживает тектониче-

ские изменения. Они не зависят от конкретной страны или
года — это глобальные тренды, которые будут только усили-
ваться.



 
 
 

Покупатели становятся разборчивее. Предложение рас-
тёт, а спрос смещается в сторону не просто «домов», а гото-
вой среды: профессиональное управление, надёжные доро-
ги и прозрачная система оплаты коммунальных услуг (отсут-
ствие долгов перед ресурсниками, фиксированные тарифы
УК, понятный порядок подключения). Посёлки без управля-
ющей компании или с сомнительной инфраструктурой теря-
ют в ликвидности — даже если сами дома построены каче-
ственно. Я продавал дома в посёлках с УК и без — разница
в сроках экспозиции может достигать года.

Энергоэффективность становится стандартом, а не опци-
ей. В Европе разница в цене между самыми энергоэффек-
тивными домами и самыми неэффективными достигает 31%
во Франции, 33% в Бельгии, 23% в Италии и Нидерландах. И
этот разрыв увеличивается с каждым годом. В Германии но-
вые требования к энергоэффективности сделали строитель-
ство настолько дорогим, что количество разрешений упало
на треть. В глобальном масштабе рынок «зелёного» строи-
тельства для односемейных домов оценивается в сотни мил-
лиардов долларов и продолжает расти двузначными темпа-
ми.

Но энергоэффективность — это не только про экономию.
Как показывает международный опыт, её главная ценность
— в качестве жизни: чистом воздухе, стабильной температу-
ре, тишине и здоровом микроклимате. Именно эти ощуще-
ния продают дом дороже, чем обещание низких счетов.



 
 
 

Появились новые механизмы защиты покупателей. Эс-
кроу-счета при строительстве, договоры комплексного раз-
вития территорий, стандарты «зелёного» домостроения —
всё это делает рынок прозрачнее, но требует понимания, как
эти инструменты работают и где они действительно обяза-
тельны. Как риелтор, я вижу, что многие продавцы и покупа-
тели до сих пор не знают о своих правах и рисках. Эта книга
— попытка заполнить этот пробел.

Все эти изменения делают подход, изложенный в книге,
не просто полезным, а необходимым. Строить или покупать
дом «как раньше» — значит рисковать оказаться в ситуации
того самого «дворца за забором». Но теперь у вас есть карта,
чтобы этого избежать.

О чём эта книга (и о чём она не говорит)
«Анатомия загородного дома» — не экскурсия по глян-

цевым картинкам. Это практикум по системной диагности-
ке главного финансового и эмоционального проекта вашей
жизни. Мы научимся смотреть на дом глазами будущего по-
купателя, считать не только стоимость постройки, но и сто-
имость владения, и главное — понимать, кому и зачем этот
дом будет нужен, когда вы решите его продать или передать
по наследству.

Чего в этой книге нет:
Нет конкретных цифр — толщины утеплителя, налоговых

ставок, нормативов, градусов. Они устаревают быстрее, чем
строится дом, и зависят от региона, года и конкретного объ-



 
 
 

екта.
Нет инструкций «как сделать самому» — вы не станете

ни юристом, ни инженером, ни строителем. И я как риелтор
тоже не стану. Это книга о том, как задавать правильные во-
просы тем, кто умеет отвечать.

Нет готовых проектов домов — это книга не каталог. Вы
не найдёте здесь планировок «на любой вкус» — их тысячи в
интернете. Вместо этого вы получите критерии, по которым
сможете оценить любую планировку.

Что вместо этого:
Система координат «Формат × Уровень», которая оста-

нется с вами на годы.
Чек-листы и вопросы, которые нужно задать специалисту.
Карта опасных зон — от покупки земли до продажи гото-

вого дома.
Понимание, как позиционировать дом для разных поку-

пателей.
Международный контекст — как работают аналогичные

механизмы в Европе, США и других странах.
Но я видел и другие истории. Когда дом, спроектирован-

ный с умом, продавался за неделю с превышением цены, по-
тому что покупатели увидели в нём готовый сценарий счаст-
ливой жизни. Когда вложения в энергоэффективность оку-
пались уже при первой продаже. Эта книга — о том, как ока-
заться во второй истории. И как не стать героем первой.

Главный принцип книги



 
 
 

Здоровый дом — ликвиден.
Создавая дом, готовый к разумной продаже, вы не пре-

даёте мечту. Вы превращаете её в актив, а не в дорогостоя-
щий аппарат искусственной жизни, обречённый на списание.
Я видел слишком много домов, которые строились «для де-
тей», а потом становились для этих детей финансовым бре-
менем. И все они нарушали этот принцип. Здоровый дом —
это не только качественные стены и крыша, но и правильное
позиционирование, адекватная среда, понятная документа-
ция и реалистичная цена.

Что вы найдёте в каждой главе
Книга сделана удобной для быстрого поиска. В каждой

главе вас ждут:
[СОВЕТ] Советы — то, что действительно работает, про-

верено на практике.

[ОСТОРОЖНО] Ловушки — которые собраны из судеб-
ной практики и личного опыта автора.

[ВОПРОС] Вопросы специалисту — то, что вы должны
спросить у юриста, инженера, геолога, а если вы риелтор —
то у продавца или застройщика.

Чек-листы — списки для самопроверки перед важным
шагом.



 
 
 

Шаблоны (в приложениях) — расписки, анкеты, бланки.
И после каждой главы — одностраничное резюме: три

главные ошибки, три обязательных действия и один ключе-
вой вопрос специалисту. Это сделано для того, чтобы вы мог-
ли быстро освежить в памяти главное, не перечитывая всю
главу.

Структура книги (быстрый навигатор)
Часть 1. Формат — зачем вам дом? Атмосферный, Функ-

циональный, Резиденция.

Часть 2. Уровень — из чего вы строите? Базовый, Стан-
дартный, Оптимальный, Абсолютный.

Часть 3. Энергоэффективность — как не платить за отоп-
ление в два раза больше соседа и как продать это как цен-
ность.

Часть 4. Три фильтра безопасности — земля, проект, под-
рядчик. Как проверить до того, как заплатили.

Часть 5. Покупка готового дома — диагностика чужих
ошибок, торг, юридическая анатомия сделки.

Часть 6. Продажа дома — подготовка за два года, страте-
гии для каждого формата, матрица ликвидности.



 
 
 

Приложения — глоссарий, шаблоны документов, список
ролей специалистов, карманные чек-листы, а также скрипты
для риелторов и продавцов.

Самое важное предупреждение (прочитайте два-
жды)

[СТОП] Ни одна книга не сделает вас профессиональным
юристом, инженером, строителем или налоговым консуль-
тантом.

Она даст вам карту опасных зон и научит задавать пра-
вильные вопросы. Но проводниками на этом пути должны
быть реальные специалисты с соответствующими компетен-
циями.

Экономя на профессиональной диагностике на этапе по-
купки земли, проектирования, строительства или продажи,
вы рискуете потерять всё, что вложили. Лучшая инвестиция
в загородный дом — это инвестиция в квалифицированную
помощь на каждом из этапов.

В конце каждой главы вы найдёте рубрику «Что прове-
рить у специалиста» — ею не стоит пренебрегать. Даже если
вы риелтор с большим опытом, не пытайтесь заменить собой
инженера или юриста. Ваша задача — задавать правильные
вопросы и интерпретировать ответы для клиента.

Приступим
Книга вооружает системным мышлением, чтобы итого-

вый диагноз вашей загородной истории был однозначным —
«успех».



 
 
 

Дальше — ваша стройка, ваш договор, ваш дом. В ней
предложен скальпель и показано, где делают разрезы. Но
операцию должен проводить хирург. Не пытайтесь делать её
сами.

Удачи вам на этом пути. И помните: вы строите дом не для
себя сегодняшнего. Вы строите актив, который будет рабо-
тать на вашу семью десятилетиями — или станет обузой, от
которой дети будут избавляться с убытком. Выбор за вами.



 
 
 

 
Часть 1. Первая координата:

ваш Формат. Архитектура
вашего образа жизни

 
Загородный дом — это не просто здание. Это сценарий

жизни, написанный на языке стен, окон, крыш и ландшафта.
И как любой сценарий, он может быть удачным или проваль-
ным. Удачный сценарий — тот, в котором зритель (читай:
покупатель) узнаёт себя. Провальный — тот, где он видит
чужую историю, в которой нет места для его собственной.

Прежде чем мы начнём говорить о метрах, материалах,
инженерии и ценах, мы должны ответить на самый важный
вопрос: зачем вам загородный дом? Не «где» и не «сколько»,
а «зачем». Ответ на этот вопрос определяет всё остальное.

В мировой практике загородное жильё давно перестало
быть просто «домом за городом». Это продукт, у которого
есть свои рыночные сегменты, свои покупатели и свои за-
коны ценообразования. В США рынок загородной недвижи-
мости чётко делится на primary residences (основное жильё),
vacation homes (дома для отдыха) и investment properties (ин-
вестиционные объекты). В Европе различают городские ре-
зиденции, загородные усадьбы и дачные дома. В Японии есть
отдельный термин для домов, которые покупаются для на-
слаждения природой, а не для постоянного проживания.



 
 
 

Но эта классификация — внешняя. Она не объясняет, по-
чему один дом продаётся за месяц, а другой стоит годами.
Почему один вызывает восторг, а другой — лишь вежливое
«ничего так». Чтобы понять это, нам нужно заглянуть глуб-
же — в ту систему координат, где дом перестаёт быть набо-
ром комнат и становится отражением образа жизни.

Формат — это не стиль, это стратегия
Когда речь идёт о «формате», в данном контексте не име-

ется в виду архитектурный стиль. Не классика, не хай-тек, не
скандинавский минимализм. Формат — это ответ на вопрос:
«Какую главную задачу решает этот дом для своего владель-
ца?»

Архитектурный стиль — это одежда. Формат — это ске-
лет. Можно надеть на один скелет разные костюмы, но его
задача останется той же. Поэтому в этой книге мы не будем
обсуждать, какой фасад моднее, а какой устарел. Речь пой-
дёт о том, для чего этот дом вообще существует.

В мировой практике сложились три чистых формата заго-
родного жилья. Они есть в США, Европе, Австралии, Япо-
нии — везде, где есть рынок загородной недвижимости. Их
названия могут меняться, но суть остаётся неизменной.

