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Риелторы в разговорах между собой 

часто сетуют на капризность клиен-

тов: мол, стараюсь, подбираю вари-

анты, а их все не устраивает. Такие 

покупатели сами не знают, чего 

хотят. Другая категория сложных 

клиентов — те, кто четко формулиру-

ет свое желание, но выполнить его 

оказывается весьма проблематично. 

Продавцы недвижимости уверяют, 

что причудливость запроса не зави-

сит от уровня достатка покупателя.

Вероятность исполнения подобного 
заказа, как правило, напрямую связа-
на с бюджетом заказчика. Директор 

по работе с ключевыми клиентами Kalinka Real 
Estate Consulting Group Полина Меделянов-
ская отмечает, что среди некоторых состоятель-
ных покупателей до сих пор бытует стереотип 
«любой каприз за ваши деньги». Они не по-
нимают, что при выборе квартиры существуют 
ограничения, наложенные конструктивными 
особенностями здания, что некоторые реше-
ния нельзя выполнить в принципе. Например, 
иногда покупатели просят подобрать квартиру 
с 10- или 15‑метровым бассейном, или такую, 
в которой можно оборудовать большой бас-
сейн. И у них вызывает недоумение объясне-
ние консультанта, что большой стационарный 
бассейн оборудуется и согласовывается только 
в том случае, если он был изначально заплани-
рован в помещении.

С любителями поплавать в собственном 
бассейне доводилось работать и заместителю 
генерального директора по работе с ключевыми 
клиентами Soho Estate Наталии Головановой. 
В ее практике был покупатель, который хотел 
приобрести коттедж с бассейном с длиной 
дорожки не менее 25 м. Как ни удивительно, 
риелторы нашли такой дом в поселке Николо-
горское. Площадь особняка 1 тыс. м², прилегаю-
щего участка — 50 соток.

Один клиент искал квартиру с 
сауной с видом на парк или хотя 
бы около окна. В результате его 
устроила квартира с сауной на 
балконе
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Другой клиент мечтал о коттедже с про-
фессиональным тиром или с помещением, 
в котором его получится обустроить. Для 
этого был необходим подвал или цоколь 
длиной не менее 60 м. Такой дом площа-
дью 2,5 тыс. м² на участке 50 соток был найден 
в одном из элитных поселков в Барвихе. Кроме 
тира в доме была спа-зона с бассейном, винный 
погреб и многое другое.

Обращался в компанию и клиент, одним 
из условий которого была отдельная ванная 
комната для мытья лап собаке. В этом случае 
риелторы уговорили клиента купить понравив-
шийся дом, а часть большого гостевого санузла 
превратить в ванну для любимого питомца.

Еще один клиент Soho Estate искал квар-
тиру с сауной с видом на парк или хотя бы 

около окна. В результате его устроила квартира 
с сауной на балконе.

Непросто было подобрать квартиру в доме 
с историей, с видом на Кремль и в шаговой 
доступности от него, но с современной инжене-
рией и подземным паркингом. Такая квартира 
нашлась в реконструированном доме с отре-
ставрированным фасадом по адресу: Пречи-
стенка, 13.

Наиболее непростыми директор по работе 
с ключевыми клиентами департамента элитной 
жилой недвижимости компании Knight Frank 
Ольга Богородицкая считает запросы на под-
бор дома или квартиры, в которой еще прожи-
вает собственник, не планирующий продажу 
своей недвижимости. Нередко покупатели 
жаждут приобрести недвижимость в доме, 
в котором живет известный актер или певец, 
в качестве идеальной они, как правило, видят 
соседнюю квартиру. Встречаются и такие, кто 
не хочет лицезреть соседей вообще, независимо 
от их статуса и степени известности.

Нередко странные требования клиентов 
связаны с их увлечением фэншуй, нумерологи-
ей и т. д.

Нередко покупатели жаждут 
приобрести недвижимость 
в доме, где живет известный 
шоумен, в качестве идеальной 
они видят соседнюю квартиру
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Эксперт отдела продаж компании Villagio 
Estate Ксения Козловская рассказала историю 
покупательницы, которая очень долго ис-
кала апартаменты своей мечты: «Сначала ее 
не устраивал метраж, затем географическая 
сторона — окна должны были выходить на юго-
запад. После долгих поисков мне удалось по-
добрать, как мне казалось, идеальный вариант. 
Однако девушка восторга не испытала. На во-
прос, почему ей не нравится эта конкретная 
квартира, она ответила, что не подходит по ну-
мерологии. В итоге мы все-таки нашли опти-
мальный номер».

