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Аннотация
Покупка вторичной квартиры — это не только метры, ремонт

и удачная цена. За красивыми фотографиями могут скрываться
протечки, незаконная перепланировка, долги, аресты, сложная
история переходов права, проблемы с наследством, долями,
несовершеннолетними или доверенностью.

«Вторичка под лупой» — практическое руководство для тех,
кто хочет купить жильё без самообмана и опасной спешки.
Вы научитесь читать объявление как набор сигналов, проверять
квартиру, дом, документы и продавца, оценивать реальную
стоимость, грамотно оформлять аванс, договор и расчёты.
Пошаговые алгоритмы, разборы ошибок и чек-листы помогут
превратить тревожную покупку в управляемый проект — и
принять решение, о котором не придётся сожалеть.

Книга создана с помощью ИИ. Обложка: GPT Image -
Лицензия
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Артем Демиденко
Вторичка под лупой:
Как найти скрытые

проблемы до покупки
 

Цена ошибки выше цены квартиры
 

Анна поняла, что квартира ей нравится, ещё до того, как
сняла пальто.

Двухкомнатная квартира в панельном доме недалеко от
метро выглядела почти так же, как десятки других: распа-
шонка, девятый этаж, окна во двор, раздельный санузел, ли-
нолеум под светлое дерево. На кухне помещался стол, за ко-
торым легко было представить воскресный завтрак. В даль-
ней комнате стоял шкаф, оставленный продавцами, а на под-
оконнике лежала засохшая ветка эвкалипта.

Цена была примерно на восемьсот тысяч рублей ниже,
чем у похожих предложений.

Илья первым нашёл объявление и переслал его жене в ра-
бочий чат.

«Смотри. Если всё нормально, это наш вариант».
Слово «если» почти не прозвучало. Его перекрыли фото-



 
 
 

графии, близость метро и простая арифметика: при такой
цене накоплений хватало на первоначальный взнос, расходы
по сделке и небольшой резерв. При цене на восемьсот тысяч
выше пришлось бы либо занимать у родителей, либо откла-
дывать покупку ещё на год.

Через неделю Анне и Илье уже одобрили ипотеку, а про-
давец Марина попросила как можно скорее внести аванс. Её
представитель Сергей говорил спокойно и доброжелательно:

«Квартира хорошая, просто Марине нужно быстро за-
крыть вопрос. Наследство, знаете, такие истории иногда за-
тягиваются. Но документы собраны, всё стандартно».

Именно тогда покупка перестала быть поиском подходя-
щего жилья. Она стала проверкой того, сколько риска семья
готова принять ради скидки.

Квартира не обязана быть плохой, чтобы покупка оказа-
лась опасной. Иногда проблема обнаруживается не в стенах,
не в выписке из реестра и даже не в поведении продавца, а в
том, что покупатель принимает решение быстрее, чем успе-
вает оценить последствия. Низкая цена подталкивает счи-
тать выгоду. Покупателю же сначала нужно посчитать воз-
можную потерю.

Цена ошибки складывается из трёх частей
У проблемной квартиры есть не одна цена, а как минимум

три.
Первая — финансовая. Это не только переплата или сто-

имость ремонта. Сюда входят сорванная сделка, потерянный



 
 
 

аванс, проценты по ипотеке, расходы на временное жильё,
повторная оценка объекта, услуги специалистов, перевозка
вещей, хранение мебели и месяцы, когда деньги уже вложе-
ны, а квартирой ещё нельзя нормально пользоваться.

Вторая — юридическая. Речь идёт о споре о праве соб-
ственности, невозможности зарегистрировать переход пра-
ва, требованиях третьих лиц, претензиях наследников, во-
просах к приватизации, использованию материнского ка-
питала, полномочиям представителя или законности ранее
проведённых действий. Юридическая проблема может года-
ми не мешать жить в квартире, а потом проявиться, когда
бывший собственник или другое заинтересованное лицо об-
ратится в суд.

Третья — техническая. Это протечки, плесень, слабая
электропроводка, повреждённые перекрытия, незаконная
перепланировка, промерзающие стены, проблемы с венти-
ляцией, стояками и общедомовыми конструкциями. Одни
недостатки можно устранить ремонтом. Другие требуют уча-
стия управляющей организации, соседей или общего собра-
ния собственников. Некоторые расходы невозможно точно
оценить во время просмотра.

