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Эффективность действий кредитора определяется не только размером 
возвращенного долга, но и сроком, который потребовался на прове-
дение мероприятий. При этом за оспариванием сделок и привлечением 
менеджмента к ответственности нельзя упустить главную цель бан-
кротства — пропорциональное погашение требований кредиторов.

Автор вынужден оговориться, что описанные далее подходы не 
закреплены в обзорах судебной практики ВС РФ или в постановле-
ниях Пленума. Суды по-разному применяют критерий «экономиче-
ской эффективности» и до сих пор не отыскали баланс между стро-
гим следованием процедуре и гибкостью в целях погашения требо-
ваний кредиторов. В связи с этим рекомендуем в каждом конкретном 
случае изучать практику суда.

Логика закона и логика эффективности: 
суды идут навстречу кредиторам
Правила продажи имущества в конкурсном производстве регули-
руются ст. 449 ГК РФ, ст. 110, 139, 140 Закона о банкротстве1 и При-
казом Минэкономразвития России от 23.07.2015 № 4952. 

Зачастую кредитные подразделения, согласовывая стратегию 
урегулирования долга, исходят из «длинных» маршрутов, пред-
усмотренных законом. Но практика позволяет продать имуще-
ство быстрее: например, не проводить первые и повторные торги 
(экономия — свыше 60 дней) или продать имущество без торгов 
по прямому договору (экономия и денег, и времени). Вот об этих 
«лазейках» и «сокращенных дорожках» и пойдет речь в статье. 

Дмитрий БИРЮЛИН, 

юридическая 

компания «Сотби», 

адвокат

Вместо длинных маршрутов:  
как срезать путь и продать 
имущество банкрота быстрее

1  Федеральный закон от 26.10.2002 № 127-ФЗ «О несостоятельности (банкротстве)».
2   «Об утверждении Порядка проведения торгов в электронной форме по продаже имущества или предприятия должников 

в ходе процедур, применяемых в деле о банкротстве, Требований к операторам электронных площадок, к электронным 
площадкам, в том числе технологическим, программным, лингвистическим, правовым и организационным средствам, 
необходимым для проведения торгов в электронной форме по продаже имущества или предприятия должников в ходе 
процедур, применяемых в деле о банкротстве, внесении изменений в приказ Минэкономразвития России от 5 апреля 
2013 г. № 178 и признании утратившими силу некоторых приказов Минэкономразвития России».
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Закон о банкротстве предусматривает достаточно длительную 
процедуру продажи имущества. В экспертном сообществе проблема 
сроков «банкротных торгов» уже долгое время обсуждается, а теку-
щий подход критикуется1.

По общему правилу, установленному законом, после инвентари-
зации и оценки имущества конкурсный управляющий приступает 
к продаже имущества посредством первых торгов (30 дней); повтор-
ных торгов (еще 30 дней) и наконец переходит к публичному пред-
ложению (срок законом не установлен).

При этом помимо торговой процедуры существуют также периоды 
«ожидания» — срок для лиц, участвующих в деле о банкротстве, 
когда имущество не продается:

— 15 дней до даты начала продажи предмета залога (срок на подачу 
заявления о разрешении разногласий);

— 30 дней после признания несостоявшимися повторных торгов 
(срок на реализацию права залогового кредитора оставить предмет 
залога за собой);

— 5 дней на направление предложения заключить договор;
— 30 дней на оплату покупателем имущества на счет должника.
Если предположить, что заложенное имущество будет реализовано 

на этапе публичного предложения, то при строгом соблюдении норм 
закона срок продажи имущества составит 140 дней (4,6 месяца) даже 
без учета возможных судебных споров.

Но за 4,6 месяца должник понесет как расходы на продажу иму-
щества (на услуги организатора торгов, электронной площадки, 
публикации на Федресурсе и в газете «КоммерсантЪ» — в среднем 
80–120 тыс. руб.), так и издержки из-за длительного срока продажи. 
Только вознаграждение конкурсного управляющего за этот период 
составит 138 тыс. руб. без учета расходов на оплату услуг привле-
ченных специалистов и эксплуатацию.

В результате, если имущество малоликвидное, то строгое следование 
нормам закона будет приводить не к погашению задолженности, а напро-
тив — к снижению шансов кредиторов получить хотя бы что-нибудь.

Такая ситуация не устраивала кредиторов, на которых в итоге 
и возлагалось бремя расходов. В результате часть судов пошли 
навстречу кредиторам и приняли более гибкий подход, ставящий 
во главу угла эффективность продажи, а не процедурный аспект.

