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Выбор

Выбор

То, что заказывали Автор этих строк много лет вздыхала, про—
ходя мимо особняка в переулках Чистых прудов. Уж очень нравилась угловая кварти—
ра в нем: с роскошным эркером и окнами с видом на старые липы. Татьяна Рыбакова («Ъ-Дом» № 38 от 26.09.2013) 

По словам риелторов, мечта вполне могла 
бы стать реальностью, если бы хватило де-
нег и терпения. Постепенно наши риелторы 
перенимают западный опыт и пытаются вы-
полнять пожелания клиентов, которые хотят 
получить не просто «такую-то» недвижи-
мость, а «вот именно эту». Даже если ее ни-
кто не выставлял на продажу. 

Редкая штучка Подбор жилья по за-
казу клиентов — весьма распространенная 
услуга на Западе. На особо востребован-
ные объекты существует даже лист ожида-
ния. Разумеется, речь идет о премиальном 
классе: глупо желать приобрести в типовом 
доме массовой застройки именно квартиру 
на втором этаже пятого подъезда. В Рос-
сии, говорит Кристина Томилина, руководи-
тель отдела продаж городской недвижимо-
сти Intermark Savills, такая услуга на рынке 
элитной недвижимости существует, но не 
поставлена на поток. «Запросы, при кото-
рых клиент ищет точечно только один дом 
или квартиру и другие варианты не рассма-
тривает, крайне редки, — поясняет она. — 
Обычный запрос звучит как 

”
ищу квартиру 

в этом районе“, или 
”
около такой-то школы“, 

или 
”
от 150 до 200 метров в новом доме“». 

Вторая причина заключается в том, что чаще 
всего конкретную квартиру в определенном 
доме хотят только соседи по дому, которые в 
большинстве случаев выходят на собствен-
ников напрямую и сами ведут переговоры. 
И зря, считает Оксана Дивеева, директор 
департамента продаж жилой недвижимости 
компании Blackwood. «В результате удивлен-
ные соседи, которые не планировали прода-
жу своей квартиры, либо сразу дают отказ, 
либо выставляют цену, которая на порядок 
выше рыночной, — говорит она. — Иногда 
мы узнаем о подобных сделках постфактум 
и при этом понимаем, что квартира была ку-
плена на 30–40% дороже ее реальной цены. 
В нашей практике были случаи, когда заяв-
ленная стоимость в два раза превышала ры-
ночную». Уверенность ли покупателей в том, 
что они всегда смогут договориться с сосе-
дями тому виной, или желание многих риел-
торов облегчить себе задачу, постаравшись 
убедить покупателя, что имеющийся у них в 
продаже объект «почти то же самое», но в 
результате услуга, вполне обычная на Запа-
де для элитного жилья, в России редкость. 
«Как ни грустно констатировать этот факт, 
подобного сервиса практически не суще-
ствует в России. Есть единичные запросы на 
покупку такой недвижимости: определенный 
дом или квартира нравились конкретному 
покупателю, и объект вожделения становил-
ся собственностью покупателя после пере-
говоров риелтора с собственником. Однако 
это редкое явление», — печалится Сергей 
Колосницын, директор департамента за-
городной недвижимости Penny Lane Realty. 
Между тем для брокера подбор недвижи-
мости на заказ всегда выгоден, отмечает 
госпожа Томилина, потому что заключается 
сразу две сделки — продажа квартиры по-
купателю и прежнему собственнику взамен 
реализованной. 

Себе и детям Из-за невысокого спроса 
такими запросами занимаются не какие-то 

специализированные флэтхантеры — по-
добный запрос может отработать любое 
агентство недвижимости. Во всяком случае, 
те, которые занимаются элитной недвижи-
мостью. «В элитном сегменте достаточно 
часто при поисках квартиры клиент показы-
вает брокеру понравившийся дом и просит 
подобрать ему в нем квартиру. Иногда чело-
век уже живет в доме, но хочет приобрести 
квартиру побольше или этажом выше. Такие 
обращения также не редкость», — говорит 
Екатерина Румянцева, председатель сове-
та директоров Kalinka Real Estate Consulting 
Group. Обычно это два типа запросов, уточ-
няет госпожа Дивеева. «Первый, когда кли-
ент просит купить квартиру в том же доме, 
как правило, для своих детей, которые вы-
росли, создали семьи, но при этом хотят 
быть поближе к родителям. Второй вариант, 
когда клиент хочет купить соседнюю кварти-
ру с целью присоединения ее к своей», — 
говорит она. Как правило, речь идет о квар-
тирах в маленьких клубных домах в бюджете 
от $5 млн. 

