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Редкая штучка
Подбор жилья по заказу клиентов — 
весьма распространенная услуга на 
Западе. На особо востребованные объ-
екты существует даже лист ожидания. 
Разумеется, речь идет о премиальном 
классе: глупо желать приобрести в 
типовом доме массовой застройки 
именно квартиру на втором этаже пя-
того подъезда.

В России, говорит Кристина То-
милина, руководитель отдела про-
даж городской недвижимости 
IntermarkSavills, такая услуга на рын-
ке элитной недвижимости сущест-
вует, но не поставлена на поток. «За-
просы, при которых клиент ищет то-
чечно только один дом или квартиру 
и другие варианты не рассматрива-
ет, 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 хо-
тят только соседи по дому, которые 
в большинстве случаев выходят на 
собственников напрямую и сами ве-
дут переговоры. И зря, считает Окса-
на Дивеева, директор департамента 
продаж жилой недвижимости ком-
пании Blackwood. «В результате удив-
ленные соседи, которые не планиро-
вали продажу своей квартиры, либо 
сразу дают отказ, либо выставляют це-
ну, которая на порядок выше рыноч-
ной,— говорит она.— Иногда мы уз-
наем о подобных сделках постфактум 
и при этом понимаем, что квартира 
была куплена на 30–40% дороже ее ре-

альной цены. В нашей практике были 
случаи, когда заявленная стоимость в 
два раза превышала рыночную».

Уверенность ли покупателей в 
том, что они всегда смогут догово-
риться с соседями тому виной, или 
желание многих риэлторов облег-
чить себе задачу, постаравшись убе-
дить покупателя, что имеющийся у 
них в продаже объект «почти то же са-
мое», но в результате услуга, вполне 
обычная на Западе для элитного жи-
лья, в России редкость. «Как ни грус-
тно констатировать этот факт, подоб-
ного сервиса практически не сущест-
вует в России. Есть единичные запро-
сы на покупку такой недвижимос-
ти: определенный дом или кварти-
ра нравились конкретному покупа-
телю, и объект вожделения становил-
ся собственностью покупателя после 
переговоров риэлтора с собственни-
ком. Однако это редкое явление»,— 
печалится Сергей Колосницын, ди-
ректор департамента загородной не-
движимости Penny Lane Realty.

Между тем для брокера подбор 
недвижимости на заказ всегда выго-
ден, отмечает госпожа Томилина, по-
тому что заключается сразу две сдел-
ки — продажа квартиры покупате-
лю и прежнему собственнику вза-
мен реализованной.

Себе и детям
Из-за невысокого спроса такими за-
просами занимаются не какие-то спе-
циализированные флэтхантеры — 
подобный запрос может отработать 
любое агентство недвижимости. Во 
всяком случае, те, которые занимают-
ся элитной недвижимостью. «В элит-
ном сегменте достаточно часто при 
поисках квартиры клиент показы-
вает брокеру понравившийся дом и 

просит подобрать ему в нем кварти-
ру. Иногда человек уже живет в до-
ме, но хочет приобрести квартиру по-
больше или этажом выше. Такие обра-
щения также не редкость»,— говорит 
Екатерина Румянцева, председатель 
совета директоров Kalinka Real Estate 
Consulting Group.

Обычно это два типа запросов, 
уточняет госпожа Дивеева. «Первый, 
когда клиент просит купить квартиру 
в том же доме, как правило, для своих 
детей, которые выросли, создали се-
мьи, но при этом хотят быть поближе 
к родителям. Второй вариант, когда 
клиент хочет купить соседнюю квар-
тиру с целью присоединения ее к сво-
ей»,— говорит она. Как правило, речь 
идет о квартирах в маленьких клуб-
ных домах в бюджете от $5 млн.

Во все тяжкие
Поступивший запрос требует от спе-
циалистов больших усилий, чем ти-
повое обращение. «Чтобы раздобыть 
интересующую квартиру, брокер мо-
жет воспользоваться любыми источ-
никами — прежней информацией 
об аренде квартир в этом доме, может 
сделать рассылку по квартирам с воп-
росом о продаже или даже прийти по-
общаться с консьержем дома на пред-
мет продажи интересующей кварти-
ры»,— говорит госпожа Томилина. 
По мнению госпожи Румянцевой, та-
кая задача по плечу только самым ква-
лифицированным и опытным броке-
рам, которые давно на рынке и знают 
не только особенности каждой квар-
тиры в элитном доме, но и поименно 
практически всех жильцов. «Они мо-
гут позвонить владельцу, спросить, 

как дела, и заодно поинтересовать-
ся, не хочет ли он квартиру продать, 
предложить ему более интересный 
вариант»,— говорит эксперт.