Часть судов пошли 

навстречу кредиторам 

и приняли гибкий под-

ход, ставящий во главу 

угла эффективность 

продажи, а не процедур-

ный аспект.

1   В МГЮА обсудили проблематику реформирования торгов в процедурах банкротства (https://msal.ru/news/v-mgyua-obsudili-
problematiku-reformirovaniya-torgov-v-protsedurakh-bankrotstva/); Константин Раев: «Время — главный враг эффективного 
рынка банкротства» (https://gz.lot-online.ru/content/news/view/57/?backurl=L2NvbnRlbnQvbmV3cz9wYWdlPTYz).
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Гибкость vs формализм: 
при каких условиях можно отступить 
от стандартного порядка 
Нельзя сказать, что Закон о банкротстве запрещает механизмы 
ускоренной продажи имущества. Напротив, законом прямо пред-
усмотрено право продать имущество балансовой стоимостью менее 
100 тыс. руб. по прямому договору, без торгов (п. 5 ст. 139 Закона 
о банкротстве). Другое исключение содержится в п. 6 той же статьи: 
для продажи продукции должника (товарных остатков) стандарт-
ные правила продажи не применяются. Как указывают суды, неза-
висимо от момента создания или ее объема продажа товаров бан-
крота осуществляется без торгов1. Аналогичное правило касается 
и продажи ограниченной в обороте продукции банкрота (например, 
алкоголя2).

В то же время, если буквально следовать закону, то названные 
исключения не применяются к продаже дебиторской задолженности 
или к продаже предмета залога (п. 3 ст. 111 Закона о банкротстве).

Но формальное применение норм фактически приводило к неэф-
фективности торгов. В результате суды стали допускать отступле-
ние от «буквы закона» при совокупности трех критериев: 

1. Воля кредиторов. Так, суды отказывали в удовлетворении жалобы 
на действия конкурсного управляющего, продавшего права требо-
вания по прямому договору в соответствии с решением собрания 
кредиторов3. 

2. Особенности имущества. Например, из-за специфики и устаре-
вания производственной линии суды признали целесообразной 
«величину снижения» на этапе публичного предложения 25% и 33% 
от стоимости имущества соответственно4.

3. Актуальная рыночная стоимость имущества. Так, суды раз-
решили продажу имущества по прямому договору, если его рыноч-
ная стоимость менее 500 тыс. руб., хотя балансовая стоимость пре-
вышает порог для продажи в ускоренном порядке5.

1   Постановления Арбитражного суда Волго-Вятского округа от 26.05.2022 № Ф01-1715/2022 по делу № А43-25940/2019, 
Арбитражного суда Западно-Сибирского округа от 06.07.2022 № Ф04-1866/2022 по делу № А70-15961/2019.

2  Постановление Арбитражного суда Волго-Вятского округа от 28.03.2019 № Ф01-449/2019 по делу № А82-295/2016.
3   Постановления Арбитражного суда Волго-Вятского округа от 07.08.2015 по делу № А79-7577/2010, Девятнадцатого 

арбитражного апелляционного суда от 21.03.2016 по делу № А48-3778/2010.
4  Постановление Арбитражного суда Уральского округа от 25.08.2014 по делу № А71-6486/2011.
5   Постановления Тринадцатого арбитражного апелляционного суда от 04.05.2022 № 13АП-40723/2021, 13АП-44381/2021, 

13АП-3835/2022 по делу № А56-71414/2013/з.137, Арбитражного суда Северо-Западного округа от 28.11.2022 № Ф07-
15682/2022 по делу № А56-45590/2015.
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Позиция ВС РФ 
Возможность отступить от стандартного порядка подтвердил и ВС РФ. 
В 2017 г. в Определении СКЭС ВС РФ от 02.11.2017 № 305-ЭС17-9625 он 
допустил прямую продажу права требования и долей в уставном 
капитале без торгов, хотя и с рядом ограничений.

Наибольший вклад в гибкость торговых процедур внесла Судеб-
ная коллегия по экономическим спорам ВС РФ в 2022 г. В Опреде-
лении СКЭС ВС РФ от 13.10.2022 № 305-ЭС21-1719(2) (дело Барченкова) 
изложен правовой подход, согласно которому арбитражные управ-
ляющие после предварительного обсуждения с кредиторами и с санк-
ции суда вправе отступить от порядка продажи имущества, уста-
новленного Законом о банкротстве, определив наиболее прибыльную 
для конкурсной массы стратегию реализации актива. Следует ого-
вориться, что суд рассматривал вопрос продажи специфического 
имущества (зарубежной недвижимости).