Атмосферный дом — создан для переживаний и состо-
яния: уединения, вдохновения, единения с природой. Его
ценность — в уникальности места и подлинности ощуще-
ний. В США это «cabin in the woods», в Европе — «maison de
campagne», в Японии — «besso» (дом для отдыха). Покупа-



 
 
 

тель такого дома платит не за метры, а за вид, тишину, воз-
дух, звуки леса или моря.

Функциональный дом — создан для идеально органи-
зованной повседневной жизни: семьи, работы, быта. Его цен-
ность — в предсказуемости, эффективности и низкой стои-
мости владения. В США это «suburban single-family home»,
в Европе — «einfamilienhaus» или «maison individuelle». По-
купатель такого дома платит за школы, дороги, магазины и
управляющую компанию.

Резиденция — попытка получить и то, и другое одновре-
менно, синтез атмосферы и функции. Её ценность — в сня-
тии противоречий, но и цена соответствующая. В мире это
«estate», «villa», «compound». Покупатель резиденции пла-
тит за исключительность, статус и полный контроль над сре-
дой.

[СОВЕТ] Зачем вам это различать
Потому что смешение форматов — главная причина бу-

дущих проблем. Мы хотим «уют старой дачи» (атмосферу),
но требуем, чтобы всё работало как в новом доме (функцию),
и желательно, чтобы все восхищались (статус). В результате
получается дом «ни то, ни сё», который не дарит ни покоя,
ни удобства, ни ликвидности.

Сотни раз наблюдал ситуацию: человек покупает участок
в живописном месте, строит дом с панорамными окнами, но
забывает, что до города два часа по разбитой дороге, а мага-
зинов нет. Он получает «атмосферу», но теряет «функцию».



 
 
 

Или наоборот: в посёлке с идеальной инфраструктурой стро-
ит дом, который выглядит как средневековый замок — и ока-
зывается, что соседи не разделяют его вкуса, а дом сложно
продать, потому что он слишком «неформатный» для этого
места.

Понимание, к какому из трёх полюсов вы тяготеете, помо-
гает расставить приоритеты. И главное — не пытаться впих-
нуть невпихуемое в ограниченный бюджет или время. Если
вы хотите атмосферу — готовьтесь к компромиссам с ком-
фортом. Если хотите функцию — забудьте о поэзии. Если
хотите резиденцию — имейте ресурсы, чтобы снять проти-
воречия.

Почему это важно для ваших детей и наследников
Вернёмся к тому, о чём мы говорили во Введении. Многие

строят дом с мыслью: «это останется детям». Но задайте себе
вопрос: каким должен быть дом, чтобы дети действительно
захотели в нём жить или легко его продали?

Дом, который вы строите сегодня, должен быть спроекти-
рован не для вас сегодняшнего, а для того рынка, который
будет через 20–30 лет. Потому что именно тогда ваши дети
столкнутся с выбором: принять наследство или отказаться
от него. И если ваш дом не будет соответствовать их пред-
ставлениям о комфорте, если он будет дорогим в обслужи-
вании, если его планировка будет неудобной для современ-
ной семьи — они не станут в нём жить. Они попытаются его
продать. И если дом окажется неликвидным — они потеря-



 
 
 

ют деньги, которые вы в него вложили.
Это не гипотетическая угроза. Это реальность, которую

я наблюдаю каждый день. Дети и внуки продают дачи и до-
ма родителей за 20–30% от стоимости вложений, потому что
эти дома устарели морально и технически. Они не хотят тра-
тить деньги на ремонт, не хотят платить огромные счета за
отопление, не хотят жить в доме, где всё неудобно.

Поэтому первый вопрос, который вы должны задать себе,
выбирая формат: «Будет ли этот формат актуален через 20
лет? Захотят ли мои дети жить в таком доме или хотя бы
продать его без потерь?»

[ОСТОРОЖНО] Что изменилось на рынке и почему это
важно

Рынок загородной недвижимости не стоит на месте. Те
форматы, которые работали двадцать лет назад, сегодня те-
ряют актуальность. И дело не только в моде.

Появились измеримые стандарты качества.  Добро-
вольные стандарты «зелёного» строительства, классы энер-
гоэффективности, сертификации — всё это превращает «ка-
чество» из абстрактного понятия в конкретный набор пара-
метров. Покупатель теперь может сравнить дом А и дом Б
не только по площади, но и по тому, сколько он будет пла-
тить за отопление, какой там воздух и как долго простоят
стены. Это особенно важно для функционального формата,
где предсказуемость — главная ценность.

Изменились правила игры для застройщиков. Всё



 
 
 

больше стран вводят требования к энергоэффективности
новых домов. В Европе это стандарты NZEB (Nearly Zero
Energy Building). В США — требования к энергопотребле-
нию, которые ужесточаются с каждым годом. В России тоже
появляются механизмы защиты покупателей — эскроу-сче-
та при строительстве с использованием кредитных средств,
добровольные инструменты комплексного развития терри-
торий. Но главное, что меняется, — это сам подход к строи-
тельству как к проекту, а не как к процессу.

Тарифы на энергоресурсы растут во всём мире.  Это
не временное явление — это устойчивый тренд, который
усиливается с каждым годом. Разрыв в расходах между энер-
гоэффективным домом и обычным становится всё заметнее.
И если раньше энергоэффективность была «зелёной опци-
ей» для энтузиастов, то сегодня она стала фактором эконо-
мической целесообразности. Но, как показывает междуна-
родный опыт, экономия — лишь вершина айсберга. Главная
ценность энергоэффективного дома — в качестве воздуха,
стабильности температуры и тишине. Именно эти ощущения
продают дом дороже, чем обещание низких счетов.

Как этот выбор влияет на ликвидность
Загородный дом — это не просто место для жизни, это

ещё и актив. И как любой актив, он имеет свою ликвидность
— способность быть проданным по рыночной цене в разум-
ные сроки. Ликвидность напрямую зависит от того, насколь-
ко точно формат дома совпадает с ожиданиями рынка.



 
 
 

Атмосферный дом, построенный в гармоничном ме-
сте, с правильной соразмерностью и без «дворцовых» изли-
шеств, найдёт своего покупателя — но только среди тех, кто
ищет именно это. Их немного, но они готовы платить за уни-
кальность. Однако если атмосферный дом окажется слиш-
ком дорогим в обслуживании или слишком большим для
удалённой локации, его ликвидность упадёт до нуля.

Функциональный дом, расположенный в посёлке с хо-
рошей инфраструктурой, управляющей компанией и школа-
ми, будет востребован широким кругом семей. Их много,
и они готовы платить за предсказуемость. Функциональный
дом — это самый ликвидный формат, потому что он решает
задачи максимального числа людей.

Резиденция — это штучный товар. Её покупатели —
единицы, но каждый из них готов платить большие деньги.
Однако срок экспозиции такой недвижимости может изме-
ряться годами. И если резиденция построена в неправиль-
ном месте или с нарушением юридических норм, она может
не продаться вообще.

Понимание этого баланса помогает принять правильные
решения на всех этапах — от покупки земли до продажи го-
тового дома. И главное — не пытаться делать дом «немного
всего». Как показывает практика, «немного всего» превра-
щается в «ничего конкретного», а значит, в «никому не нуж-
ное».

Что дальше



 
 
 

Прочитав главы 1–3, вы сможете точно определить, ка-
кой образ жизни вам близок. А соединив этот выбор со вто-
рой осью — Уровнем возможностей («Базовый», «Стандарт-
ный», «Оптимальный», «Абсолютный») — вы получите го-
товую формулу для дома, который не разочарует вас через
несколько лет и не превратится в «дворец за забором».

Итак, начнём. Определите свою главную цель — и вы сде-
лаете первый и самый важный шаг к дому, который будет ра-
ботать на вас, а не против вас. Помните: вы строите не для
себя сегодняшнего. Вы строите для своей семьи, для своих
детей, для будущего. И от того, насколько продуманным бу-
дет ваш выбор, зависит, станет этот дом активом или обузой.

[СТОП] Важное юридическое примечание. Несмот-
ря на приведение международных примеров для иллюстра-
ции глобальных трендов, все юридические и налоговые реко-
мендации в данной книге относятся исключительно к зако-
нодательству Российской Федерации по состоянию на 2026
год. Институты эскроу-счетов, комплексного развития тер-
риторий, материнского капитала, а также правила наследо-
вания и налогообложения описаны применительно к рос-
сийскому правовому полю. Для операций с недвижимостью
в других юрисдикциях необходима отдельная консультация
местных специалистов.



 
 
 

 
Глава 1. Формат

«Атмосферный дом»: место
силы, которое продают

 
Что такое атмосферный дом
Атмосферный дом — это не цена, не стиль и не метраж.

Это специализация. Как гоночный болид создан для трассы,
а экспедиционный внедорожник — для бездорожья, так и
атмосферный дом создан для одного: чтобы вы чувствовали
связь с конкретным местом. Его ценность — в уединении,
виде, звуках леса или прибоя, запахе смолы или сена. Он не
пытается быть универсальным. В этом его сила.

В мировой практике атмосферный дом часто называ-
ют «убежищем». В Америке — cabin или lodge, в Евро-
пе — maison de campagne или rifugio, в Скандинавии —
sommarstuga (летний дом). Но суть везде одна: это место, где
человек восстанавливает связь с природой и самим собой.
Это не про эффективность, не про логистику, не про окупа-
емость. Это про состояние.

Именно поэтому атмосферный дом труднее всего продать,
если он построен неправильно. Покупатель приходит за эмо-
цией — и если эмоция подкреплена качеством и продуман-
ностью, он готов за неё платить. Если же эмоция разбивает-
ся о холодные стены, дорогие счета и неудобную планировку



 
 
 

— он уходит.
Примеры, которые вы узнаете
Избушка в глухой деревне. Тепло печки, скрип половиц,

тишина, где слышно собственное дыхание.
Дом геолога в тайге. Функциональный минимализм, авто-

номность, запах сушёных трав.
Стеклянный куб на утёсе. Контраст хрупкой технологии

и мощи стихии, жизнь как непрерывный спектакль погоды.
Общее у них — не стоимость, а принцип. Атмосфера рож-

дается из правдивости материала, честности решений и диа-
лога с местом. Это то, что нельзя сфальшивить. Если вы ста-
вите стеклянный куб посреди леса, он должен быть техниче-
ски безупречен, иначе вы будете мёрзнуть и задыхаться. Ес-
ли вы ставите бревенчатую избу — она должна дышать, но
не промерзать. Каждый материал требует своего подхода.