Так как элитных объектов не так 
уж много, возможен и хорошо подго-
товленный экспромт. «В нашей ком-
пании сложилась практика: раз в год 
мы обзваниваем владельцев наибо-
лее интересных квартир и уточняем, 
не хотят ли они их продать,— расска-
зывает госпожа Томилина. — Делать 
это необходимо, потому что на хоро-
шие дома и интересные квартиры 
всегда есть листы ожидания».

В подобного рода сделках очень 
много «психологии», отмечает госпо-
жа Дивеева: у квартиры появляется 
статус «желанной» со всеми вытека-
ющими отсюда последствиями. «По-
этому бывают случаи, когда имя поку-
пателя не разглашается. Квартиру от-
сматривает совсем другой человек, и 
он же в последующем заключает сдел-
ку,— признается эксперт.— Часто к 
нам обращаются и потенциальные 
продавцы. Получив такое неожидан-
ное предложение, им зачастую быва-
ет трудно самостоятельно оценить, 
сколько может стоить их квартира, 
особенно если они живут в ней дав-
но, никогда не выставляли ее на про-
дажу и, соответственно, не понимают 
ее рыночную цену».

Не только деньги
Чтобы продавец понял реальную 
рыночную цену, эксперт рекомен-
дует выставить квартиру на реали-
зацию. «Продавец получает возмож-
ность оценить предложения других 
потенциальных покупателей и срав-
нить их с предложением своего сосе-
да, поясняет она.— В 90% случаев он 
склоняется к условиям последнего, 
потому что клиенты, не столь заинте-
ресованные в квартире, редко на все 
100% бывают довольны объектом: то 
вид из окна не тот, то ремонт, то стои-
мость слишком высока. В результате 
сделка заключается с тем самым сосе-
дом, и часто при этом удается добить-
ся рыночной цены».

Бывает, что сделка закрывается не 
перечислением денежных средств, 
а покупкой для действующего собс-
твенника другой квартиры, которая 
устраивает его по своим характерис-
тикам. «Это непростая ситуация, пото-
му что владелец желанной квартиры, 
понимая, что покупатель в ней край-
не заинтересован, пытается реализо-
вать в ходе поиска альтернативного 
жилья все свои представления 

”
о пре-

красном“ за его счет»,— считает гос-
пожа Томилина.

Как ни странно, комиссионные 
(3–4%, по словам госпожи Томили-
ной) при такой сделке не повыша-
ются, уверяют риэлторы. Более то-
го, брокер, как обычно, получает их 
только в случае успешного заключе-
ния сделки. Хотя возможен и договор 

на поиск, за который покупатель до-
плачивает, добавляет Ирина Могила-
това, управляющий партнер агентс-
тва недвижимости TWEED. Единс-
твенное, комиссию в этом случае, 
безусловно, платит покупатель, так 
как это его прихоть.

Это не благотворительность: по 
словам госпожи Румянцевой, на та-
ких сделках и брокер, и компания 
приобретают гораздо больше, чем 
просто деньги. «Самый главный бо-
нус — это безупречная деловая репу-
тация, это лояльность клиента долгие 
годы, запуск сарафанного радио, ког-
да другим потенциальным покупате-
лям рассказывают, что в этой компа-
нии 

”
могут все“»,— перечисляет она.

Выигрывает терпеливый
Заставить собственника продать квар-
тиру нереально, отмечает госпожа То-
милина, можно только предложить 
ему цену, от которой он не сможет от-
казаться. Впрочем, если предложение 
не нашло понимания у владельца же-
ланной недвижимости, возможность 
удовлетворить желание заказчика 
все же остается. Учитывая, что боль-
шая часть запросов касается возмож-
ного расширения собственной жил-
площади или покупки жилья детям, 
возможно альтернативное предложе-
ние со стороны риэлтора.

«При неудачных переговорах с 
собственником подбираем анало-
гичное предложение или предлага-
ем приобрести земельный участок и 
проект у архитектора приглянувшей-
ся недвижимости или собственника 
дома»,— говорит господин Колосни-
цын. Можно просто выждать некото-
рое время и обратиться к собственни-
ку повторно: по опыту каждый вто-
рой собственник со временем прини-
мает предложение, добавляет госпо-
жа Томилина.