Другой покупатель увлекался йогой и был 
готов рассматривать исключительно апар-
таменты с окнами на восток. Ради утренних 
упражнений на рассвете он даже согласился 
выйти из бюджета и доплатить за другую, от-
вечающую его требованиям квартиру.

Специалистам Soho Estate поступал заказ 
на подбор загородного дома с определенным 
взаимным расположением коттеджа и от-
дельного павильона для бассейна. Такой дом 
нашелся в поселке в районе Горок-2.

Большое внимание взыскательные клиен-
ты уделяют энергетике места, квартиры, дома. 
Один заказчик перед тем, как приобрести заго-
родный коттедж, активно интересовался, куда 
переезжают владельцы дома, почему продают. 
Дом был куплен только после того, когда вы-
яснилось, что владелец купил себе просторную 
усадьбу в более престижном поселке, то есть 
в понимании клиента коттедж способствовал 
росту благосостояния предыдущих хозяев.

Случается и такое, что будущих жильцов 
не устраивает энергетика жилища, оставленная 
бывшими хозяевами. Один из таких чувстви-
тельных клиентов решил проблему: он полно-
стью снес дом стоимостью $350 тыс. и постро-
ил на его месте новый.

Иногда решающую роль при выборе квар-
тиры играют личные страхи и суеверия поку-
пателя. Скажем, один из клиентов компании 
Kalinka Real Estate Consulting Group просил 
найти ему квартиру в доме класса de luxe, в ко-
тором подземный паркинг обязательно был бы 
без лифта, чтобы к апартаментам было реально 
пройти только по лестнице через пост бдитель-
ной охраны. Оказалось, он боялся повторения 
истории его друзей, у которых обокрали квар-
тиру — грабители поднялись в нее из паркинга 
на лифте.

Давно ходит по рынку недвижимости исто-
рия о сотруднике Госнаркоконтроля, который 
отказался даже смотреть на максимально 

Непросто было подобрать квар-
тиру в доме с видом на Кремль 
и в шаговой доступности 
от него, но с современной инже-
нерией и подземным паркингом
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соответствующую его характеристикам кварти-
ру лишь из-за ее номера. Оказалось, что номер 
квартиры — 228 — совпадает номером статьи 
Уголовного кодекса о незаконном приобрете-
нии, хранении, перевозке, изготовлении нарко-
тических средств, а мужчина хотел хоть как-то 
отгородиться от работы в новом жилище.

Иногда покупатели просят найти кварти-
ру с дизайном, которую увидели на картинке 
в журнале или собственных снах и фантазиях. 

Так, один клиент Полины Меделяновской по-
просил подобрать квартиру, полностью оформ-
ленную в стиле стимпанк — своеобразном 
направлении научной фантастики, основанном 
на необыкновенных достижениях человечества 
в механике. В интерьере квартиры будущий 
жилец хотел видеть медные трубы, зубчатые 
шестеренки, перила из стали, рычаги, колеса, 
старинные пишущие машинки и т. д. Если в Ев-
ропе или США встречается дизайн квартир 

в таком стиле, то в Москве таких объектов 
в элитном сегменте пока не наблюдается.

Специалистам компании Contact Real 
Estate довелось поработать с взыскательным 
клиентом, пожелавшим купить квартиру 
с готовым высококлассным ремонтом в районе 
Арбата, чтобы сразу въехать и жить. «Он под-
робно составил перечень элементов, которые 
должны присутствовать в квартире: мрамор, 
двери и паркет из определенных пород дерева, 
мебель определенных марок и т. п. Шансов 
удовлетворить такой запрос было немного, 
ведь квартир с готовым достойным ремонтом 
в бюджете $3 млн в этом районе мало. Но нам 
повезло — квартира была найдена. В ней было 
все, что хотел клиент, и даже больше — я впер-
вые видела специальные установки на полу, 
которые создавали специальный микроклимат 
и уровень влажности для поддержания качеств 
паркетной доски», — вспоминает ведущий экс-
перт Contact Real Estate Людмила Неборская. 
Сразу после покупки клиент понял, что ему 
не нравится цвет мраморной плитки в туалете. 
После замены плитки перестала подходить 

дверь в туалет. Когда была установлена новая 
дверь, выяснилось, что она плохо сочетается 
с остальными дверями. За год клиент пере-
делал полностью весь ремонт, вложив еще 
$1,5 млн, и сам удивлялся тому, зачем он решил 
приобрести квартиру с готовой отделкой 
и мебелью.