Позиция коллегии получила свое развитие в рекомендациях для 
судов. Так, 27.04.2023 научно-консультативный совет при Арбитраж-
ном суде Западно-Сибирского округа со ссылкой на это определение 
выработал рекомендации по продаже дебиторской задолженности 
сразу же с этапа публичного предложения без первых и повторных 
торгов1. Это разъяснение изменило ранее принятый в Западно-Сибир-
ском округе формальный подход, предполагающий императивное 
применение правил продажи имущества2.

В то же время гибкость в применении правил, установленных 
Законом о банкротстве, восприняли далеко не все суды.

Подходы нижестоящих судов
Арбитражный суд Поволжского округа занял более строгую пози-
цию, не допускающую отступления от ординарного порядка продажи. 
В Постановлении от 18.04.2023 по делу № А06-356/2020 суд округа 
указал: «Выводы судов о возможности реализации дебиторской задол-
женности посредством публичного предложения, минуя первые 
повторные торги, также являются ошибочными»3.

Схожее мнение транслирует и Арбитражный суд Восточно-Сибир-
ского округа. Суд подчеркнул, что заключение прямого договора 

Возможность отсту- 

пить от стандартного 

порядка подтвердил 

и ВС РФ. Наибольший 

вклад в гибкость торго-

вых процедур внесла 

Судебная коллегия 

по экономическим спо-

рам ВС РФ в 2022 г. — 

например, в Определе-

нии от 13.10.2022 

№ 305-ЭС21-1719(2) 

(дело Барченкова).

1   Пункт 19 Рекомендаций НКС при Арбитражном суде Западно-Сибирского округа от 27.04.2023 «О реализации деби-
торской задолженности по номинальной цене посредством публичного предложения без проведения первых и повтор-
ных торгов».

2   Постановление Арбитражного суда Западно-Сибирского округа от 02.02.2023 № Ф04-7279/2019 по делу № А45-38610/2017.
3  Постановление Арбитражного суда Поволжского округа от 18.04.2023 № Ф06-1239/2023 по делу № А06-356/2020.
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без торгов является исключительным способом пополнения кон-
курсной массы и не может применяться по общему правилу1.

Таким образом, возможность быстрой продажи имущества зави-
сит от конкретного суда, рассматривающего дело о банкротстве. 
Соответственно, при разработке стратегии кредитор должен учиты-
вать возможные сложности и риски отказа в утверждении условий 
продажи имущества по прямому договору или в упрощенном порядке 
без первых и повторных торгов.

Однако это вовсе не означает бесперспективность подачи такого 
заявления. Как было показано на примере Арбитражного суда Западно-
Сибирского округа, позиции судов меняются в сторону гибкости. 
Хотя заинтересованному лицу придется приложить больше усилий, 
представив дополнительные доказательства в пользу такой реали-
зации (отчет об оценке имущества, смету планируемых расходов 
на продажу имущества, решение собрания кредиторов об одобрении 
условий и порядка продажи), экономия средств и времени на торги 
в данном случае важнее.

Более того, кредиторы вправе признать и отсутствие необходи-
мости проводить торги в принципе. Так, еще в 2017 г. ВС РФ указал, 
что если продажа неликвидной дебиторской задолженности не при-
водит к пополнению конкурсной массы, то конкурсный управляющий 
должен получить одобрение собрания кредиторов касательно неце-
лесообразности продажи или взыскания, предложить дебиторскую 
задолженность в качестве отступного2.

Поскольку порядок и условия продажи определяет не конкурсный 
управляющий, а комитет или собрание кредиторов, именно в руках 
кредиторов находится ключ к эффективности торговых процедур.

В результате, с одной стороны, взаимодействуя с конкурсным 
управляющим, кредиторы могут защитить конкурсную массу от 
ненужных трат, тем самым увеличив сумму потенциального пога-
шения. С другой — учет специфики имущества и актуальной цены 
позволяет выработать эффективную стратегию продажи имущества 
даже при стандартной процедуре торгов. Но если кредиторы будут 
вести себя пассивно, то управляющий, вероятнее всего, будет при-
держиваться стандартного и безопасного порядка продажи, увели-
чивая расходы на процедуру.  

Возможность быстрой 

продажи имущества 

зависит от конкретного 

суда, рассматривающего 

дело о банкротстве. 

Например, Арбитраж-

ный суд Поволжского 

округа и Арбитражный 

суд Восточно-Сибир-

ского округа придержи-

ваются более строгой 

позиции.