Эти риски нередко пересекаются. Незаконная переплани-
ровка может задержать ипотечную сделку и потребовать вос-
становления квартиры. Спор о праве способен оставить се-
мью без доступа к вложенным деньгам на длительный срок.
Протечка, которую продавец называет «косметической», мо-



 
 
 

жет испортить мебель и ремонт, а заодно — отношения с со-
седями снизу.

Анна и Илья смотрели на квартиру через размер ежеме-
сячного платежа. При цене объекта 12,2 миллиона рублей
ипотечная нагрузка укладывалась в семейный бюджет. При
цене 13 миллионов — уже нет. Но в их расчёте отсутство-
вала строка «что будет, если сделка сорвётся». Они считали
доступную покупку, но не считали недоступную ошибку.

Для семьи с ограниченным бюджетом риск особенно опа-
сен не потому, что она обязательно выберет плохой объект.
Просто у неё меньше возможностей исправить последствия.
Человек с большим резервом может пережить срочный ре-
монт, несколько месяцев аренды или повторную сделку. Ан-
на и Илья — нет. Их накопления должны были одновремен-
но стать первоначальным взносом, оплатить переезд и сохра-
нить хотя бы небольшой запас на случай потери работы или
болезни.

В их ситуации одна ошибка означала не просто «придётся
потратиться». Она могла разрушить всю схему покупки.

Почему скидка меняет правила проверки
Привлекательная цена сама по себе не доказывает нали-

чие проблемы. Но она меняет порядок действий.
Когда объект стоит заметно дешевле аналогов, вопрос

должен звучать не так: «Что мы получаем за эти деньги?»
Сначала нужно спросить: «Каким обстоятельством объясня-
ется цена и подтверждено ли оно документами?»



 
 
 

Причина может быть вполне обычной. Продавцу нужно
срочно переехать в другой регион. Объект долго не прода-
вался из-за неудачного ремонта или расположения на пер-
вом этаже. В квартире сохранился старый интерьер, а соб-
ственник не хочет вкладываться в подготовку к продаже. У
продавца уже есть встречная покупка, и ему важна опреде-
лённая дата.

Но скидка может быть связана с тем, что покупа-
тель получает вместе с квартирой:

собственность недавно перешла по наследству;
в квартире зарегистрированы жильцы, которых

продавец обещает снять с регистрации «после аван-
са»;

есть неурегулированные долги или спор о том, кто
должен оплачивать ремонт;

сделана перепланировка без подтверждающих до-
кументов;

право собственности основано на старой привати-
зации, дарении или цепочке сделок, которую ещё нуж-
но проверить;

один из участников сделки действует по доверенно-
сти;

собственников несколько, а на переговорах присут-
ствует только один;

в истории квартиры есть развод, наследники, несовершен-
нолетние, банкротство или другие обстоятельства, требую-



 
 
 

щие отдельного разбора.
В таком случае скидка похожа не на подарок, а на плату

за принятие дополнительной неопределённости. Покупатель
может на это согласиться, но только после того, как поймёт,
что именно принимает.

Сергей объяснял разницу в цене просто:
«Марина не хочет растягивать продажу на полгода. Ей

нужно закрыть наследственный вопрос и переехать. Поэто-
му уступает».

Фраза звучала убедительно, но не отвечала на главные во-
просы. Когда умер наследодатель? На каком основании Ма-
рина вступила в права? Кто ещё мог претендовать на наслед-
ство? Все ли документы оформлены? Есть ли наследники,
отказавшиеся от наследства или пропустившие срок? Поче-
му торопиться должна именно покупательская сторона?

Анна спросила:
«Если причина только в срочности, почему мы должны

вносить аванс до того, как увидим полный комплект доку-
ментов?»

Сергей улыбнулся:
«Так принято. Иначе квартиру заберут другие».
Это уже была не информация о квартире, а давление на

решение. Срочность могла быть реальной, но даже реальная
срочность продавца не отменяла риски покупателя.

