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Сегодня мы поговорим о приобретении жилья 
с помощью профессиональных торговцев 
недвижимостью  -  риэлтеров.

Подобный бизнес -  не порож­
дение современной рыночной эпо­
хи. «Квартирные жучки» (так их тог­
да называли) существовали и при 
социализме.

Конечно, тогдашний рынок не­
движимости был несопоставим с 
теперешним. Однако люди всегда 
меняли квартиры: одни стремились 
перебраться в другой район, а то 
и город, иные пытались путем об­
мена увеличить метраж своего жи­
лья. Для них, казалось бы, суще­
ствовали бюро по обмену жилых 
помещений, но тот из нас, кто хоть 
раз сталкивался с работой этих 
контор, знает убогий перечень их 
услуг: «Вы найдите согласных с 
вами поменяться, а мы докумен­
тально зафиксируем вашу сделку». 
Легко сказать -  найдите! А если 
«баш на баш» не получается и надо 
выстраивать многозвенную «цепоч­
ку»? Кто поможет?

Некоторым советским гражда­
нам удавалось разбогатеть -  в дли­
тельных загранкомандировках, на­
пример, либо работая на Севере. 
Вернувшись в родные края, они 
могли вступить в жилищный коопе­
ратив и в течение нескольких лет 
за свои деньги построить для себя 
квартиру. Но некоторые не желали 
ждать и искали возможности купить 

.жилье сразу. Что уж говорить о 
миллионерах, даже если подполь­
ных, во все времена вкладывавших 
капиталы в недвижимость?

Существовал «черный» рынок 
жилья. На нем работали и зараба­
тывали деньги профессионалы. 
Они организовывали куплю-прода­
жу не только «частных» (коопера­
тивных!) квартир, но и государ­
ственных. Их опыт работы в «под­
полье», умение обходить законы, 
которые несовершенны и сейчас, 
востребованы по сей день. В се­
редине девяностых, например, 
когда приватизация комнат в ком­
мунальных квартирах была еще за­
прещена, риэлтеры запросто рас­

селяли жильцов этих людских му­
равейников, а многокомнатные 
апартаменты в престижных районах 
переходили в собственность «де­
нежных мешков». Нынче ими легко 
продаются (именно продаются) не­
приватизированные квартиры...

Впрочем, за десять лет суще­
ствования официального, разре­
шенного законом риэлтерского 
бизнеса ряды предпринимателей 
в этом сегменте рынка увеличи­
лись многократно. Но «теневые» 
традиции, стремление таиться от 
всех, «напускать туману» по любо­
му поводу привились и неофитам.

Непонятного люди боятся. И 
основания для этого есть. Сколь­
ко за последние годы нашумело 
громких уголовных дел с убийства­
ми продавцов жилья. Убивали ри­
элтеры, точнее, бандиты, назы­

вавшие себя риэлтерами... И все 
же поток клиентов в риэлтерские 
компании, а также к «частно-прак- 
тикующим» специалистам (многие 
по сей день не пожелали выйти из 
«подполья») не иссякает.

Если у человека есть деньги и 
он хочет приобрести квартиру (но 
не хочет ждать, когда фонд жилищ­
ного строительства мэрии или круп­
ная строительная фирма сдадут но­
вый дом), он обычно обращает взо­
ры к газетам объявлений об обме­
не и продаже «подержанных» квар­
тир, Ищет подходящую по цене, 
району, «возрасту», этажу, метра­
жу и пр. квартиру. Звонит продавцу 
и... в подавляющем большинстве 
случаев узнает, что продает квар­
тиру фирма, а не ее хозяин.

По оценке специалистов рын­
ка недвижимости, от одной пятой 
до четверти выставляемых на про­
дажу квартир находятся в так на­
зываемой «чистой продаже». То 
есть хозяева продают их не для 
того, чтобы тут же купить другую, 
осуществив таким образом обмен

посредством купли-продажи, а 
именно ради денег.

