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где Dbp – расстояние от города b до точки безразличия 
при условии, что город a больше b; 

Dab – расстояние между городами a и b [2].

Применяя вышеуказанные модели на рынке не-
движимости, следует скорректировать формули-
ровку решаемой задачи, которая будет заключать-
ся в выборе потенциальным покупателем не между 
двумя городами, а между двумя конкурирующими 
объектами недвижимости (например, торговые, 
развлекательные центры, офисная недвижимость). 
В этом случае вместо параметра P целесообразно 
оперировать с ключевым показателем, определяю-
щим привлекательность объекта для потребителя. 
Например, для торговых объектов принято ис-
пользовать показатель торговой площади [3].

В ходе исследования практического исполь-
зования моделей Рейли, Конверса, Хаффа нами 
был проведен расчет на примере двух торговых 
центров г. Минска: ТЦ «Немига» и ТЦ «Столица». 
В качестве исходных данных в исследовании были 
использованы параметры, характеризующие два 
наиболее крупных района г. Минска, находящие-
ся в противоположных направлениях: Фрунзен-
ский и Заводской. Население Фрунзенского рай-
она (2015 г.) составляет 451 809 чел., Заводского – 
236 826 чел. Расстояние между магазинами Dab = 

= 2 км. Площадь ТЦ «Немига» составляет 12 000 м2 

(Pa), «Столица» – 21 000 м2 (Pb). 
Одним из результатов исследования был рас-

чет точки безразличия при выборе потребителем 
между двумя торговыми центрами: 

2
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Выполнив расчет по данной методике, мож-
но прогнозировать количество потребителей 
конкретного объекта недвижимости из разных 
близлежащих территорий и на основании рассчи-
танных точек безразличия определять границы 
потребительской зоны. Для создаваемых объектов 
недвижимости можно не только рассчитать веро-
ятность привлечения потенциальных покупателей, 
но и предусмотреть решения для увеличения этого 
показателя. Данные модели могут быть использо-
ваны при выборе оптимального места для созда-
ния недвижимости.
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Нередко, покупая недвижимое имущество, 
можно столкнуться с неоднозначной ситуацией – 
невозможно подъехать к объекту недвижимости, 
не затронув соседний земельный участок. Далее 
возникает конфликт между соседями, который не-
возможно решить, не обратившись в соответству-
ющее учреждение. В такой ситуации помочь может 
земельное право сервитута. Нормы и положения о 
сервитутах содержатся в Кодексе о земле и Граж-
данском кодексе Республики Беларусь.

Исторической родиной возникновения серви-
тутов считается Древний Рим. Один из выдающих-
ся римских юристов Домиций Ульпиан классифи-
цировал вещи на res mancipi и res nec mancipi. Manci-
patio – это латинское слово в римском праве, а имен-
но: акт фиксации перехода права собственности от 
одного лица к другому. Наиболее важные вещи для 
землепользователей относились к res mancipi; все 
остальные вещи входили в группу res nec mancipi. 
Это значит, что вещи, которые попадали под группу 
res mancipi, не могли свободно переходить в право 
собственности другому лицу, то есть путем нефор-
мальной передачи. Весь процесс передачи проис-
ходил мнимым судом (воображаемым судом). Эта 
форма приобретения собственности свойственна 
только римским гражданам и совершается следую-
щим образом: покупатель, держа медь и пригласив 
не менее пяти совершеннолетних римских граждан 
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в качестве свидетелей и еще одно лицо, которое дер-
жало бы в руках медные весы (весовщик), говорит 
следующее: лат. «Hunc ego hominem ex iure quiritium 
meum esse aio isque mihi emptus esto hoc aere aeneaque 
libra» (утверждаю, что этот раб по праву квиритов 
принадлежит мне и что он должен считаться ку-
пленным мною за этот металл и посредством этих 
медных весов). Затем он ударяет этим металлом об 
весы и передает его как покупную сумму тому, от 
кого приобретает вещь» [1]. 