Почему атмосферные дома так часто становятся
обузой для наследников

Вернёмся к теме, которую мы затронули во Введении.
Очень часто люди строят атмосферный дом как «родовое
гнездо» — место, где будут собираться дети и внуки. Но что
происходит на практике?

Дети вырастают. У них появляются свои семьи, свои пред-
ставления о комфорте. Им нужны не только красивые виды,
но и нормальный интернет, стабильное отопление, возмож-
ность приехать с маленькими детьми без риска простудить
их в промерзающих углах. И если атмосферный дом не даёт



 
 
 

этого базового комфорта — он становится не желанным на-
следством, а головной болью.

Известны десятки семей, которые унаследовали дачи и до-
ма от родителей и бабушек с дедушками. Почти все они либо
продали их за бесценок, либо годами мучаются с бесконеч-
ными ремонтами, либо просто забросили, потому что содер-
жать такой дом дороже, чем снять квартиру в городе. И это
не неблагодарность — это экономическая реальность.

Секрет ликвидного атмосферного дома в том, чтобы он
был не «поэтичным» в ущерб функциональности, а «поэ-
тичным» в дополнение к разумной функциональности. Это
как хороший кашемировый свитер: он дорогой, но он тёп-
лый, лёгкий и служит десятилетиями. Плохой же кашемир
— колется, вытягивается и разочаровывает. Атмосферный
дом должен быть «кашемиром», а не «синтетикой».

[ОСТОРОЖНО] Ловушка, которую вы уже видели
Вспомните историю из Введения: дом, в который вложены

огромные средства, а продать пытаются за копейки. Хозяин
хотел атмосферу — кедровую рощу, вид из панорамного ок-
на, тишину. Но он забыл, что атмосфера не заканчивается
на заборе. За трёхметровым забором — грунтовка, покосив-
шиеся заборы соседей, хаотичная застройка. Выходишь из
«дворца» — и попадаешь в деревню. Покупатель с деньгами
не хочет там жить. Покупатель без денег не может содержать
дворец. Дом повис в воздухе, никому не нужный.

Почему так вышло? Хозяин не задал себе главный вопрос:



 
 
 

«Кто будет следующим владельцем этого дома?» Он строил
для себя, не думая о ликвидности. А ликвидность атмосфер-
ного дома держится на трёх условиях:

Уникальность места (которую нельзя перевезти). Вид
на озеро, лес, горы — это то, за что покупатель готов пла-
тить. Но если это единственное преимущество, а всё осталь-
ное плохо — дом не продастся.

Целостность среды (соседи, дороги, облик посёлка).
Атмосфера должна быть не только внутри участка, но и за
его пределами. Если за забором — хаос, покупатель развер-
нётся.

Соразмерность (дом не должен быть «дворцом в трущо-
бах»). Дом должен соответствовать окружению по масштабу
и стилю. Особняк среди сараев — это не статус, это диссо-
нанс.

Соразмерность касается и ремонта: не делайте "дворцо-
вый" ремонт в скромном деревенском доме — это нарушит
гармонию и уничтожит ликвидность (см. раздел "Экономика
ремонта" в Главе 17)

Ошибка 1. Когда «атмосфера» убивает кошелёк
[СОВЕТ] Кейс (Иркутская область). Человек захотел ат-

мосферный дом в лесу — из бруса, с видом на реку. Нанял
бригаду, закупил материал. Брус толщиной 10 см — «для
красоты, как в старину». Архитектора не приглашал: зачем,
он же сам всё придумал.



 
 
 

Результат: зимой в доме холодно. Промерзают углы, по
стенам течёт конденсат. Отопление — электричеством, сче-
та огромные. При продаже через несколько лет выяснилось:
дом не соответствует нормам теплозащиты. Покупатель, ко-
торый посчитал расходы, предложил около 60% от запро-
шенной цены. Продавец согласился — больше никто не при-
ходил.

Причина: отсутствие специалиста по теплозащите. Тот,
кто знает физику строительства, сказал бы: «Для Иркутска
брус толщиной 10 см, использованный как единственная са-
монесущая стена без дополнительного утепления, — это не
дом, а беседка. Нужен либо брус толще, либо утепление, ли-
бо правильный "пирог" стены (например, каркас с имитаци-
ей бруса снаружи и утеплителем внутри)»

Вывод: уникальное место не прощает ошибок в «одежде».
Если вы строите в лесу или у воды, наймите инженера по теп-
лозащите. Он рассчитает толщину стен, утеплителя, окон.
Это стоит разумных денег. Именно эта сумма спасёт вашу
ликвидность.

Ошибка 2. Когда «атмосфера» становится хаосом
[СОВЕТ] Кейс (Алтайский край). Дом строили несколько

лет. Без проекта, без прораба, без единого плана. Кто‑то за-
лил фундамент, кто‑то поставил стены, кто‑то накрыл кры-
шей. Архитектор не появлялся. Руководителя проекта не бы-
ло.

Что получили владельцы? Дом «живёт своей жизнью», но



 
 
 

не жизнью хозяев. Двери открываются только летом — зи-
мой их клинит. Продать такой дом невозможно. Эксперт ска-
жет: «Это не дом, а набор строительных ошибок, скреплён-
ных отчаянием».

Причина: отсутствие руководителя проекта (куратора).
Того, кто отвечает за стыки, за последовательность работ, за
качество.

Вывод: для атмосферного дома, особенно удалённого, ну-
жен один человек, который управляет стройкой от начала до
конца. Это может быть архитектор с функцией прораба или
наёмный руководитель проекта. Экономия на этом оборачи-
вается колоссальными потерями при продаже.

Международный контекст: как продают атмосфер-
ные дома в мире

В Италии, например, рынок загородных домов очень чув-
ствителен к «подлинности». Покупатели ищут не просто
дом, а историю, атмосферу, связь с традицией. Но при этом
они требуют, чтобы дом был оборудован современными си-
стемами — отоплением, вентиляцией, нормальной сантех-
никой. На итальянском рынке покупатели готовы перепла-
чивать за подлинность материалов и историю, но при этом
требуют современных систем отопления, вентиляции и зву-
коизоляции. Без этого даже самый атмосферный дом теряет
ликвидность. То есть атмосфера должна быть подлинной, но
комфорт — современным.

В Скандинавии атмосферный дом — это обычно неболь-



 
 
 

шой деревянный дом у озера или в лесу. Его ценность —
в минимализме и близости к природе. Но даже там покупа-
тели проверяют энергоэффективность, состояние кровли и
фундамента. Потому что в суровом климате любой дефект
становится критическим.

В США атмосферные дома (лоджи, кабины) часто прода-
ются как «вторые дома» для отдыха. Их покупают состоя-
тельные семьи, которые хотят уединения. Но они тоже смот-
рят на доступность (дороги, интернет) и на то, сколько будет
стоить обслуживание. Дом, до которого три часа по грунтов-
ке, будет продаваться очень дёшево, даже если он красивый.

Общий вывод: атмосферный дом должен быть не просто
красивым, но и «готовым к жизни». Покупатель платит за
мечту, но он хочет, чтобы мечта не превращалась в кошмар
каждую зиму.

[СОВЕТ] Как сделать атмосферный дом ликвидным
Правило, которое стоит запомнить: с точки зрения лик-

видности атмосферный дом должен быть скромнее своего
окружения, а не богаче. С философской точки зрения вы мо-
жете построить стеклянный куб на утёсе, который техноло-
гически превзойдёт всё вокруг, — и это будет подлинный
атмосферный дом. Но когда придёт время продавать, поку-
пателей на такой контрастный объект окажется крайне мало.
Ликвидность выше там, где дом не выбивается из контекста.

Если вы строите в деревне, где соседние дома — скром-
ные избы, не ставьте «дворец». Поставьте добротный, но не



 
 
 

кричащий дом. Он впишется — и его захотят купить такие
же ценители тишины.

Если вы строите на берегу озера, где участки стоят дорого,
можно и «стеклянный куб». Но тогда убедитесь, что соседи
— не «старушки с курами». Иначе повторится история из
Введения.

Ещё один важный момент: минимальная адаптивность.
Даже в атмосферном доме стоит предусмотреть спальню на
первом этаже — это не лишит дом его души, но сделает его
удобным для пожилых родителей, гостей или вас самих че-
рез 20 лет. Однако соблюдайте меру: если вы добавите го-
стевой санузел, гардеробную при входе, кратчайший марш-
рут от машины до кухни и прочие признаки функционально-
го дома, вы рискуете потерять ту самую "атмосферу", кото-
рая была главной ценностью. Не пытайтесь угодить всем — в
центре всегда должно оставаться место силы, а не маршрут-
ная карта эффективности.

[ВОПРОС] Роль архитектора
Архитектор в атмосферном доме — не рисовальщик фа-

садов. Это хранитель «гения места». Он придёт на участок,
посидит, посмотрит, где встаёт солнце, откуда дует ветер, ка-
кие открываются виды. Он скажет:

«Посмотрите, ваш участок граничит с соседским домом.
Если вы поставите двухэтажный дом на минимальном отсту-
пе, вы закроете им солнечный свет. По градостроительным
нормам это нарушение. Сосед может обратиться в админи-



 
 
 

страцию или подать в суд. Давайте лучше сделаем проект с
соблюдением всех отступов».

Или: «Этот склон требует свайного фундамента, иначе
дом сползёт».

Архитектор сэкономит вам миллионы, которые вы потра-
тите на суды и переделку. И главное — он поможет сохра-
нить ту самую атмосферу, которая и есть главная ценность
этого формата.

Чек‑лист: 5 вопросов к себе перед выбором атмо-
сферного дома

Важное примечание: приоритеты в этом чек-листе за-
висят от состава вашей семьи. Для семьи с маленькими
детьми критичнее близость кухни к гостиной для присмот-
ра за ребёнком. Для возрастной пары — наличие спальни
и душевой на первом этаже. Используйте этот список как
ориентир, но с поправкой на ваш жизненный этап.

Готов ли я к тому, что уникальное место может означать
компромиссы с комфортом (дороги, связь, сервисы)?