Хозяева могут быть очень за­
нятыми людьми, не желающими 
тратить неимоверное количество 
времени на сбор документов (бо­
лее десятка всевозможных спра­
вок, многие из которых действи­
тельны лишь несколько дней, не­
обходимо собрать) и оформление 
сделки. Они заключают соглаше­
ние с риэлтерами и приходят лишь 
"на подписание договора в государ­
ственное учреждение юстиции (на 
ул. Пушкина, 15).

Другие панически боятся про­
цедуры получения денег от покупа­
телей при заключении сделки: об­
считают, подсунут фальшивые, 
ограбят на обратном пути... Лучше 
получить их с помощью фирмы.

Третьи просто не знают, ка­
кую цену запросить. Заявят вроде 
бы на уровне аналогичных квар­

тир, покупатели приходят, смот­
рят и просят сбавить...

В последней ситуации скрыт 
первый профессиональный секрет 
риэлтеров. Они всегда сверхопе­
ративно реагируют на каждое но­
вое объявление о продаже квар­
тиры. Если продает частное лицо, 
то к нему тотчас прибегут агенты 
фирм с целью сбить цену. Так за­
дурят голову, что человек поверит 
и продаст им свое жилье по де­
шевке.

Впрочем, риэлтеры не часто 
сами покупают квартиры. Только 
если ее можно немедленно выгод­
но перепродать. Владельцев жи­
лья в отдаленных районах, на пер­
вых и последних этажах, «хруще­
вок» и т. п. скорее будут убеждать 
воспользоваться их «помощью».

«Помощь» эта заключается в 
том, чтобы, предложив продавцу 
минимальную цену, выставить его 
квартиру на продажу по макси­
мальной, часто на несколько ты­
сяч долларов более высокой. Из­
вестен случай, когда, продав «од- 
нушку» за 19 тыс. долларов, фир­
ма отдала хозяину лишь 12. Все 
было законно, продавец и «помо­
гавшая» ему риэлтерская компания 
заключили между собой договор.

Чтобы продавец не узнал, ка­
кие деньги зарабатывает на нем 
посредник, ему запрещено (по до­
говору!) контактировать с покупа­
телем. В случае нарушения он пла­
тит «неустойку» «баксов» пятьсот.

Зато риэлтеры способны про­
дать квартиру, где прописан ре­
бенок, а закон запрещает ущем­

лять его права. Они знаю*, о г о  
из чиновников «подмазать» -■ 
сколько это стоит. Причем необя­
зательно, что у покупателя потом 
возникнут проблемы. Есть крайне 
бестолковые законодательные 
требования, обойдя которые ра­
доваться будут все стороны.

Изнуряющий простого гражда­
нина сбор документов прост для 
профессионала. У него все = схва­
чено» в ведомствах и учрежден,•- 
ях. Но на все это нужны деньги Так 
риэлтеры объясняют свои =накр\~- 
ки» к цене продавца... Да ведь и 
сама их работа должна быть опла­
чена!

Однако цивилизованный рынок 
предполагает честные и довери­
тельные, открытые отношения 
клиента и фирмы, взявшейся ока­
зать ему услуги. Из многих десят­
ков риэлтерских контор Ярослав-

Чтобы продовец i 
зарабатывает /■ 

запрещено контактна
ля лишь несколько работают с кли­
ентами открыто. Они с продавца­
ми квартир договариваются не о 
суммах, которые отдадут им пос­
ле продажи, а о доле своего воз­
награждения за совершение опе­
рации. Обычно это 3 -  5 процен­
тов. Такой договор выгоден! При­
чем не только клиенту, но и фир­
ме. Чем дороже она продаст, тем 
больше заработает.

Материалы под рубрикой «Жилье мое» «Как приобрести квартиру в Ярос­
лавле» публиковались в номерах за 25 декабря 2002 года и 5, 9, 15, 
22, 29 января 2003 года.

«Теневые» традиции советской эпохи -  
стремление таиться от всех, «напускать 

туману» по любому поводу привились 
и неофитам жилищного рынка.
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посредством купли-продажи, а 
именно ради денег.