Разговор, который экономит несколько недель
Покупатель не обязан превращать первый просмотр в до-



 
 
 

прос. Но до аванса и передачи крупной суммы он должен по-
лучить хотя бы базовую картину. Для этого полезно отделять
открытые вопросы от тех, на которые продавец пытается от-
ветить общими словами.

Открытый вопрос:
«Расскажите, как квартира перешла к вам и кто был соб-

ственником до этого».
Проверочный вопрос:
«На каком документе основано ваше право собственно-

сти? Когда оно зарегистрировано? Можем ли мы увидеть
этот документ и свежую выписку из Единого государствен-
ного реестра недвижимости?»

Вопрос о составе собственников:
«Кто будет подписывать договор? Есть ли несовершенно-

летние собственники, супруги, наследники или лица, чьи ин-
тересы нужно учитывать отдельно?»

Вопрос о регистрации:
«Кто сейчас зарегистрирован в квартире? Когда каждый

зарегистрированный будет снят с регистрационного учёта и
как это будет закреплено в договоре?»

Вопрос о перепланировке:
«Менялись ли стены, дверные проёмы, кухня, санузел или

газовое оборудование? Есть ли документы, подтверждающие
согласование или соответствие фактической планировки?»

Вопрос о долгах:
«Есть ли задолженность по коммунальным услугам, капи-



 
 
 

тальному ремонту и другим платежам? Как будет зафикси-
ровано состояние расчётов на дату передачи?»

Вопрос о причине скидки:
«Какое конкретное обстоятельство позволяет продавцу

уступить такую сумму? Что из этого подтверждается доку-
ментами, а что остаётся только устной договорённостью?»

Смысл таких вопросов не в том, чтобы заставить продавца
рассказывать всю семейную историю. Важна проверяемость.
Ответ «там всё чисто» не заменяет документ. Фраза «у нас
никогда проблем не было» не объясняет, кто имел права на
квартиру до нынешнего собственника. Слова «риелтор всё
проверил» не снимают с покупателя ответственности за ре-
шение.

Вместо конфликта можно использовать спокойные
формулировки:

«Мы не обвиняем продавца. Нам нужно понять, какие до-
кументы подтверждают это обстоятельство».

«Мы готовы обсуждать цену после проверки, но не готовы
платить за обещание, что проблема решится потом».

«Если вопрос можно закрыть справкой, согласованием
или условием договора, давайте оформим это. Если нельзя,
будем учитывать риск как нерешённый».

«Нам подходит только схема, при которой право, расчёты
и передача квартиры защищены документами».

«Мы не принимаем решение под угрозой “сегодня послед-
ний день”. Если объект уйдёт, значит, будем искать другой».



 
 
 

Последняя фраза особенно трудна. Покупатель видит под-
ходящую планировку, уже расставляет мебель в голове и бо-
ится потерять шанс. Но квартира не становится безопаснее
оттого, что на неё претендуют другие люди. Иногда конку-
ренция реальна. Иногда её используют, чтобы покупатель
меньше спрашивал.

Сделка Анны и Ильи: что было неудобством, а что
угрозой

После первого разговора супруги составили два списка. В
один они записали недостатки, которые готовы принять за
скидку. В другой — обстоятельства, при которых откажутся
от сделки независимо от цены.

К неудобствам они отнесли старый ремонт, шумную до-
рогу по утрам, отсутствие кладовой, необходимость менять
окна в дальней комнате и неидеальное состояние подъезда.
Такие проблемы влияли на комфорт и бюджет, но их можно
было оценить, заложить в смету или компенсировать выбо-
ром мебели и режима жизни.

К угрозам для сделки они отнесли другое:
неподтверждённое право продавца на квартиру;
неясный круг наследников;
отказ показать документы до аванса;
несовпадение фактической планировки с докумен-

тами без понятного пути узаконивания;
отсутствие согласия супруга там, где оно может по-

требоваться;



 
 
 

зарегистрированные лица, которых обещают выпи-
сать без срока и ответственности;

несовпадение личности продавца и получателя де-
нег;

давление с требованием перевести деньги до про-
верки;

предложение занизить цену в договоре ради уменьшения
налогов или «для удобства».