Смогу ли я содержать дом в удалённой локации — своими
силами или за деньги?

Не строю ли я «дворец» там, где вокруг — скромные дома
и покосившиеся заборы?

Есть ли у меня бюджет на профессиональное сопровож-
дение (архитектор, инженер по теплозащите, геолог)?

Кто будет следующим владельцем этого дома через 5–10
лет? Зачем он ему? И захотят ли мои дети жить в этом доме



 
 
 

или продавать его?
[ВОПРОС] Что проверить у специалиста для атмосфер-

ного дома
Инженер по теплозащите — расчёт толщины утепли-

теля и окон под ваш регион.
Геолог — оценку грунтов, уровень грунтовых вод, риск

подтопления.
Юрист по земле — охранные зоны, обременения,

сервитуты на участке, а также (для участков у воды) берего-
вую полосу.

Архитектор (с опытом работы в уникальных локациях)
— портфолио реализованных объектов в схожих условиях.

Дополнительно вопросы юристу: существуют ли законные
способы защитить видовые характеристики участка (серви-
тут вида, охранные зоны)? Как это применимо в вашем ре-
гионе?.

Резюме главы 1. Атмосферный дом
[ОСТОРОЖНО] Три главные ошибки
Строить «дворец» среди скромных домов и покосивших-

ся заборов — ликвидность упадёт до нуля.
Экономить на теплозащите ради «аутентичности» (напри-

мер, тонкий брус в холодном регионе) — дом станет ледя-
ным и дорогим в обслуживании, и дети от него откажутся.

Начинать стройку без геологии и проекта — дом «поплы-



 
 
 

вёт» или развалится, и продать его будет невозможно.
Три обязательных действия
Проверьте юридический статус места: охранные зоны, бе-

реговую полосу, обременения.
Наймите архитектора, который работает с уникальными

локациями и мыслит на перспективу продажи и наследова-
ния.

Закладывайте универсальность: спальня на первом этаже,
понятные планировки — на случай, если будете продавать
или передавать детям.

[ВОПРОС] Один вопрос специалисту (геологу)
«Каковы риски подтопления и нужен ли дренаж для на-

шего участка?»



 
 
 

 
Глава 2. Формат «Функциональный

дом»: машина для жизни,
которую легко продать

 
Что такое функциональный дом
Если атмосферный дом — это поэзия, то функциональ-

ный — проза. Но проза, без которой невозможно счастливое
существование. Это дом‑механизм, где всё подчинено одно-
му: ваша жизнь не должна требовать от вас лишних движе-
ний, нервов и денег.

В функциональном доме вы не думаете о быте. Потому
что быт решён на стадии проекта.

Маршрут от машины до холодильника с продуктами —
кратчайший, без ступенек и лишних дверей. У каждой ве-
щи есть своё место, и это место находится на расстоянии
вытянутой руки. Инженерные системы работают незаметно,
а счета за отопление предсказуемы и низки. Управляющая
компания чистит снег, вывозит мусор и следит за дорогами
— вы только платите фиксированный взнос.

Функциональный дом — это антипод хаоса. Его ценность
— в предсказуемости . Покупатель, который ищет такой
дом, не хочет сюрпризов. Он хочет заехать и забыть. Именно
за это качество он готов платить.

В мировой практике функциональный дом — это основ-



 
 
 

ной тип загородного жилья для семей среднего и выше сред-
него класса. В США это suburban single‑family home, в Ев-
ропе — Einfamilienhaus или maison individuelle, в Австра-
лии — house and land package. У них много названий, но
суть одна: дом, который решает задачи повседневной жизни
без лишних затрат времени и нервов.

Почему функциональные дома редко становятся
обузой для наследников

В отличие от атмосферных, функциональные дома обыч-
но не вызывают у детей желания «избавиться поскорее». По-
чему? Потому что они удобны, предсказуемы и не требуют
героических усилий по обслуживанию.

Если родители построили дом с понятной планировкой,
нормальной инженерией и разумными эксплуатационными
расходами, дети либо с удовольствием живут в нём, либо лег-
ко продают по рыночной цене. Именно этот формат даёт ту
самую «лёгкость в обслуживании», о которой мы говорили
во Введении.

Поэтому, если ваша главная цель — не «впечатлить мир»,
а создать актив, который будет работать на семью десятиле-
тиями, функциональный дом — самый надёжный выбор.

[ОСТОРОЖНО] Ошибка 1. Когда «экономия» на тепло-
изоляции оборачивается судом

[СОВЕТ] Кейс (Оренбургская область). Женщина купила
дом, продавцы уверяли, что всё в порядке. Первая же зима
всё расставила по местам: при работающем на полную мощ-



 
 
 

ность котле температура в помещениях была ниже нормы, а
полы оставались ледяными.

Покупательница обратилась к экспертам. Те выяснили:
несущие стены дома имеют дефект, который резко снижает
теплотехнические характеристики. Ошибка была заложена
на этапе строительства — кто‑то решил сэкономить на утеп-
лении или толщине стен. В результате дом оказался непри-
годен для нормальной зимовки. Суд встал на сторону поку-
пательницы и обязал продавцов выплатить стоимость работ
и материалов для устранения скрытых дефектов.

Вывод для ликвидности. Недостаточная теплоизоля-
ция — это не мелочь. Это прямой путь к тому, что ваш
дом будет сложно продать (покупатели с тепловизором видят
всё), потребует серьёзной скидки, а в худшем случае приве-
дёт вас в суд в качестве ответчика. Инженер по теплозащи-
те, приглашённый на этапе проектирования, стоит разумных
денег. Отсутствие такого специалиста может стоить вам со-
тен тысяч рублей при продаже.

[ОСТОРОЖНО] Ошибка 2. Когда «экономия» на венти-
ляции делает дом опасным для жизни

[СОВЕТ] Кейс (Пензенская область). Мужчина купил
дом. Продавцы умолчали о том, что незадолго до сделки дом
был залит водой при тушении пожара на соседнем объекте.
Спустя несколько недель после покупки новый владелец об-
наружил: отклеивающиеся обои, вздутый пол, стойкий запах
сырости. И главное — плесень на стенах.



 
 
 

Экспертиза подтвердила: в доме неполадки с вентиляци-
ей, отоплением и электропроводкой. Проживание в таком
помещении покупатель назвал невозможным — у него по-
явились кашель и неприятный привкус во рту. Он потребо-
вал снизить цену на сумму, сопоставимую с установкой пол-
ноценной вентиляции и удалением плесени.

Вывод для ликвидности. Вентиляция — это не опция,
а базовая потребность герметичного современного дома. От-
сутствие системы воздухообмена гарантированно приведёт
к плесени, жалобам покупателей и дисконту при продаже в
размере стоимости установки вентиляции. Инженер по вен-
тиляции решит эту проблему на стадии проекта. В Европе
и США наличие механической вентиляции с рекуперацией
уже стало стандартом даже для домов эконом‑класса. В Рос-
сии это пока редкость, но именно поэтому дома с такой си-
стемой выгодно выделяются на рынке.

[ОСТОРОЖНО] Ошибка 3. Когда «уникальная» плани-
ровка убивает спрос

Что значит «нефункциональная планировка» для частно-
го дома?

Гостиная — проходная (чтобы попасть в спальню, нужно
идти через неё). Кухня — в самом дальнем углу, путь с сум-
ками из машины — через полдома. Санузлы — только на
втором этаже (неудобно для гостей и пожилых родителей).
Лестница — посередине гостиной, «съедающая» простран-
ство. Спальня — с окном на северную сторону, без возмож-



 
 
 

ности переставить кровать.
Такие решения могут нравиться вам — вы привыкли, вы

так задумали. Но покупатель, который ищет дом для своей
семьи, увидит не «уникальность», а неудобство. Или согла-
сится на скидку. Или уйдёт к соседу, у которого планировка
«как у всех» — то есть удобная.

Вывод для ликвидности. Функциональный дом прода-
ётся тому, кто будет в нём жить каждый день. Универсаль-
ные планировочные решения (спальня на первом этаже, раз-
дельный санузел, кухня недалеко от входа) — это не «скуч-
но», это ликвидно. Архитектор, который мыслит процесса-
ми, а не картинками, поможет вам найти баланс между ва-
шими привычками и ожиданиями будущего покупателя.

Как международный опыт помогает понять тренды
В Германии, например, функциональные дома часто стро-

ятся по типовым проектам, которые уже проверены деся-
тилетиями. Покупатели ценят не оригинальность, а надёж-
ность. В США популярны «open floor plans» — открытые
планировки, которые позволяют семьям быть вместе, даже
занимаясь разными делами. В Скандинавии функциональ-
ный дом — это всегда продуманное хранение, энергоэффек-
тивность и минимум декора.

Общее для всех этих рынков: покупатель функциональ-
ного дома ищет готовое решение, а не вызов. Он не хочет
думать о том, куда поставить стиральную машину или как не
замёрзнуть зимой. Он хочет, чтобы это уже было продумано



 
 
 

за него.
[СОВЕТ] Как сделать функциональный дом максимально

ликвидным
Правило функционального дома: предсказуемость про-

даётся дороже уникальности.
Вот три принципа, которые должен объяснить вам ваш ар-

хитектор или руководитель проекта.
Универсальная планировка. Не делайте спальню на

втором этаже единственной. Предусмотрите гостевую спаль-
ню или кабинет на первом этаже — для пожилых родителей,
для гостей, для вас, когда вы состаритесь. Это заметно по-
вышает ликвидность и делает дом пригодным для жизни на
любом этапе жизненного цикла семьи.

Энергоэффективность как аргумент.  Собирайте пап-
ку «Досье дома»: счета за отопление за последние годы, пас-
порта на котёл и вентиляцию, акты обслуживания. Покупа-
тель, который видит, что вы платите заметно меньше соседа,
выберет ваш дом даже при чуть более высокой цене.

Прозрачная инженерия. Все системы должны быть до-
ступны для осмотра и обслуживания. Не прячьте коллектор
тёплого пола за глухой стеной. Сделайте техническую нишу
с дверцей. Покупатель оценит, что не придётся ломать стены
для ремонта.