Во все тяжкие Поступивший запрос 
требует от специалистов больших усилий, 
чем типовое обращение. «Чтобы раздобыть 
интересующую квартиру, брокер может вос-
пользоваться любыми источниками — преж-
ней информацией об аренде квартир в этом 
доме, может сделать рассылку по квартирам 
с вопросом о продаже или даже прийти по-
общаться с консьержем дома на предмет 
продажи интересующей квартиры», — гово-
рит госпожа Томилина. По мнению госпожи 
Румянцевой, такая задача по плечу только 
самым квалифицированным и опытным бро-
керам, которые давно на рынке и знают не 
только особенности каждой квартиры в элит-
ном доме, но и поименно практически всех 
жильцов. «Они могут позвонить владельцу, 
спросить, как дела, и заодно поинтересо-
ваться, не хочет ли он квартиру продать, 
предложить ему более интересный вари-
ант», — говорит эксперт. Так как элитных 
объектов не так уж много, возможен и хо-
рошо подготовленный экспромт. «В нашей 
компании сложилась практика: раз в год мы 
обзваниваем владельцев наиболее интерес-
ных квартир и уточняем, не хотят ли они их 
продать, — рассказывает госпожа Томили-
на. — Делать это необходимо, потому что на 
хорошие дома и интересные квартиры всег-
да есть листы ожидания». В подобного рода 
сделках очень много «психологии», отмечает 
госпожа Дивеева: у квартиры появляется 
статус «желанной» со всеми вытекающими 
отсюда последствиями. «Поэтому бывают 
случаи, когда имя покупателя не разглаша-
ется. Квартиру отсматривает совсем другой 
человек, и он же в последующем заключает 
сделку, — признается эксперт. — Часто к 
нам обращаются и потенциальные продавцы. 
Получив такое неожиданное предложение, 
им зачастую бывает трудно самостоятельно 
оценить, сколько может стоить их квартира, 
особенно если они живут в ней давно, никог-
да не выставляли ее на продажу и, соответ-
ственно, не понимают ее рыночную цену». 

Не только деньги Чтобы продавец по-
нял реальную рыночную цену, эксперт реко-

мендует выставить квартиру на реализацию. 
«Продавец получает возможность оценить 
предложения других потенциальных покупа-
телей и сравнить их с предложением своего 
соседа, поясняет она. — В 90% случаев он 
склоняется к условиям последнего, потому 
что клиенты, не столь заинтересованные 
в квартире, редко на все 100% бывают до-
вольны объектом: то вид из окна не тот, то 
ремонт, то стоимость слишком высока. В 
результате сделка заключается с тем самым 
соседом, и часто при этом удается добиться 
рыночной цены». Бывает, что сделка закры-
вается не перечислением денежных средств, 
а покупкой для действующего собственника 
другой квартиры, которая устраивает его 
по своим характеристикам. «Это непростая 
ситуация, потому что владелец желанной 
квартиры, понимая, что покупатель в ней 
крайне заинтересован, пытается реализо-
вать в ходе поиска альтернативного жилья 
все свои представления 

”
о прекрасном“ за 

его счет», — считает госпожа Томилина. Как 
ни странно, комиссионные (3–4%, по словам 
госпожи Томилиной) при такой сделке не по-
вышаются, уверяют риелторы. Более того, 
брокер, как обычно, получает их только в 
случае успешного заключения сделки. Хотя 
возможен и договор на поиск, за который 
покупатель доплачивает, добавляет Ирина 
Могилатова, управляющий партнер агент-
ства недвижимости TWEED. Единственное, 
комиссию в этом случае, безусловно, платит 
покупатель, так как это его прихоть. 

Это не благотворительность: по словам 
госпожи Румянцевой, на таких сделках и 
брокер, и компания приобретают гораздо 
больше, чем просто деньги. «Самый глав-
ный бонус — это безупречная деловая репу-
тация, это лояльность клиента долгие годы, 
запуск 

”
сарафанного радио“, когда другим 

потенциальным покупателям рассказывают, 
что в этой компании 

”
могут все“», — пере-

числяет она. 