Разница между двумя списками определяет качество ре-
шения. Старый ремонт — расход. Непонятное право соб-
ственности — риск потерять само основание сделки. Шум
от дороги — неудобство. Требование передать деньги до
оформления понятных условий — риск потерять контроль
над средствами.

Одна и та же проблема может занимать разное место в
зависимости от семьи. Для человека, работающего из дома,
шумный двор становится серьёзным ограничением. Для се-
мьи с маленьким ребёнком девятый этаж без работающего
лифта — не мелочь, а ежедневная нагрузка. Для покупателя
без финансового запаса даже небольшая вероятность сроч-
ного ремонта может оказаться неприемлемой.

Поэтому невозможно составить универсальный список
«хорошей квартиры». Зато можно определить собственные
красные линии.

Семейный бюджет — это не только сумма, которую
банк готов одобрить



 
 
 

Банк оценивает платёжеспособность заёмщика по своим
правилам. Семья должна оценить устойчивость собственной
жизни.

Анна работала специалистом по закупкам, Илья — инже-
нером в небольшой компании. Их совокупный доход позво-
лял обслуживать ипотеку, но часть денег была переменной:
Илья иногда получал премии, а нагрузка Анны зависела от
проектов. Они планировали ребёнка и не могли рассчиты-
вать, что через год семейный бюджет останется прежним.

Их личные ограничения выглядели так:
после первоначального взноса должен сохраниться

резерв минимум на несколько месяцев обязательных
расходов;

ежемесячный платёж не должен зависеть от регу-
лярных премий;

ремонт после покупки должен укладываться в зара-
нее установленную сумму;

семья не готова одновременно с ипотекой опла-
чивать длительную аренду из-за задержки передачи
квартиры;

они не готовы покупать объект, где возможны расходы на
восстановление планировки или спор с управляющей орга-
низацией;

они не могут рассчитывать на родителей как на по-
стоянный финансовый резерв;

им нужно переехать в определённый срок из-за окончания



 
 
 

договора аренды.
Эти ограничения сделали решение менее эмоциональ-

ным. Например, квартира с незаконной перепланировкой
могла быть приемлемой для инвестора, готового долго зани-
маться согласованиями. Для Анны и Ильи она была непод-
ходящей даже при дополнительной скидке: у них не было ни
времени, ни денег на неопределённый процесс.

Семья записала три суммы.
Первая — комфортная цена покупки, при которой сохра-

няется резерв и не приходится рассчитывать на дополни-
тельные доходы.

Вторая — максимальная цена, при которой сделка ещё
возможна, но придётся отказаться от части планов и отло-
жить ремонт.

Третья — сумма, выше которой покупка разрушает бюд-
жет.

Затем они добавили четвёртую величину — стоимость
ошибки. Это была не точная цифра, а перечень потерь, кото-
рые невозможно компенсировать обычной скидкой. Напри-
мер, несколько месяцев аренды они могли пережить только
из резерва. Полная потеря первоначального взноса означала
бы отмену покупки. Судебный спор о праве собственности
был для них неприемлем независимо от цены.

Упражнение: карта неприемлемых потерь
Возьмите лист и закончите четыре фразы.
«После покупки мы можем спокойно перенести рас-



 
 
 

ходы на…»
«Мы не можем позволить себе, чтобы…»
«Если проблема обнаружится после сделки, нам по-

надобится…»
«Мы прекращаем переговоры, если продавец…»
Пишите не общие слова, а наблюдаемые условия. Не «не

хотим рисковать», а «не вносим аванс, пока не увидели доку-
менты, подтверждающие основание права». Не «нам нужен
запас», а «после сделки сохраняем сумму на шесть месяцев
обязательных расходов». Не «не любим торопиться», а «не
переводим деньги в день просмотра под обещание подгото-
вить документы позже».

Затем разделите получившиеся пункты на три группы.
Можно принять и посчитать. Например, старый ремонт,

замена техники, шум в часы пик, отсутствие мест для хра-
нения.

Можно принять только при условии. Например, снятие
зарегистрированных лиц до передачи квартиры, подтвер-
ждение согласованной перепланировки, согласие супруга,
справки и документы по наследству.