Домиций Ульпиан включал в группу res mancipi 
четыре древнейших сельских сервитута:

– право прохода и проезда верхом;
– право прогона скота и проезда в легких по-

возках;
– право пользования вымощенной дорогой для 

перевозки грузов;
– право провести воду через чужую землю.
Возникновение перечисленных сервитутов об-

условлено географическим положением самого 
Рима. Как известно, этот город расположен на хол-
мистой местности и до появления мелкоземельной 
собственности не возникало проблем, связанных с 
прямым выходом к водным ресурсам, обществен-
ным дорогам и иным объектам общественного 
пользования. С появлением и развитием мелкозе-
мельной собственности возникли конфликты из-
за неравноправия участков земли: один земельный 
участок имел более выгодное географическое рас-
положение, однако другие землепользователи не 
имели прямого доступа к общественным дорогам и 
водоемам. Это были явные предпосылки к возник-
новению конфликтов между гражданами, в связи с 
этим требовалось ограничить право пользования 
одних в пользу других. Все эти вопросы были ре-
шены в римском частном праве в форме земельных 
сервитутов.

Анализируя предпосылки к появлению серви-
тутов, стоит отметить актуальность земельных сер-
витутов в современном мире. Так, в Республике Бе-
ларусь правовыми формами использования земель 
в соответствии с законодательством признаются:

– собственность;
– пожизненное наследуемое владение;
– постоянное пользование;
– временное пользование;
– аренда;
– земельные сервитуты [2].
Согласно ст. 268 Гражданского кодекса Респуб

лики Беларусь, собственник недвижимого имуще-
ства вправе требовать от собственника соседнего 
недвижимого имущества или от собственника 
другого недвижимого имущества предоставления 
права ограниченного пользования недвижимым 
имуществом (сервитута). Сервитут может устанав-
ливаться для обеспечения прохода и проезда через 

соседний земельный участок, прокладки и эксплу-
атации линий электропередачи, связи и трубопро-
водов, обеспечения водоснабжения и мелиорации, 
а также других нужд собственника недвижимого 
имущества, которые не могут быть обеспечены без 
установления сервитута. Собственник участка мо-
жет требовать плату за пользование его земельным 
участком от лиц, в чьих интересах сервитут уста-
новлен. При недостижении соглашения вопрос о 
сервитутном праве направляется в суд и решается 
в судебном порядке как установления, так и пре-
кращения земельного сервитута. По временному 
признаку сервитуты могут быть постоянными (не-
определенный срок) и срочными (на определен-
ный срок).

При рассмотрении судом вопроса о сервитут-
ном праве в первую очередь проверяют, соответ-
ствуют ли требования об установлении или сохра-
нении сервитута его целям, а именно: обеспечению 
прохода, проезда, прокладке и эксплуатации линий 
электропередач, связи и др. Также требуется уста-
новить, желает ли землепользователь выдвигать 
требования об оплате или возмещении убытков за 
пользование его собственностью, если к ней будет 
применен земельный сервитут. 

Судом тщательно изучаются документы на зе-
мельную собственность у обоих заявителей. Если 
нарушения правовых норм не выявлено, то рассма-
тривают причины установления или сохранения 
сервитута. 

При установлении земельного сервитута соот-
ветствующий документ содержит следующую ин-
формацию: 

–	вид сервитута (постоянный или срочный);
–	земельный участок, в отношение которого 

установлен сервитут;
–	границы земельного сервитута;
– цели установления сервитута;
–	условия пользования земельным сервитутом;
–	плату за пользование земельным сервиту

том [3].
Размер платы за пользование земельным сер-

витутом устанавливается судом в зависимости от 
вещного права на земельный участок, обременяе-
мый сервитутом, срока действия сервитута и дру-
гих заслуживающих внимания обстоятельств.