[ВОПРОС] Новые тренды, о которых полезно знать
Рынок функциональных домов не стоит на месте. В по-

следние годы появились инструменты, которые делают такой



 
 
 

дом ещё более предсказуемым и защищённым.
Цифровые платформы для выбора подрядчика и

проекта. Существуют государственные и коммерческие
сервисы, предлагающие базы типовых проектов домов и
рейтингованных подрядчиков. Это не гарантия, но первый
фильтр.

Стандарты «зелёного» строительства.  Для функци-
онального дома особенно актуальны требования к классу
энергоэффективности, механической вентиляции с филь-
трами, водосберегающей сантехнике, датчикам протечки во-
ды. Добровольная сертификация по таким стандартам — ве-
сомый аргумент при продаже. В Европе наличие сертифика-
та энергоэффективности уже давно влияет на цену. В России
это только набирает обороты, но тот, кто будет первым, по-
лучит преимущество.

Управляющие компании нового типа.  В современных
коттеджных посёлках всё чаще формируются фонды капи-
тального ремонта за счёт ежемесячных взносов. Это значит,
что через 10–15 лет, когда потребуется менять кровлю или
дороги, деньги уже будут. При выборе посёлка уточните, есть
ли такой фонд и как он формируется.

Важное предостережение:  описанная картина — иде-
альная. На практике управляющие компании могут завы-
шать тарифы, навязывать дополнительные услуги и повы-
шать платежи без согласования с жителями. Перед покуп-
кой дома в посёлке с УК обязательно задайте юристу вопрос:



 
 
 

каков порядок повышения тарифов по договору? Может ли
УК навязывать дополнительные услуги? Каков порядок сме-
ны УК, если она не выполняет обязательства?

[ОСТОРОЖНО] Главная ловушка: «бутафорская функ-
циональность»

Рынок полон домов, которые выглядят функциональны-
ми, но на деле — нет. Гардеробная есть, но в неё не влезают
плечики. Кухня «эргономичная», но холодильник и духовку
одновременно не открыть. «Умный дом» управляется через
семь приложений, и ни одно не работает.

Как проверить себя и своего архитектора? Спросите: «По-
кажите мне, как я буду входить в дом с двумя сумками про-
дуктов. Где я их поставлю? Где сниму обувь? Где повешу
куртку?» Если архитектор не может ответить на эти бытовые
вопросы — он рисует картинки, а не проектирует функцио-
нальный дом.

То же самое касается ремонта: дорогая отделка в функци-
ональном доме — это over-improvement, о котором подроб-
но говорится в Главе 17. Вы получите не "премиальный объ-
ект", а дом, который никто не оценит

Чек‑лист: 10 признаков функциональной плани-
ровки

Кухня расположена недалеко от входа — путь с продукта-
ми короткий и без лишних дверей.

На первом этаже есть спальня или кабинет, который легко
превратить в спальню.



 
 
 

На первом этаже есть гостевой санузел (унитаз + умываль-
ник).

Гардеробная или вместительная прихожая есть прямо у
входа.

Гостиная не является проходной в спальни.
Лестница не стоит посередине гостиной, не «съедает»

пространство.
Есть отдельное техническое помещение (котельная, пра-

чечная, кладовая).
Кухня‑гостиная имеет возможность зонирования (можно

закрыть кухонную зону от гостиной).
В спальнях достаточно места для двуспальной кровати,

шкафа и свободного прохода.
Окна ориентированы разумно: спальни на восток/юго‑во-

сток, гостиная на юг, техпомещения на север.
[ВОПРОС] Что проверить у специалиста для функцио-

нального дома
Инженер по теплозащите — расчёт утеплителя и

остекления, тепловизионная съёмка.
Специалист по вентиляции — проект рекуперации,

акт пусконаладки.
Юрист по недвижимости — договор с управляющей

компанией (УК), наличие фонда капремонта, а также (если
заявлено) проверка статуса КРТ.

Архитектор‑рационалист  — портфолио реализован-
ных проектов с упором на эргономику, а не только на внеш-



 
 
 

ний вид.
Резюме главы 2. Функциональный дом
[ОСТОРОЖНО] Три главные ошибки
Экономить на теплоизоляции — счета за отопление убьют

ликвидность.
Игнорировать вентиляцию — плесень и духота сделают

дом непригодным для жизни.
Делать «уникальную» планировку, которая неудобна для

большинства семей.
Три обязательных действия
Закажите расчёт утеплителя и вентиляции у инженера —

это окупится при первой же продаже.
Собирайте «досье дома»: счета за отопление, паспорта на

оборудование, акты скрытых работ.
Наймите архитектора, который мыслит процессами

(маршруты, хранение, эргономика), а не только фасадами.
[ВОПРОС] Один вопрос специалисту (архитектору)
«Покажите на плане, как я буду заходить в дом с продук-

тами из машины и где буду их сразу складывать?»



 
 
 

 
Глава 3. Формат «Резиденция»:

когда дом перестаёт быть товаром
 

Что такое резиденция
В предыдущих главах мы говорили о домах, которые со-

зданы для жизни — атмосферных или функциональных. У
каждого из них есть покупатель. Первый ищет уединение и
вид из окна, второй — предсказуемость и низкие счета.

Резиденция — это нечто иное. Это дом, который переста-
ёт быть просто товаром. Его владелец не задаётся вопросом
«как я буду это продавать?», потому что он создаёт леген-
ду. Резиденция — это заявление о статусе, вкусе, возмож-
ностях. Это территория, где человек не просто живёт, а яв-
ляет себя миру через архитектуру, материалы, ландшафт и
уровень сервиса.

В мировой практике резиденции называют по-разному:
estate в англосаксонском мире, villa в Италии, château во
Франции, compound на Ближнем Востоке. Но суть везде од-
на: это не просто большой дом, это интегрированная сре-
да обитания, где всё — от ворот до последней розетки —
подчинено единому замыслу и высочайшим стандартам.

Но именно здесь кроется главная ловушка, которая может
превратить дом мечты в финансовое проклятие — и для вас,
и для ваших наследников.



 
 
 

Впрочем, рынок меняется. Тренд на демонстративное
потребление уходит, на смену ему приходит «тихая рос-
кошь» (Quiet Luxury). Ликвидная резиденция 2030-х — это
не золотой унитаз и не мраморные колонны. Это запредель-
ное качество воздуха, воды, безупречная акустика, сейф-ди-
зайн и полная интеграция в ландшафт. То, что не кричит о
богатстве, но считывается людьми своего круга. Именно та-
кие резиденции сегодня продаются быстрее и дороже.

[ОСТОРОЖНО] Ловушка 1. Резиденция на пустом месте
Вспомните историю из Введения — дом, в который вло-

жены огромные средства, в окружении дешёвых участков.
Хозяин хотел резиденцию: бассейн, бар, кедровую рощу, па-
норамные окна. Но он забыл, что резиденция — это не толь-
ко сам дом. Это среда. Это соседи такого же круга, охрана,
дороги, рестораны и сервисы.

Покупатель с достатком выше среднего посмотрел на по-
косившиеся заборы соседей и сказал: «Я не хочу жить в
"дворце" среди трущоб». А человек с ограниченным бюдже-
том прикинул: «Поддерживать этот особняк с бассейном и
сложной инженерией — огромные ежегодные траты. У меня
не хватит». Дом оказался никому не нужен — ни богатому,
ни бедному. Потому что резиденция не терпит компромис-
сов.

Почему резиденции так часто становятся прокля-
тием для наследников

Здесь мы должны честно признать: принцип "строить так,



 
 
 

чтобы дом не стал обузой для детей" вступает в прямое про-
тиворечие с идеей Резиденции. Резиденция — это ваш лич-
ный мир, построенный под ваши амбиции, вкусы и масштаб
жизни. Вероятность того, что дети захотят и смогут нести
это бремя, невысока. Поэтому если вы выбираете этот путь,
ваша ответственность — не пытаться сделать резиденцию
"удобной для продажи" (это невозможно), а оставить на-
следникам подробнейшую инструкцию по ликвидации:
план продажи, риэлтора, специализирующегося на элитном
сегменте, и финансовый фонд на содержание дома в течение
3–5 лет, чтобы у них было время на спокойный поиск поку-
пателя. Вы строите не для детей — вы строите для себя, но
уходя, вы обязаны убрать за собой.

Если атмосферный дом может быть «милым, но хлопот-
ным», а функциональный — «удобным и предсказуемым»,
то резиденция — это вызов. Её содержание требует не толь-
ко денег, но и управленческих навыков. Кому, кроме вас, ну-
жен дом с семью спальнями, тремя котельными, бассейном
с подогревом и системой «умный дом» на 200 датчиков?

Ваши дети, скорее всего, не захотят брать на себя эту но-
шу. Они продадут резиденцию — если найдут покупателя.
Но покупатель для такого объекта — редкая птица. И если
резиденция построена с ошибками, если её среда не соответ-
ствует статусу, если она юридически «не чиста» — она мо-
жет продаваться годами, а в итоге уйти за бесценок или во-
обще не найти покупателя.



 
 
 

Именно поэтому резиденция — это формат для тех, кто
готов не только платить, но и управлять активом, а также
закладывать в него механизмы передачи будущим поколени-
ям. Если вы строите резиденцию, вы должны думать не толь-
ко о том, как в ней жить, но и о том, как её передать или
продать.

[ОСТОРОЖНО] Ловушка 2. Резиденция без юридиче-
ского фундамента

[СОВЕТ] Кейс (постановление Верховного суда РФ, 2026
год). Владелец участка в границах береговой полосы возвёл
двухэтажный дом с гаражом, установил пирсы и перекрыл
доступ к воде. Апелляция и кассация встали на сторону соб-
ственника, обязав лишь «устранить препятствие». Однако
Верховный суд отменил эти решения: береговая полоса —
территория общего пользования, капитальное строительство
там запрещено, а участок не может находиться в частной
собственности. Итог — снос построек за счёт владельца
и изъятие земли.

Это классическая ошибка владельцев резиденций у воды:
«Я купил землю — значит, могу строить». Но на землях у
воды, в охранных зонах и исторических районах действуют
особые ограничения. Если не проверить их на старте, дом
может простоять в судах годы — или пойти под снос. Вер-
ховный суд в этом деле подтвердил: даже разрешения мест-
ных властей не защищают от изъятия, если участок находит-
ся в береговой полосе.