Нельзя принять ни при какой скидке. Например, неяс-
ное право собственности, отказ раскрыть существенные до-
кументы, давление при расчётах, попытка скрыть часть це-
ны, противоречивые сведения о собственниках.

Это упражнение нужно выполнять до знакомства с кон-
кретным объектом. Если делать его уже на просмотре понра-



 
 
 

вившейся квартиры, список начнёт подстраиваться под же-
лание купить.

Цена не лечит юридический дефект
На переговорах часто звучит логика: «Раз квартира де-

шевле, покупатель получает компенсацию за неудобства».
Она работает только для тех недостатков, которые можно
оценить и принять.

Если в квартире нужно заменить окна за 250 тысяч руб-
лей, скидка в 400 тысяч может быть понятной. Если пред-
стоит ремонт санузла, покупатель может получить смету и
решить, стоит ли объект своих денег. Если состояние фасада
вызывает вопросы, можно привлечь специалиста и выяснить
масштаб проблемы.

Но неясное право собственности невозможно корректно
«оценить скидкой». Нельзя сказать: «Если есть вероятность
спора, снизим цену ещё на миллион». Потеря права не пре-
вращается в обычный расход. Более низкая цена не застав-
ляет суд подтвердить вашу позицию, не возвращает время и
не гарантирует возврат денег.

То же относится к ситуации, когда продавец пред-
лагает указать в договоре сумму меньше фактически
уплаченной:

«Так всем выгоднее. Остальное передадите отдельно, рас-
писку напишем».

Для покупателя это создаёт риск доказывать реальный
размер оплаты, если сделка будет оспорена или возникнет



 
 
 

спор о возврате денег. Нельзя соглашаться на такую схему
ради скидки или обещания «так принято». Если стоимость
квартиры, порядок расчётов и передаваемые суммы не сов-
падают, покупателю следует остановиться и получить неза-
висимую юридическую оценку. При отказе продавца от про-
зрачного оформления переговоры разумно завершить.

Дерево решения перед авансом
Анна и Илья использовали простую последовательность.

Она не заменяет проверку документов, но не позволяет пе-
репутать привлекательность объекта с его надёжностью.

Если причина скидки понятна и подтверждается докумен-
тами, объект можно сравнивать с другими по цене, состоя-
нию и условиям сделки.

Если причина скидки объясняется только словами, нельзя
вносить аванс до получения документов и проверки обстоя-
тельств.

Если продавец готов раскрыть документы, но в них об-
наруживается вопрос, его нужно разделить на решаемый и
нерешаемый: можно ли устранить проблему до сделки, кто
это делает, в какой срок и чем подтверждается результат.

Если вопрос можно устранить до сделки, условие нужно
зафиксировать письменно, а деньги передавать только в со-
гласованном порядке.

Если вопрос предполагается «решить после сделки», нуж-
но спросить, что произойдёт, если он не решится. Ответ «до-
говоримся потом» — не решение, а перенос риска на поку-



 
 
 

пателя.
Если продавец отказывается показывать документы, торо-

пит с авансом или меняет объяснение скидки, переговоры
прекращаются независимо от качества ремонта и близости
метро.

Если объект подходит семье, но не подходит её финансо-
вому резерву, объект не подходит семье.

Красные линии в реальной беседе
Сергей позвонил вечером:
«Анна, у нас есть ещё один покупатель. Марина готова

придержать квартиру до завтра, если сегодня переведёте сто
тысяч. Документы я отправлю утром».

Анна ответила не сразу. Перед глазами стояли фотогра-
фии квартиры, расчёт платежа и сообщение арендодателя о
том, что через два месяца жильё нужно освободить. Жела-
ние перевести деньги было почти физическим: это казалось
способом не потерять шанс.

Но фраза «документы отправлю утром» означала, что сна-
чала требовались деньги, а уже потом — основания для до-
верия.

«Мы готовы продолжить переговоры завтра после полу-
чения документов и их проверки. Сейчас аванс не перево-
дим. Если продавцу нужно выбрать другого покупателя, мы
это примем».