Наряду с упрямыми клиентами встреча-
ются в практике риелторов и клиенты, кото-
рые впоследствии оказываются неожиданно 
сговорчивыми. Так, управляющий партнер 
агентства недвижимости Tweed Ирина Могила-
това вспоминает одного покупателя, которому 
непременно хотелось квартиру в Столешни-
ковом переулке, поскольку именно там был 
его офис, а одно из основных желаний — хо-
дить пешком на работу: «Мы перерыли весь 
Столешников, но так и не нашли ничего 
подходящего. В результате не то от отчаяния, 
не то в момент озарения показали ему квартиру 
в комплексе «Баркли Плаза». Мягко говоря, 
не совсем то, что искали изначально, и вовсе 

В интерьере квартиры клиент 
хотел видеть медные трубы, 
зубчатые шестеренки, перила 
из стали, рычаги, колеса, старин-
ные пишущие машинки и т. д.

Условием одного 
из клиентов была 
отдельная ванная 
комната для мытья 
лап собаке. В этом 
случае риелторы 
уговорили превратить 
в ванну для любимого 
питомца часть госте-
вого санузла 
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не Столешников. Но покупатель сразу согла-
сился там жить, а на наши предостережения, 
что на работу придется ездить на машине, лишь 
отмахнулся — мол, все равно».

Эксперты подчеркивают, что подчас найти 
необычную квартиру для клиента оказывается 
проще, чем таковую продать. Клиенты, делая 
квартиру под себя, склонны к различным 
нетривиальным интерьерным решениям, на ко-
торые впоследствии достаточно проблематично 
найти покупателя. В качестве примера Ольга 
Богородицкая приводит поступившую на про-
дажу трехкомнатную квартиру в спальном 

районе Москвы: «По всем параметрам такой 
объект подходит для семейного проживания. 
Однако каково было наше удивление, когда 
в одной из комнат мы обнаружили обору-
дованную кальянную, в центре которой был 
установлен профессиональный шест. Конечно, 
мы рекомендовали владельцу переоборудовать 
комнату, чтобы увеличить количество потенци-
альных клиентов».

В 1990‑е годы специалистам компании до-
велось продавать квартиру, в одной из комнат 
которой был создан грот, выложенный кам-
нями, а в другой находился подиум с белым 
роялем для выступлений певцов и музыкантов. 
Кроме того, в этой квартире было оборудова-
но кафе с игровыми автоматами для личного 
пользования.

Примечательно, что столь необычные 
квартиры отнюдь нельзя назвать пережитка-
ми недалекого прошлого, когда собственни-
ки кто во что горазд пытались выделиться, 
сделав жилище максимально изысканным. 
Сегодня тоже встречаются странные объекты. 
Например, в феврале этого года компания 
Blackwood объявила о продаже с торгов самой 
большой квартиры Москвы. Пятиуровне-
вый пентхаус с 30 комнатами общей площа-
дью 1,8 тыс. м² имеет собственную вертолетную 
площадку, бассейн, артезианскую скважину, 
тир для стрельбы из автомата Калашникова, 
винный погреб, отдельный этаж для прислуги, 
холодильник для шуб площадью 40 м², пла-
вающие полы и т. д. Стартовая цена объекта 
на аукционе — 1 руб., конечную определит 
победитель торгов. Будет ли это частное лицо 
или компания, пока неизвестно. Ясно одно: 
будущий собственник квартиры должен быть 
эстетом, чтобы по достоинству оценить все пре-
лести этого предложения.

Говоря о необычных объектах, столичные 
риелторы говорят, что невыполнимых заказов 
пока не получали. Практически на любой, даже 
самый безумный на первый взгляд запрос, есть 
предложение. А если агенту и не удается найти 
объект, которым грезил клиент, он всегда под-
берет ему достойную альтернативу.  

Наиболее непростые запросы — 
на определенный дом или квар-
тиру, в которой еще проживает 
собственник, не планирующий 
продажу своей недвижимости

«Мы обнаружили 
кальянную, в центре 
которой был установ-
лен профессиональ-
ный шест, поэтому 
рекомендовали 
владельцу переобо-
рудовать комнату, 
чтобы увеличить 
количество потенци-
альных клиентов» 
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