Вообще, не бывает таких клиен-
тов, которые хотят жить только в оп-
ределенном месте, с ними просто 
нужно работать, показывать вари-
анты, считает госпожа Могилатова. 
Еще бывают такие клиенты, кото-
рые в принципе не намерены ниче-
го покупать, ищут идеальный вари-
ант и в этом случае готовы ждать го-
дами. «Приведу пример из практи-
ки: собственник решил выставить 
дом на продажу, но реально прода-
вать не очень собирался. Дом фигу-
рировал некоторое время на нашем 
сайте, потом у собственника измени-
лись обстоятельства и он совсем раз-
думал продавать. В этот момент у нас 
появился покупатель на дом, но собс-
твенник был непреклонен. Через два 
года дом перешел к другому собствен-
нику, и вот тогда сделка состоялась,— 
рассказала эксперт.— Еще пример: 
клиенту пришлось ждать полгода, по-
ка шли переговоры с собственником, 
чтобы купить землю в определенном 
поселке».

В среднем такие сделки длятся от 
трех до шести месяцев, говорит гос-
пожа Дивеева. Однако переговоры с 
собственником могут продолжаться 
и гораздо дольше, предупреждает гос-
пожа Румянцева. «В нашей компании 
был случай, 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 пе-
реплатить на 20–30% выше от рыноч-
ной стоимости, утверждает господин 
Колосницын. «Не думаю, что такая не-
движимость продается существен-
но выше рынка,— возражает госпо-
жа Томилина.— Как правило, предло-
жение, которое делает покупатель, со-
храняется в рамках среднерыночной 
цены за подобный объект. Для собс-
твенника выгода такого предложе-
ния скорее заключается не в предло-
женной цене, а в том, что ему не нуж-
но терять время на подбор покупате-
ля — ему предлагают живые деньги 
здесь и сейчас, и нет необходимости 
экспонировать объект на рынке».

Все зависит от покупателя: на-
сколько он готов переплатить ради 
того, чтобы заполучить именно этот 
объект, рассуждает Ирина Могила-
това. «У нас совсем недавно прошла 
сделка, в которой продавец не соби-
рался расставаться с квартирой,— 
рассказывает она.— Но покупатель 
предложил такую цену, что смог убе-
дить его в обратном». Но такие случаи 
не происходят часто, люди сегодня 
умеют считать деньги, добавляет гос-
пожа Могилатова.

Вообще, владельцы элитного жи-
лья, как правило, люди рациональ-
ные. Именно поэтому даже в слу-
чае, если объект не продается, обыч-
но речь идет о том, что его владель-
цам просто еще не сделали достаточ-
но соблазнительного предложения. 
«В нашей практике был случай, ког-
да клиент приобрел пентхаус в клуб-
ном доме 

”
Бутиковский, 5“. Бюджет 

сделки составил $11 млн. Спустя две 
недели мы предложили ему продать 
его уже за $14 млн, потому что поя-
вился клиент, готовый заплатить та-
кую сумму, и владелец согласился,— 
рассказывает госпожа Румянцева.— 
Бывают случаи, когда владелец не со-
бирается продавать квартиру, но вы-
ставляет ее якобы на продажу, чтобы 
понять, сколько за нее готовы сейчас 
заплатить. И иногда настолько заиг-
рывается с этой оценкой, что в итоге 
действительно продает ее».

Татьяна Рыбакова

То, что заказывали
Автор этих строк много лет вздыхала, проходя мимо особняка в пе
реулках Чистых прудов. Уж очень нравилась угловая квартира в нем: 
с роскошным эркером и окнами с видом на старые липы. По словам 
риелторов, мечта вполне могла бы стать реальностью, если бы хвати
ло денег и терпения. Постепенно наши риэлторы перенимают запад
ный опыт и пытаются выполнять пожелания клиентов, которые хотят 
получить не просто «такуюто» недвижимость, а «вот именно эту». 
 Даже если ее никто не выставлял на продажу.

Почему бы не присмотреть себе  
недвижимость с борта вертолета

Если не удается купить дом, постро-
енный в оригинальном и необычном 
стиле, можно найти автора проекта 
и заказать что-то подобное
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