Сергей помолчал и предложил другой вариант:
«Тогда хотя бы отправьте паспортные данные для подго-



 
 
 

товки договора».
Передача данных сама по себе не доказывала наличие

проблемы, но супруги решили отправлять только то, что
необходимо на конкретном этапе, и понятным способом.
Они попросили направить проект соглашения об авансе,
реквизиты продавца, перечень документов и описание по-
рядка расчётов. Личные документы не пересылали в общий
чат, пока не поняли, кто их получит и зачем.

На следующий день выяснилось, что Марина действитель-
но была собственницей, но квартира недавно досталась ей по
наследству. В материалах появились вопросы о другом род-
ственнике, который проживал вместе с наследодателем и не
участвовал в продаже. Сам по себе этот факт ещё не доказы-
вал, что сделка невозможна. Но он требовал проверки: кем
был родственник, имел ли он права, подавались ли заявле-
ния, были ли споры, какие сроки прошли и какие документы
нотариального дела можно изучить в допустимом объёме.

Сергей назвал вопросы «перестраховкой»:
«Марина получила свидетельство, всё оформлено.

Вы же не будете искать проблемы там, где их нет?»
Анна ответила:
«Мы не ищем проблемы. Мы проверяем, что цена объяс-

няется срочностью, а не нерешённым вопросом о праве. Ес-
ли документы это подтверждают, мы продолжим».

Переговоры не закончились сразу. Покупатели привлекли
специалиста для проверки истории права и условий сделки,



 
 
 

запросили документы, относящиеся к переходу собственно-
сти, и уточнили, кто должен участвовать в подписании. В
процессе обнаружилось ещё одно обстоятельство: часть ве-
щей в квартире принадлежала родственнику, а продавец хо-
тела освободить объект после получения денег, не фиксируя
точный перечень остающегося имущества.

Это не было главной юридической проблемой, но показы-
вало стиль сделки: продавец ожидала доверия там, где мож-
но было составить понятный список и установить срок пере-
дачи.

Супруги не обязаны были доказывать, что Марина пыта-
ется кого-то обмануть. Им достаточно было признать: уро-
вень неопределённости превышает их возможности.

Если цена кажется слишком хорошей, проверяйте
не только квартиру

Проверка объекта начинается не с вопроса «нравится ли
нам планировка». Она начинается с вопроса «какую потерю
мы не переживём».

После этого меняется сам порядок просмотра. Вы замеча-
ете не только цвет стен, но и следы недавнего ремонта возле
стояков. Слушаете не только рассказ продавца, но и точность
ответов. Сверяете не только метраж в объявлении, но и дан-
ные в документах. Не принимаете фразу «после сделки раз-
берёмся» за нейтральную. Выясняете, какой риск предлага-
ется вам вместе с низкой ценой.

По каждому объекту полезно делать короткую за-



 
 
 

пись из пяти пунктов:
Причина продажи и причина скидки.
Что подтверждено документами.
Что пока известно только со слов.
Какие расходы можно посчитать.
Какие обстоятельства заставят уйти.
Такая запись защищает от эффекта влюблённости в квар-

тиру. Через несколько просмотров объекты начинают сме-
шиваться, а риелторские формулировки — звучать одинако-
во: «быстрый выход», «чистая продажа», «всё готово», «соб-
ственник один», «вопросы решаемые». Записанный факт от-
деляет проверенное от предполагаемого.

Проверка реальности занимает пять минут. Представьте,
что квартира уже куплена, а через месяц обнаруживается
проблема, о которой предупреждали расплывчато. Кто будет
её оплачивать? Где вы станете жить, если передача задержит-
ся? Сколько денег останется? Что именно сможете доказать
документами? Если на эти вопросы нет ответа, объект ещё
нельзя считать финансово доступным, даже если ежемесяч-
ный платёж проходит по банковскому расчёту.

Анна и Илья в итоге отказались от квартиры. Не потому,
что доказали её проблемность, а потому, что не смогли по-
лучить достаточную ясность на условиях, соответствующих
их бюджету и срокам. Они выбрали другой объект — на 420
тысяч рублей дороже. В нём был хуже ремонт и дальше ид-
ти до метро, зато история права оказалась прозрачнее, соб-



 
 
 

ственники участвовали в сделке лично, а необходимые до-
кументы предоставили ещё до обсуждения аванса.