При выявлении того факта, что использова-
ние сервитута невозможно и землепользователь, 
который требует его установления, может исполь-
зовать другие методы для достижения своей цели, 
суд отказывает в установление сервитута. 

К сожалению, судебная статистика не выделяет 
данные о количестве рассматриваемых дел, связан-
ных с земельными отношениями. Поэтому устано-
вить частоту решения споров о земельном серви-
туте не представляется возможным.
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Из вышесказанного можно сделать вывод, что 
земельные вопросы и права, связанные с земель-
ными участками, беспокоили людей еще до нашей 
эры. При урегулировании земельных споров высо-
кую социальную, экономическую и правовую зна-
чимость имеет сервитут. Несомненно, совершен-
ствование законодательной базы по указанным 
проблемам позволит устранить имеющиеся про-
белы в законодательстве и станет прочным фунда-
ментом для его дальнейшего развития.
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Главная цель продажи недвижимости – это 
продать недвижимость по максимально возмож-
ной цене. Для привлечения покупателей продавцы 
стали использовать интересные приемы, ноу-хау 
при продаже недвижимости за рубежом и у нас в 
стране.

Неординарное решение указанной проблемы 
можно найти в Китае. В связи с тем, что спрос на 
квадратный метр значительно упал, пекинская 
компания Jin Tai Cheng предложила каждому муж-
чине, купившему виллу в элитном поселении Eco-
logical Bay, помощь в организации бесплатного 
свидания, а в случае свадьбы – подарок в размере 
60 000 юаней (9000 долл. CША).

Девелоперская компания из Шанхая обещала 
покупателю шикарной виллы стоимостью 10  млн 
долл. подарить самолет – истребитель времен 
Второй мировой войны. Рекламный аншлаг так и 
гласил: «Покупателю виллы – самолет в подарок!» 
О том, что он не имеет двигателя и находится на 
вечном приколе во дворе виллы, потенциальные 
покупатели узнавали в последнюю очередь.

Еще один удивительный ход в продажах был 
представлен на 55-й ярмарке недвижимости в 
спортивно-выставочном центре города Наньтун. 
Чтобы повысить продажи домов в этом регионе, 

одно из агентств наняло привлекательных деву-
шек-моделей, на оголенных спинах которых нанес-
ло схематичные планы интерьеров предлагаемых 
помещений [1].

Республика Беларусь также делает шаги к 
успешной продаже недвижимости путем внедре-
ния различных новшеств. Центр торговли недви-
жимостью «Пакодан» внедрил интересную услу-
гу – «Виртуальные туры». Сотрудниками агентства 
было приобретено специальное оборудование, 
которое позволяет осуществить «путешествие» по 
объекту, не выезжая на него, и при этом в течение 
небольшого времени.

Следующей инновацией агентства стала про-
грамма «Участковый риэлтер». Минск был поделен 
на 140 частей, за каждой из которых был прикре-
плен свой агент. Главной целью «участковых» было 
изучение всей прилегающей территории, уровня 
цен на недвижимость в данной местности, ин-
фраструктуры и другое. Такой подход позволяет 
клиенту выбрать того агента, который професси-
онально проконсультирует в его конкретной ситу-
ации, а выбранный агент, соответственно, окажет 
риэлтерскую услугу достаточно компетентно [2]. 

Предприниматель из Англии Дэйв Мэки – фа-
нат игры-головоломки судоку – решил продать свой 
дом необычным способом. Им была придумана ло-
терея, победитель которой должен был получить 
дом. Чтобы принять участие в лотерее, необходимо 
было решить судоку и оплатить взнос в размере 50 
фунтов. Кто судоку решить не смог, к лотерее не до-
пускался. Дом, стоимостью 675 000 фунтов, находит-
ся в Ланкашире, на западе Англии. По сути, Мэки 
продал 14 000 шансов получить его дом. Как только 
набралось необходимое количество денег, случай-
ным образом был выбран победитель. Счастливчик 