Хозяева могут быть очень за­
нятыми людьми, не желающими 
тратить неимоверное количество 
времени на сбор документов (бо­
лее десятка всевозможных спра­
вок, многие из которых действи­
тельны лишь несколько дней, не­
обходимо собрать) и оформление 
сделки. Они заключают соглаше­
ние с риэлтерами и приходят лишь 
~на подписание договора в государ­
ственное учреждение юстиции (на 
ул. Пушкина, 15).

Другие панически боятся про­
цедуры получения денег от покупа­
телей при заключении сделки: об­
считают, подсунут фальшивые, 
ограбят на обратном пути... Лучше 
получить их с помощью фирмы.

Третьи просто не знают, ка­
кую цену запросить. Заявят вроде 
бы на уровне аналогичных квар­

тир, покупатели приходят, смот­
рят и просят сбавить..;

В последней ситуации скрыт 
первый профессиональный секрет 
риэлтеров. Они всегда сверхопе­
ративно реагируют на каждое но­
вое объявление о продаже квар­
тиры. Если продает частное лицо, 
то к нему тотчас прибегут агенты 
фирм с целью сбить цену. Так за­
дурят голову, что человек поверит 
и продаст им свое жилье по де­
шевке.

Впрочем, риэлтеры не часто 
сами покупают квартиры. Только 
если ее можно немедленно выгод­
но перепродать. Владельцев жи­
лья в отдаленных районах, на пер­
вых и последних этажах, «хруще­
вок» и т. п. скорее будут убеждать 
воспользоваться их «помощью».

«Помощь» эта заключается в 
том, чтобы, предложив продавцу 
минимальную цену, выставить его 
квартиру на продажу по макси­
мальной, часто на несколько ты­
сяч долларов более высокой. Из­
вестен случай, когда, продав «од- 
нушку» за 19 тыс. долларов, фир­
ма отдала хозяину лишь 12. Все 
было законно, продавец и «помо­
гавшая» ему риэлтерская компания 
заключили между собой договор.

Чтобы продавец не узнал, ка­
кие деньги зарабатывает на нем 
посредник, ему запрещено (по до­
говору!) контактировать с покупа­
телем. В случае нарушения он пла­
тит «неустойку» «баксов» пятьсот.

Зато риэлтеры способны про­
дать квартиру, где прописан ре­
бенок, а закон запрещает ущем­

лять его права. Они знают, кого 
из чиновников «подмазать» и 
сколько это стоит. Причем необя­
зательно, что у покупателя потом 
возникнут проблемы. Есть крайне 
бестолковые законодательные 
требования, обойдя которые ра­
доваться будут все стороны.

Изнуряющий простого гражда­
нина сбор документов прост для 
профессионала. У него все «схва­
чено» в ведомствах и учреждени­
ях. Но на все это нужны деньги. Так 
риэлтеры объясняют свои «накрут­
ки» к цене продавца... Да ведь и 
сама их работа должна быть опла­
чена!

Однако цивилизованный рынок 
предполагает честные и довери­
тельные, открытые отношения 
клиента и фирмы, взявшейся ока­
зать ему услуги. Из многих десят­
ков риэлтерских контор Ярослав­

ля лишь несколько работают с кли­
ентами открыто. Они с продавца­
ми квартир договариваются не о 
суммах, которые отдадут им пос­
ле продажи, а о доле своего воз­
награждения за совершение опе­
рации. Обычно это 3 -  5 процен­
тов. Такой договор выгоден! При­
чем не только клиенту, но и фир­
ме. Чем дороже она продаст, тем 
больше заработает.

Именно с такими посредника­
ми следует иметь дело тем, кто 
решил продать квартиру.

Покупателя риэлтеры тоже 
стремятся обмануть. Но ему вро­
де бы проще. Что-то не нравится
-  можно повернуться и уйти. Од­
нако, обратившись в другую, тре­
тью, четвертую фирму, он будет 
сталкиваться с одним и тем же. 
Чаще всего покупателю предлага­
ют внести задаток и заключить 
предварительный договор о наме­
рении совершить сделку. Бумаги 
составлены таким образом, что 
фирма может сколь угодно долго 
держать у себя ваши 300 -  500 — 
800 долларов задатка, предлагать 
вам для просмотра какие-то раз­
битые халупы, а если вы, в конце 
концов, раздумаете иметь с ней 
дело, то «плакали ваши денежки»
-  задаток не возвращается. Менять 
что-либо в «стандартной форме» 
предварительного договора риэл­
теры категорически отказываются: 
«Мы со всеми так работаем».