 
 
 

И ещё один риск, о котором редко говорят.  Даже
если наследники хотят сохранить резиденцию, они могут
столкнуться с налоговыми обязательствами. В России нало-
га на наследство нет, но есть налог на имущество, который
для дорогого дома может быть существенным. А если рези-
денция оформлена на юридическое лицо или находится за
рубежом, налоговые последствия могут быть ещё более се-
рьёзными. Если вы планируете передавать резиденцию по
наследству, обязательно проконсультируйтесь с налоговым
специалистом о структуре владения и возможных налоговых
рисках для наследников.

Вывод для ликвидности. Резиденция, построенная с
нарушением закона, — это не дом, а рулетка. Покупатель с
деньгами не станет ввязываться в судебные тяжбы. Юриди-
ческая чистота участка — это не «желательно», а обязатель-
но. И она начинается с грамотного юриста на этапе покупки
земли. Это касается и наследников: если юридическая база
шаткая, они унаследуют не дом, а судебные иски.

[ОСТОРОЖНО] Ловушка 3. Резиденция, которая никому
не нужна

На рынке элитной загородной недвижимости сформиро-
валась устойчивая тенденция: предложение растёт, а спрос
остаётся ограниченным. Дорогие дома в престижных на-
правлениях проседают в цене, если они не уникальны. Поку-
патели стали внимательнее относиться к качеству и инфра-
структуре.



 
 
 

Один из показательных примеров: особняк известного
музыканта выставлялся на продажу за сумму, которая более
чем в два раза превышала итоговую цену сделки. Срок экс-
позиции таких объектов нередко исчисляется годами.

Вывод для ликвидности. Если вы строите резиденцию,
будьте готовы к тому, что продавать вы её будете долго.
Скидки в этом сегменте — обычное дело, а при наличии про-
блем — и того больше. Ваш дом должен быть не просто до-
рогим, а уникальным в самом хорошем смысле: с идеальной
локацией, безупречной архитектурой и продуманной инфра-
структурой.

[ОСТОРОЖНО] Ловушка 4. Резиденция без управления
[СОВЕТ] Кейс (коттеджный посёлок премиум‑класса).

Посёлок создавался как проект высокого уровня, но столк-
нулся с типичной проблемой: после продажи участков де-
велопер устранился от управления. Обещанные велодорож-
ки появились только после вмешательства надзорных орга-
нов. У жителей возник конфликт с управляющей компани-
ей из‑за стоимости подключения к электричеству. А земля,
купленная под организацию парка, по факту была поделена
на наделы под обычный коттеджный посёлок.

Резиденция без профессиональной управляющей компа-
нии — как суперкар без механика. Дорогое, красивое, но
быстро превращается в груду металла. В элитном доме слож-
ная инженерия, огромная территория, специфические мате-
риалы. Всё это требует профессионального обслуживания.



 
 
 

Если нет управляющей компании — содержание ложится на
владельца. А это огромные деньги, которые нужно не только
платить, но и организовывать.

Вывод для ликвидности. Покупатель резиденции пла-
тит не за квадратные метры. Он платит за комфорт и сервис.
Если вы не можете обеспечить прозрачную систему управ-
ления — готовьтесь к дисконту. А скорее — к тому, что дом
не продастся вовсе. И ваши дети, унаследовав такую «голов-
ную боль», будут вынуждены либо тратить огромные суммы
на содержание, либо продавать с огромными потерями.

Международный контекст: как строят и продают
резиденции в мире

Итальянский рынок элитной недвижимости подтвержда-
ет: резиденция продаётся только при сочетании подлинно-
сти (история, уникальные материалы) и безупречной инже-
нерии. Статус без качества — путь к огромному дисконту.
То есть резиденция должна быть не просто дорогой, но и ка-
чественной во всех аспектах.

Во Франции замки и усадьбы продаются годами, и их вла-
дельцы часто сталкиваются с огромными расходами на со-
держание. Многие французские замки продаются за симво-
лическую цену, потому что их содержание неподъёмно. Это
классический пример «дворца, который никто не хочет».

В США элитные дома в престижных районах (например, в
Хэмптонсе или Беверли-Хиллз) продаются быстрее, но толь-
ко если они находятся в правильной среде и имеют безупреч-



 
 
 

ную репутацию. Если же дом построен с нарушениями или
в неподходящем месте, он может стоять годами.

Общий вывод: резиденция продаётся только тогда,
когда она безупречна во всех отношениях. И даже тогда
— долго.

[СОВЕТ] Как сделать резиденцию ликвидной: правила,
которые нельзя нарушать

Сначала среда, потом дом.  Не стройте «дворец» там,
где вокруг дачи и покосившиеся заборы. Найдите посёлок с
адекватными соседями, охраной, дорогами и коммуникаци-
ями. Или будьте готовы создать эту среду сами — но это со-
всем другой бюджет.

Юридический аудит — это святое. Участок у воды?
Проверьте береговую полосу. Участок в лесу? Узнайте про
охранные зоны. Участок в историческом районе? Получите
все разрешения. Ошибка здесь стоит не просто денег — она
стоит вашего времени и нервов, а также может лишить на-
следников всякой надежды на продажу.

Управление закладывается в проект.  Ещё на этапе
проектирования продумайте, как будут обслуживаться ин-
женерные системы, кто будет убирать территорию, как ре-
шатся вопросы с вывозом снега и мусора. Важный нюанс:
для одного домовладения создавать собственную управля-
ющую компанию — экономически нецелесообразно и орга-
низационно сложно. Лучшее решение — заключить договор
аутсорсинга с профессиональной управляющей компанией,



 
 
 

которая обслуживает несколько объектов в регионе, либо
объединиться с соседями для создания кооперативной УК.
Не оставляйте этот вопрос на «потом».

Цена должна быть адекватна рынку. Даже самый
красивый дом не продастся, если он переоценён. Изучите
рынок, посмотрите аналоги, поймите, сколько реально гото-
вы платить покупатели. И помните: резиденция — это актив
с долгой экспозицией.

[ВОПРОС] Новые инструменты для резиденций
Цифровое моделирование (BIM).  При проектирова-

нии резиденций всё чаще применяется информационное мо-
делирование. Это позволяет на этапе проекта увидеть не
только внешний вид, но и работу всех инженерных систем,
избежать конфликтов между конструкциями и коммуника-
циями, точно рассчитать бюджет. Для очень сложных объек-
тов это оправданно.

Стандарты «зелёного» строительства для преми-
ального жилья. Существуют уровни сертификации, кото-
рые вполне соответствуют статусу резиденции. Требования
к энергоэффективности, качеству внутренней среды, управ-
лению отходами, экологичности материалов — это не толь-
ко про экологию, но и про статус. Сертифицированная рези-
денция выглядит убедительнее, чем просто «дорогой дом».

Удалённый мониторинг и предиктивная аналитика.
Современные системы управления зданием (BMS) позволя-
ют контролировать работу инженерии удалённо, получать



 
 
 

оповещения о сбоях, а в перспективе — прогнозировать по-
ломки до их возникновения. Для владельца, который бывает
в резиденции наездами, это спасение.

[ОСТОРОЖНО] Главная ловушка: резиденция как па-
мятник себе

Самая частая и самая дорогая ошибка владельцев ре-
зиденций — они строят дом для себя, забывая, что од-
нажды его придётся продавать или передавать по наслед-
ству. Нестандартная планировка, авторская отделка «на свой
вкус», сложные инженерные решения, которые понимает
только хозяин, — всё это снижает круг потенциальных по-
купателей до единиц. А единицы, как мы знаем, могут поз-
волить себе ждать и диктовать условия.

Если вы хотите не просто жить в роскоши, но и иметь
возможность выйти из актива с минимальными потерями,
а также чтобы ваши дети не проклинали ваши решения —
пригласите архитектора‑стратега. Того, кто спросит: «А как
этот дом будут продавать через 10 лет? И захотят ли его уна-
следовать?» И найдёт баланс между вашими амбициями и
рыночными реалиями.

Чек‑лист: 5 условий ликвидной резиденции
Среда: посёлок с адекватными соседями, профессио-

нальной охраной, дорогами и развитой инфраструктурой
(ресторан, сервисы, управляющая компания).

Юридическая чистота: все разрешения получены, уча-
сток не в охранной зоне и не в зоне подтопления, нет судов



 
 
 

с соседями.
Управление: есть профессиональная УК (или создаётся)

с фондом развития и понятными тарифами.
Архитектура: баланс между уникальностью и универ-

сальностью — дом должен нравиться не только вам, но и по-
тенциальному покупателю.

Реалистичная цена: вы готовы к долгой экспозиции и
не переоцениваете объект.

[ВОПРОС] Что проверить у специалиста для резиденции
Юрист по земельному праву — все разрешения,

сервитуты, зоны затопления, охранные зоны, береговая по-
лоса.

Управляющая компания (элитный сегмент) — дого-
вор, фонд развития, регламенты, отзывы жителей, возмож-
ность смены УК.

Архитектор‑стратег — баланс между уникальностью и
универсальностью для будущей продажи, портфолио реали-
зованных сложных объектов.

Налоговый консультант  — структурирование владе-
ния и наследования (для больших активов).

Резюме главы 3. Резиденция
[ОСТОРОЖНО] Три главные ошибки
Строить резиденцию в плохой среде — среди дешёвых

участков и покосившихся заборов.
Игнорировать юридические ограничения (зоны подтопле-

ния, береговая полоса, охранные зоны).



 
 
 

Создавать «дом для себя» без учёта будущей продажи —
узкая планировка, авторская отделка, сложная инженерия
«под ключ».

Три обязательных действия
Проведите полный юридический аудит участка до покуп-

ки — наймите специалиста по земельному праву.
Обеспечьте профессиональное управление — либо УК в

посёлке, либо наймите управляющего.
Пригласите архитектора‑стратега, который спросит «как

это будут продавать через 10 лет?» и найдёт баланс.
[ВОПРОС] Один вопрос специалисту (юристу по земле)
«Есть ли на этом участке зоны с особыми условиями

использования (охранные, подтопления, береговая полоса),
которые могут запретить строительство или снизить ликвид-
ность?»



 
 
 

 
Часть 2. Вторая координата:
ваш Уровень. Материальная

основа вашего выбора
 

В первой части мы говорили о душе вашего будущего до-
ма. Мы разобрали три Формата — три разных ответа на во-
прос «зачем?». Атмосферный дом — для тех, кто ищет уеди-
нение и вид из окна. Функциональный — для тех, кто ценит
предсказуемость и экономию. Резиденция — для тех, кто го-
тов платить за синтез и статус.