1   Постановление Арбитражного суда Восточно-Сибирского округа от 24.05.2021 № Ф02-2161/2021 по делу № А19-6866/2017.
2  Определение СКЭС ВС РФ от 02.11.2017 № 305-ЭС17-9625.
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Исключительной особенностью модели является то, что одним из предикто-
ров выступает уровень утилизации кредитного лимита клиентом, информа-
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Новый формат кредитных историй, введенный Положением № 758-П, предо-
ставил банкам и новые возможности использования больших данных. Опи-
санные в статье прогнозные модели ранжируют частных клиентов по вероят-
ности готовности получить необеспеченный кредит на горизонте 30 дней 
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объем средств, направляемых на погашение текущих долгов, размер 
выручки и т.п. В статье описан подход платформы, которая специализиру-
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Кредитный рейтинг — не «разовая история»: долгосрочная добавленная стои-
мость от наличия рейтинга превышает затраты на его получение. Каковы 
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турной адаптации с учетом нового регулирования?
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Возможности технологий цифрового двойника существенно шире, чем реализо-
ванные пока финтех-решения. Авторы описывают девять главных функций ЦД 
в проектном финансировании и на примере наиболее продвинутого комплекса 
решений показывают, как эти функции могут быть реализованы. Они соста-
вили «шкалу препятствий» для внедрения цифрового двойника и рекомендации 
для банков.
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Возможно ли формировать резерв с учетом обеспечения II категории качества 
в виде поручительств не только по основному долгу и процентам, но и по 
условному обязательству — неиспользованному лимиту кредитной линии? 
Как определить стоимость обеспечения с целью расчета резерва по основному 
долгу и неиспользованному лимиту, если кредитная линия выбрана частично? 

ВОЗВРАТ ЗАДОЛЖЕННОСТИ

  60 Дмитрий БИРЮЛИН, юридическая компания «Сотби»

ВМЕСТО ДЛИННЫХ МАРШРУТОВ: КАК СРЕЗАТЬ ПУТЬ  
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Кредитные подразделения, согласовывая стратегию урегулирования долга, 
часто исходят из «длинных» маршрутов, предусмотренных законом. Но прак-
тика позволяет продать имущество быстрее: например, не проводить первые 
и повторные торги или продать имущество без торгов по прямому договору. 
Об этих «лазейках» и «сокращенных дорожках» и пойдет речь в статье. 
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ГАЙД ДЛЯ БАНКОВСКИХ ПРАКТИКОВ 
В Постановлении от 29.06.2023 № 26 ВС РФ отразил принципиально новые под-
ходы к поручительству в банкротстве. Разберем четыре вопроса, наиболее 
актуальные для банков-кредиторов: (1) возбуждение производства по делу 
о банкротстве в отношении поручителя и должника, (2) включение требова-
ний к поручителю-банкроту в реестр требований кредиторов, (3) погашение 
обеспеченного требования при банкротстве поручителя или основного долж-
ника и (4) реализацию поручителем перешедших к нему прав кредитора.
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обеспечения залогом на случай банкротства банка-заемщика, которые ключе-
вым образом меняют степень обеспеченности требования по сравнению 
с выдачей кредита обычному заемщику. Как показано в статье, банк-
заимодавец с большой вероятностью не получит удовлетворения своих требо-
ваний и лучше использовать другие механизмы обеспечения. 
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на прибыль с выручки от реализации имущества банкрота — как заложен-
ного, так и незаложенного. Одновременно КС РФ защитил залоговых креди-
торов: налог не является текущим платежом и входит в третью очередь тре-
бований кредиторов. Окончательное решение об очередности, однако, должен 
принять законодатель. 
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ДЛЯ ПРЕБОРДИНГА И ОНБОРДИНГА КЛИЕНТОВ
Расскажем о деталях и практических примерах, которые банки могут исполь-
зовать в работе с жизненным циклом клиентов. Практика показала, что 
инструменты пребординга и онбординга помогают увеличить количество про-
дуктов на одного клиента на 15–50% в год, повысить удовлетворенность кли-
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В РЕКЛАМЕ КАК «ПЕРВЫЙ ДОБРЫЙ БАНК»?
Автор анализирует свежий кейс из своей практики. Потребитель пожало-
вался в ФАС, посчитав, что «добрый» банк должен кредитовать под более 
низкие процентные ставки, а слово «первый» предполагает определенное пре-
восходство над конкурентами. О признаках недобросовестной конкуренции 
в таких случаях и о том, как избежать претензий ФАС, — в статье.


	C:\Users\Anna.Veretilo\Desktop\ДБ.pdf
	C:\Users\Anna.Veretilo\Desktop\Первая страница.pdf
	C:\Users\Anna.Veretilo\Desktop\серед.pdf