Впрочем, это крайний случай. 
Главный источник наживы для ри­
элтеров -  продавцы. И все же по­
купателю не стоит поручать фир­
ме поиск квартиры для него, а 
вносить задаток (лучше -  предо­
плату, разница между этими тер­
минами вытекает из положений 
Гражданского кодекса: предопла­
ту можно получить обратно, зада­
ток -  чаще всего нет) за конкрет­
ную, уже выставленную на прода­
жу квартиру и спокойно дожидать­
ся, когда будут готовы все доку­
менты у продавца. Хотя и здесь 
возможен обман. Свежепобелен- 
ные стены могут скрывать под со­
бой ужасающие дефекты, которые 
риэлтер скроет от покупателя...

Каких-либо внешних признаков 
«благонадежности» у риэлтерских 
фирм не существует. Федеральное 
законодательство запрещает (!?) 
лицензирование их деятельности. 
И в Ярославле никакого контроля 
за этим бизнесом со стороны го­
сударства нет. Разве что милиция 
иногда возбудит уголовное дело...

В Москве власти организовали 
так называемый «супермаркет жи­

лья». Под одной крышей устроена 
своеобразная выставка-продажа: 
рекламные щиты, компьютерные 
базы данных, даже горланящие «за­
зывалы»... Предлагается жилье на 
любой вкус и цену, новое и с вто­
ричного рынка, с разными услови­
ями оплаты. Представлены там и 
риэлтерские компании. Не все! А 
только прошедшие своеобразную 
аккредитацию. Они добровольно 
открылись для государственных 
контролирующих органов; прове­
рив, власти поверили им и допус­
тили в «супермаркет», взяв тем са­
мым на себя моральную ответствен­
ность за них перед покупателями. 
Очевидно, что последние предпоч­
тут не «диких» риэлтеров на свобод­
ном рынке, а тех, кого таким обра­
зом порекомендовала им власть.

Власти Ярославля не желают 
идти по подобному пути. Заме ­
ститель мэра Владимир Смирнов 
выразился примерно так: мы не 
можем покушаться на свободу 
рынка, горожанин вправе идти 
туда, куда ему больше нравится -  
в муниципальный фонд жилищно­
го строительства, к солидным 
строительным фирмам или к част­
ным риэлтерам, торгующим на 
вторичном рынке.

В отличие от господина Смир­
нова, некоторые риэлтеры пони­
мают необходимость регулирова­
ния жилищного рынка. Несколько 
лет назад предпринимались по­
пытки создать объединяющую их 
организацию, которая давала бы 
гражданам гарантии в порядочно­
сти фирм, входящих в ее состав. 
Поддержки в широких риэлтерских 
массах идея тогда не нашла...

Несколько недель назад о сво­
ем существовании заявила «Ярос­
лавская региональная гильдия про­
фессиональных риэлтеров». Сей­
час в ее состав входит 10 компа­
ний. Мы попросили независимых 
экспертов дать оценку нового 
объединения. Они высказали бла­
гие пожелания и надежду, что его 
участники осознаю т необходи­
мость работы по-новому. «Пока же 
они ничем не отличаются от ос­
тальных -  ни в худшую, ни в луч­
шую сторону. Впрочем, есть угро­
за и неблагоприятного развития 
ситуации: корпоративные интере­
сы могут возобладать над интере­
сами клиента. Тогда гильдия по­
пытается монополизировать ры­
нок, взвинчивать цены и т. д.»

Николай БИКУЛОВ.

Чтобы продавец не узнал, какие деньги 
зарабатывает на нем посредник, ему 

запрещено контактировать с покупателем.