Но мечта, не облечённая в материю, остаётся сном. Са-
мый проникновенный Атмосферный дом разобьётся о фун-
дамент, залитый на глаз. Самая безупречная логика Функци-
онального дома будет опозорена проводкой, не выдержива-
ющей нагрузки. Даже идея Резиденции превратится в фарс,
если за каменным фасадом скрывается промерзающая ко-
робка.

Вот почему в нашей системе вторая ось — Уровень —
отвечает на вопрос «из чего?». Это материальная, инженер-
ная, правовая и финансовая реальность вашего выбора. Это
почва, на которой будет стоять здание вашей мечты. И от
её плотности, состава и надёжности зависит всё: будет ли
это здание вечным убежищем или сиюминутной декораци-
ей, продать которую можно лишь с огромным дисконтом.



 
 
 

Почему Уровень важнее, чем кажется
Забудьте на мгновение о Форматах. Представьте два оди-

наковых дома с одним видом на озеро.
Первый. Стены — качественный газобетон с вентили-

руемым фасадом. Кровля — надёжная металлочерепица.
Инженерия — газовый котёл, приточно‑вытяжная вентиля-
ция, централизованное водоснабжение. Участок в посёлке с
асфальтированными дорогами и управляющей компанией.
Счета за отопление предсказуемы, дороги чистят, соседи —
адекватные люди.

Второй. Уникальный сруб из лиственницы, панорамные
окна, дизайнерская отделка. Но земля — с неясным юриди-
ческим статусом, отопление — электричеством по высокому
тарифу, подъездная дорога весной превращается в болото, а
соседний участок купил «правильный человек» и строит ав-
томойку.

Вопрос: какой из этих домов является «Атмосферным»?
По замыслу — второй. По сути и ликвидности — первый.
Потому что его Уровень обеспечивает базовый физический
и правовой комфорт, без которого не может существовать
никакая «атмосфера». Второй дом, при всей красоте замыс-
ла, находится на низком уровне реализации, что делает его
не активом, а обузой — вечным проектом по выживанию.

Именно здесь кроется самая частая и дорогая ошибка:
диссонанс Формата и Уровня . Покупка участка с претен-
зией на «Атмосферную Резиденцию» на условиях «Базово-



 
 
 

го» уровня — это и есть история про «дворец за забором»,
с которой началась эта книга. Это путь к финансовым поте-
рям и разочарованию — как для вас, так и для ваших детей,
которым достанется этот «проект по выживанию».

Как Уровень влияет на наследство
Вернёмся к теме, которую мы подняли во Введении. Мно-

гие строят дом с мыслью: «это останется детям». Но Уровень
строительства напрямую определяет, станет ли этот дом же-
ланным наследством или тяжёлой ношей.

Если вы строите на «Базовом» уровне — в СНТ с судами,
разбитыми дорогами и отсутствием коммуникаций — ваш
дом, даже если он красив внутри, будет сложно продать. И
дети, получив такое наследство, столкнутся с проблемами,
которые вы не решили.

Если вы строите на «Стандартном» уровне — с УК, до-
рогами и понятной инженерией — ваш дом будет ликвид-
ным. Дети либо с удовольствием будут в нём жить, либо лег-
ко продадут.

Если вы строите на «Оптимальном» или «Абсолютном»
уровне — дом становится уникальным, но сложным в управ-
лении. Детям потребуются навыки и ресурсы, чтобы его со-
держать. Если вы не заложите механизмы передачи (финан-
совые, управленческие, юридические), этот дом может стать
для них бременем.

Поэтому, выбирая Уровень, думайте не только о себе, но
и о том, как ваш выбор отразится на будущих поколениях.



 
 
 

Что изменилось в последние годы
Раньше выбор Уровня был почти полностью вашей лич-

ной историей: хотите — стройте сами, хотите — нанимайте
управляющую компанию. Сегодня рынок и государство по-
степенно вводят правила, которые делают высокие Уровни
более доступными, а низкие — всё более рискованными.

Защита денег при строительстве. Для строительства
частного дома за наличные средства эскроу-счета не обяза-
тельны. Если вы строите дом с привлечением ипотечного
кредита, банк обязан (в соответствии с действующими нор-
мативными актами на 2026 год) потребовать использования
эскроу-счёта для расчётов с подрядчиком. Если ваш бюд-
жет превышает 5–7 млн рублей, эскроу-счёт — ваш главный
инструмент защиты. При меньших бюджетах эскроу может
быть недоступен технически (банки редко открывают такие
счета на мелкие проекты). В этом случае ваша защита — по-
этапная оплата с авансом не более 30%, независимый тех-
надзор и тщательно составленный договор с гарантийным
удержанием.

Ужесточились требования к застройщикам посёл-
ков в отдельных случаях.  Договоры комплексного разви-
тия территорий (КРТ) — это добровольный инструмент, ко-
торый фиксирует обязательства по дорогам, коммуникаци-
ям и инфраструктуре. Некоторые крупные посёлки развива-
ются через КРТ, что даёт дополнительные гарантии, но от-
сутствие КРТ не является нарушением. Важно проверять ре-



 
 
 

альную ситуацию с инфраструктурой.
Появились измеримые стандарты качества для до-

ма. Существуют стандарты «зелёного» строительства, зада-
ющие конкретные критерии энергоэффективности, комфор-
та, экологичности. Дом, соответствующий таким стандар-
там, объективно стоит дороже. Сертификация пока редка, но
сами критерии — полезный ориентир.

Рост тарифов на энергоресурсы продолжается.  Это
устойчивая тенденция, закреплённая официальными пара-
метрами индексации. Разрыв в ежемесячных расходах меж-
ду домом с высоким классом энергоэффективности и домом
без утепления становится всё более заметным. И этот разрыв
делает низкие Уровни всё менее привлекательными для бу-
дущих покупателей — и для наследников.

Все эти изменения делают выбор Уровня не просто вопро-
сом «сколько денег я готов потратить сейчас», а вопросом
стратегии на годы вперёд. Именно об этом — следующие
главы.

Четыре Уровня — четыре философии
В этой части описаны четыре Уровня — не как ценовые

категории, а как принципиально разные подходы к жизни и
владению домом.

«Базовый» — где вы покупаете возможность и платите
за неё своим временем и рисками. Дом, который сложно про-
дать, но можно использовать как стартовую площадку.

«Стандартный» — где вы покупаете предсказуемость и



 
 
 

гарантии. Самый ликвидный сегмент, если вы не допустили
ошибок с теплоизоляцией и вентиляцией.

«Оптимальный» — где вы покупаете персонализацию и
идеальное соответствие. Дом, который найдёт своего поку-
пателя, но потребует терпения.

«Абсолютный» — где вы покупаете право на созидание
вне каких‑либо рамок. Резиденция, которую почти невоз-
можно продать, но можно передать как наследие.

Вы узнаете, как отличить честный «Базовый» уровень от
аварийного долгостроя, настоящий «Стандарт» от бутафор-
ского посёлка‑самозванца, а истинно «Оптимальное» реше-
ние — от набора дорогих материалов без концепции.

Мы переходим от замыслов к их материальному воплоще-
нию. Пора изучить состав, плотность и несущую способность
той основы, на которой будет стоять ваш дом. От этого ис-
следования зависит, во что именно воплотится ваша мечта и
сколько вы сможете выручить, когда придёт время продавать
или передавать дом по наследству.

Пока мы рассматриваем Уровни как универсальные сту-
пени, на которых можно реализовать любой Формат. О том,
какие сочетания Формата и Уровня гармоничны, а какие
приводят к катастрофе, мы поговорим в итоговой Матрице
ликвидности (Глава 20). Сейчас же ваша задача — понять
философию каждого Уровня и честно определить, какой из
них соответствует вашим ресурсам и готовности к личной
ответственности.



 
 
 



 
 
 

 
Глава 4. Уровень «Базовый»:
когда ваша валюта — время,

нервы и ответственность за всё
 

Что такое «Базовый» уровень
«Базовый» уровень — не синоним бедности или плохого

качества. Это стратегия, при которой вы сознательно меня-
ете деньги на время, нервы и личную ответственность. Вы
покупаете не готовый комфорт, а возможность. Возмож-
ность построить дом так, как вы хотите, но ценой того, что
все проблемы лягут на ваши плечи.

Корни «Базового» уровня: как советская дача стала
ловушкой для поколений

Чтобы понять, почему «Базовый» уровень так распро-
странён и почему он так трудно продаётся, стоит заглянуть
в историю.

Слово «дача» появилось в России задолго до революции
— так называли участки земли, которые дарили или давали
в пользование за заслуги. Но современный смысл этого сло-
ва сложился в советское время. В 1920–1930‑е годы дачи по-
лучали партийные деятели, писатели, учёные — как награду
за особые заслуги. Это были добротные деревянные дома в
живописных местах, с участками, с садами. Они не были то-
варом — они были привилегией.



 
 
 

Настоящий «дачный бум» случился при Хрущёве. В
1950‑е годы государство начало массово раздавать землю
под садоводство и огородничество, чтобы горожане могли
выращивать овощи и фрукты — страна восстанавливалась
после войны, и продовольственная проблема стояла остро.
Так появились СНТ — садоводческие некоммерческие това-
рищества. Участки давали бесплатно или за символическую
плату, но под одно условие: на них нельзя было строить ка-
питальное жильё. Только «летние домики», теплицы, сараи.

Это был гениальный по простоте социальный лифт: город-
ской работник получал кусок земли, мог построить щитовой
домик, вырастить огурцы и провести выходные на природе.
Никто не думал о дорогах, электричестве, канализации. И
уж тем более — об управляющей компании и ликвидности.

В 1990‑е, когда земля перешла в частную собственность,
эти «летние домики» начали утеплять, достраивать, превра-
щать в круглогодичные дома. Но инфраструктура осталась
той же — разбитые грунтовки, провода на столбах, общая
скважина с ржавой водой. А главное — менталитет: вла-
дельцы воспринимали свои участки не как актив, а как «ого-
род» или «место для шашлыков». И до сих пор, когда речь
заходит о загородном доме, многие по‑прежнему думают в
этой парадигме.