Выигрывает терпеливый Заставить 
собственника продать квартиру нереально, 
отмечает госпожа Томилина, можно только 
предложить ему цену, от которой он не смо-
жет отказаться. Впрочем, если предложение 
не нашло понимания у владельца желанной 
недвижимости, возможность удовлетворить 
желание заказчика все же остается. Учиты-
вая, что большая часть запросов касается 
возможного расширения собственной жил-
площади или покупки жилья детям, возмож-
но альтернативное предложение со стороны 
риелтора. 

«При неудачных переговорах с собствен-
ником подбираем аналогичное предложение 
или предлагаем приобрести земельный уча-
сток и проект у архитектора приглянувшейся 
недвижимости или собственника дома», — 
говорит господин Колосницын. Можно про-
сто выждать некоторое время и обратиться 
к собственнику повторно: по опыту каждый 
второй собственник со временем принимает 
предложение, добавляет госпожа Томилина. 

Вообще, не бывает таких клиентов, ко-
торые хотят жить только в определенном 
месте, с ними просто нужно работать, пока-
зывать варианты, считает госпожа Могила-
това. Еще бывают такие клиенты, которые 

в принципе не намерены ничего покупать, 
ищут идеальный вариант и в этом случае 
готовы ждать годами. «Приведу пример из 
практики: собственник решил выставить 
дом на продажу, но реально продавать не 
очень собирался. Дом фигурировал неко-
торое время на нашем сайте, потом у соб-
ственника изменились обстоятельства и 
он совсем раздумал продавать. В этот мо-
мент у нас появился покупатель на дом, но 
собственник был непреклонен. Через два 
года дом перешел к другому собственнику, 
и вот тогда сделка состоялась, — расска-
зала эксперт. — Еще пример: клиенту при-
шлось ждать полгода, пока шли перегово-
ры с собственником, чтобы купить землю в 
определенном поселке». В среднем такие 
сделки длятся от трех до шести месяцев, 
говорит госпожа Дивеева. Однако перего-
воры с собственником могут продолжаться 
и гораздо дольше, предупреждает госпожа 
Румянцева. «В нашей компании был слу-
чай, когда с собственником работали три 
года, — говорит она. — Когда собственника 
удается убедить продать свой объект, сама 
сделка длится столько, сколько и остальные 
сделки купли-продажи». 

Умеющим считать За свой каприз 
покупатель может переплатить на 20–30% 
выше от рыночной стоимости, утверждает 
господин Колосницын. «Не думаю, что та-
кая недвижимость продается существенно 
выше рынка, — возражает госпожа Томили-
на. — Как правило, предложение, которое 
делает покупатель, сохраняется в рамках 
среднерыночной цены за подобный объект. 
Для собственника выгода такого предложе-
ния скорее заключается не в предложенной 
цене, а в том, что ему не нужно терять время 
на подбор покупателя — ему предлагают жи-
вые деньги здесь и сейчас, и нет необходи-
мости экспонировать объект на рынке». 

Все зависит от покупателя: насколько он 
готов переплатить ради того, чтобы заполу-
чить именно этот объект, рассуждает Ирина 
Могилатова. «У нас совсем недавно прошла 
сделка, в которой продавец не собирался 
расставаться с квартирой, — рассказывает 
она. — Но покупатель предложил такую цену, 
что смог убедить его в обратном». Но такие 
случаи не происходят часто, люди сегодня 
умеют считать деньги, добавляет госпожа 
Могилатова. Вообще, владельцы элитного 
жилья, как правило, люди рациональные. 
Именно поэтому даже в случае, если объ-
ект не продается, обычно речь идет о том, 
что его владельцам просто еще не сделали 
достаточно соблазнительного предложения. 
«В нашей практике был случай, когда клиент 
приобрел пентхаус в клубном доме 

”
Бутиков-

ский, 5“. Бюджет сделки составил $11 млн. 
Спустя две недели мы предложили ему про-
дать его уже за $14 млн, потому что появил-
ся клиент, готовый заплатить такую сумму, 
и владелец согласился, — рассказывает 
госпожа Румянцева. — Бывают случаи, ког-
да владелец не собирается продавать квар-
тиру, но выставляет ее якобы на продажу, 
чтобы понять, сколько за нее готовы сейчас 
заплатить. И иногда настолько заигрывается 
с этой оценкой, что в итоге действительно 
продает ее».  n