Именно поэтому «Базовый» уровень — это не исключе-
ние, а правило. Примерно 80% загородной недвижимости в
России — это наследие того самого дачного бума: дома в



 
 
 

СНТ, без УК, без дорог, без понимания ликвидности. И пока
мы не осознаем этот исторический багаж, мы будем продол-
жать строить «дворцы за забором»

На «Базовом» уровне нет управляющей компании, кото-
рая починит дорогу и вывезет снег. Нет профессионально-
го юриста, который проверит документы до подписания. Нет
архитектора, который продумает, как дом будет выглядеть
через десять лет и кто его купит. Есть вы. И ваши соседи —
такие же «активисты», как и вы, с которыми вы будете дого-
вариваться о каждом столбе и каждой яме на дороге.

Этот уровень выбирают те, кто готов работать. Не только
на стройке, но и в судах, на собраниях, в переписках с адми-
нистрацией. И кто понимает: дом на «Базовом» уровне —
это почти всегда не ликвидный актив. Его сложно продать, а
если продать — то с большим дисконтом. Но для многих это
единственный доступный путь к своему дому. И этот путь
может быть успешным, если вы знаете, куда идёте.

В мировой практике «Базовый» уровень соответствует то-
му, что в США называют starter home — стартовый дом, ко-
торый покупают с расчётом на то, что через 5–7 лет семья пе-
реедет в более качественное жильё. В Европе это часто дома
в старых деревнях, требующие капитального ремонта, или
участки в СНТ‑подобных объединениях. Это не «плохо» —
это осознанный выбор начать с малого.

Но здесь есть важный нюанс: если вы строите «стартовый
дом» с мыслью, что «дети потом достроят», вы рискуете. По-



 
 
 

тому что дети, скорее всего, не захотят достраивать. Они за-
хотят жить в готовом, удобном доме с нормальной школой
и интернетом, а не продолжать ваш проект. Поэтому «Базо-
вый» уровень должен быть честным: это ваш выбор, а не на-
следство, которое вы перекладываете на следующее поколе-
ние.

[ОСТОРОЖНО] Главная ловушка: отсутствие управляю-
щей компании и война всех со всеми

В посёлках «Базового» уровня (а это часто СНТ — са-
доводческие некоммерческие товарищества) нет професси-
ональной управляющей компании. Вместо неё — активисты.
Обычно пенсионеры, которые взяли на себя председатель-
ство и правление. Или, что бывает чаще, люди, которые хо-
тели власти, но не хотели ответственности.

Что это значит на практике?
Дороги не ремонтируются годами. Потому что для ремон-

та нужно собрать деньги, а для сбора денег — провести со-
брание, а для собрания — получить кворум, а для кворума
— уговорить соседей прийти. Которые не приходят, потому
что «надоело». Решения принимаются кулуарно. Кто громче
крикнул — тот и прав. Кто дружит с председателем — тот
и с дорогой. Конфликты длятся годами и доходят до судов.
Иногда до уголовных дел.

[СОВЕТ] Кейс (Алтайский край). В одном из садоводств
начались суды по признанию собрания недействительным —
по поводу выборов председателя. Инициатором множества



 
 
 

разбирательств выступала группа из пяти человек. На во-
прос «что не устраивает?» отвечали: «Нам нужна прозрач-
ность». Но когда им предложили голосовать через «Госуслу-
ги» — где всё прозрачно и открыто, — категорически отка-
зались.

Один из садоводов высказался прямо: суды нужны этим
людям не для поиска правды, а чтобы сместить председате-
ля, обанкротить садоводство и забрать землю за бесценок.

Это не единичный случай. Это типовая ситуация в тыся-
чах СНТ по всей стране. Вы можете купить участок в таком
товариществе и через месяц оказаться в эпицентре войны.

Но есть и другая сторона. В Московской области, на-
пример, есть СНТ, где жители 20 лет назад объединились,
провели газ за свой счёт, отсыпали дороги, построили дет-
скую площадку и заключили договор с выездной управляю-
щей компанией. Сейчас там нет судов, нет конфликтов —
только прозрачный бюджет и регулярные собрания. И цены
на дома в таком СНТ выше, чем в соседних, на 15–20%.

Это редкий, но реальный сценарий. Он требует времени,
терпения и умения договариваться. Но он доказывает: даже
«Базовый» уровень может быть успешным, если жители дей-
ствуют как сообщество, а не как враждующие кланы.

Однако не все СНТ одинаковы. Существуют и благо-
получные товарищества с активными, честными председа-
телями, налаженным бытом, хорошими дорогами и даже га-
зом. Нельзя автоматически отвергать СНТ — нужно изучать



 
 
 

конкретное товарищество. Поговорите с соседями (не с од-
ним, а с разными), проверьте документы, оцените инфра-
структуру. Хорошее СНТ может быть отличным стартом.

Вывод для ликвидности. Дом в СНТ с действующими
судами и конфликтами продать невозможно. Покупатель, ко-
торый проведёт хотя бы минимальную юридическую провер-
ку, увидит иски и развернётся. Если вы всё же покупаете уча-
сток в СНТ, потратьте разумную сумму на юриста, который
проверит: есть ли действующие судебные процессы, долги у
товарищества, законно ли избран председатель, не пытается
ли кто‑то оспорить право собственности на общие земли. И
помните: если вы оставите этот «правовой клубок» детям,
они его не распутают — они просто продадут дом с огром-
ной скидкой или потеряют его.

[ОСТОРОЖНО] Посёлок не развивается — цена падает
В организованных коттеджных посёлках с управляющей

компанией инфраструктура развивается (или, по крайней
мере, должна развиваться). В СНТ «Базового» уровня разви-
тие — это личная инициатива активистов. Если активистов
нет — посёлок стагнирует.

Что значит «не смогли развиться»? Нет асфальта, нет
освещения, нет водопровода, нет газа. Вокруг — пустыри и
заросшие участки. Люди предпочитают жить в организован-
ных посёлках с развитой инфраструктурой и готовы за это
платить. А то, что не развивается, дешевеет.

Вывод для ликвидности. «Базовый» уровень — это по-



 
 
 

чти всегда убывающая ликвидность. Если вы строите дом в
СНТ, рассчитывайте, что продать его вы сможете только с
большим дисконтом, очень долго, и только если в посёлке
нет активных судебных конфликтов.

Чтобы минимизировать потери, перед покупкой участка
изучите историю посёлка: развивался ли он за последние 5–
7 лет? Появились ли новые дороги? Был ли проведён газ?
Активны ли соседи? Если ответы «нет» — будьте готовы к
тому, что ваш дом будет дешеветь каждый год.

[ОСТОРОЖНО] Дороги: главная головная боль «Базово-
го» уровня

Если вы живёте в СНТ или покупаете дом в «Базовом»
посёлке, вопрос дорог будет вашей главной болью. И не по-
тому, что дороги плохие (хотя и поэтому тоже). А потому,
что вопрос «кто должен чинить дорогу?» может оставаться
без ответа годами, а решаться — через суды и прокуратуру.

Почему дороги не ремонтируются?
Дорога может быть муниципальной — но у муниципали-

тета нет денег. Или деньги есть, но они идут на другие нуж-
ды. Дорога может принадлежать СНТ — но у СНТ нет денег.
Взносы собирают на электричество и вывоз мусора, а на ас-
фальт — «потом». Дорога может быть бесхозяйной — тогда
её содержание ложится на жителей. А жители не могут до-
говориться.

[СОВЕТ] Кейс (регион средней полосы). Несколько СНТ
пользовались одной асфальтовой дорогой. Договорились о



 
 
 

долевом участии в её обслуживании. Одно из товариществ
задолжало за несколько лет сумму, которая по меркам СНТ
была значительной. Дело дошло до суда. Должник проиграл
во всех инстанциях.

Вывод для ликвидности. Покупатель, который приедет
смотреть ваш дом в распутицу или зимой после снегопада,
увидит дорогу. И если дорога — «стиральная доска» или
непролазная грязь — он развернётся. Даже если ваш дом
идеальный внутри. Потому что он понимает: это не времен-
ная проблема. Это образ жизни.

Перед покупкой участка на «Базовом» уровне обязатель-
но проедьте по дороге после дождя (лучше — после затяж-
ного). Узнайте статус дороги (муниципальная, ведомствен-
ная, частная). Спросите у соседей: «Кто чинит дорогу? Как
часто? За чей счёт?» Уточните, есть ли судебные споры по
дороге. Если ответы вас не устраивают — закладывайте в це-
ну покупки дисконт.

[ОСТОРОЖНО] Новый риск: ваш участок могут изъять
В последние годы вступили в силу изменения в Земель-

ном кодексе, которые упростили изъятие неиспользуемых
земельных участков. Это касается в первую очередь сельхоз-
земель, но практика по ИЖС и садоводству уже формирует-
ся.

Важно: изъятие — это не быстрая процедура. Сначала
собственнику выдаётся предписание об устранении наруше-
ний, на это даётся срок. Только если собственник ничего не



 
 
 

сделал, участок может быть изъят через суд. При обычном
уходе за участком (покос травы, уборка мусора) риск изъя-
тия минимален. Тем не менее, если вы покупаете участок,
который долго стоял без хозяина, проверьте, нет ли уже вы-
данных предписаний.

[СОВЕТ] Кейс (Самарская область). У собственника изъ-
яли четыре земельных участка сельхозназначения общей
площадью 21 гектар. Причина: участки заросли сорной и ку-
старниковой растительностью. Собственник не проводил об-
работку почвы. Ему выдали предписание — он не выполнил.
Оштрафовали — не помогло. Суд постановил: участки изъ-
ять и продать с публичных торгов.

Что это значит для владельца дома на «Базовом» уровне?
Если ваш участок стоит пустой и зарастает — его могут изъ-
ять. Если вы купили участок, но не начали строительство в
разумные сроки — рискуете. Если вы купили участок у че-
ловека, который его не осваивал — проверьте, нет ли уже
выданных предписаний.

Вывод. «Базовый» уровень — это не только про дороги
и соседей. Это ещё и про обязательства перед государством.
Владение землёй — не абсолютное право. Вы обязаны её ис-
пользовать. И если не используете — вас могут лишить. И
ваши дети, унаследовав такой участок, могут столкнуться с
той же проблемой: государство не будет ждать, пока они ре-
шат, что делать с «наследством».
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