Поначалу Анна считала, что они переплатили. Позже она
составила таблицу расходов и увидела другое: более доро-
гая квартира не требовала срочной аренды на время неопре-
делённости, не заставляла занимать деньги у родителей и
оставляла понятный резерв. Разница в цене была видна сра-
зу. Цена отказа от проверки могла проявиться через годы.

Покупка вторичной квартиры — это не конкурс на самый
смелый торг. Хорошая сделка не та, где удалось получить
максимальную скидку, а та, после которой семья понимает,
чем она владеет, кому заплатила и какие обязательства на
себя приняла.

Перед тем как искать конкретный объект, нужно описать
не идеальную квартиру, а приемлемый для вашей семьи уро-
вень риска. Тогда метраж, район, ремонт и цена займут своё
место. Они будут важны, но перестанут заслонять главный
вопрос: выдержит ли ваша жизнь последствия ошибки.

Следующая глава начнётся с этого фильтра. Мы соберём
портрет объекта, который подходит не абстрактному покупа-
телю, а конкретной семье: по бюджету, срокам, составу соб-
ственников, техническому состоянию и допустимой сложно-
сти сделки.



 
 
 

 
Портрет подходящего объекта

 
После определения цены нужно понять, за что именно вы

готовы платить. Скидка имеет смысл только рядом с ясной
задачей: что покупатель получает, чем готов поступиться и
какие ограничения для него неприемлемы. Иначе поиск пре-
вращается в просмотр сотен объявлений. Каждый новый ва-
риант на час кажется «почти подходящим», а потом неожи-
данно оказывается дороже бюджета, неудобнее для повсе-
дневной жизни или рискованнее с точки зрения сделки.

Анна и Илья начали с привычного списка: двушка в
Москве, не первый и не последний этаж, желательно рядом с
метро, кухня не меньше девяти метров, нормальный ремонт.
Через неделю список разросся до тридцати пунктов, а при-
нять решение стало ещё сложнее. Одни квартиры были хоро-
ши по дому, но требовали ремонта. Другие выглядели свежо,
но окна выходили на шумную магистраль. Третьи подходили
по цене, однако продавцы торопили с авансом и отвечали на
вопросы общими словами.

Проблема была не в количестве вариантов. У пары не бы-
ло портрета подходящего объекта — набора проверяемых
характеристик, по которым квартиру можно сравнивать до
того, как возникнет эмоциональная привязанность.

Миф первый: хорошая квартира должна подходить
по всем параметрам



 
 
 

Так покупатель незаметно превращает поиск в охоту за
несуществующим объектом. Ему нужна тихая улица, десять
минут до метро, высокий этаж, вид из окон, большая кухня,
свежий ремонт, чистая история и цена ниже средней. Каж-
дый пункт кажется разумным, но их сочетание может ока-
заться недостижимым в рамках заданного бюджета.

Правильная модель — не идеальное совпадение, а зара-
нее согласованная система приоритетов. У квартиры должны
быть обязательные и желательные характеристики, а также
допустимые компромиссы. Обязательное — это то, наруше-
ние чего делает объект непригодным. Желательное улучшает
жизнь, но может быть заменено. Компромисс — осознанная
уступка, за которую покупатель получает понятную выгоду
и которую можно оценить до сделки.

Если рядом с домом нет школы, а ребёнок пойдёт в пер-
вый класс через год, это может стать обязательным ограниче-
нием. Если нет отдельной гардеробной, но в спальне можно
поставить вместительный шкаф, перед нами желательный, а
не критический параметр. Если квартира на два квадратных
метра меньше желаемой, зато в ней нет юридических ослож-
нений и она заметно дешевле, это может быть приемлемым
компромиссом.

Миф второй: ремонт легко переделать, поэтому его
не нужно учитывать

Фраза «ремонт — дело вкуса» справедлива только в том,
что касается вкуса. Состояние квартиры влияет не только на



 
 
 

цвет стен, но и на расходы, сроки, возможность жить во вре-
мя работ, состояние инженерных систем и наличие скрытых
перепланировок.

Косметические обои и устаревший линолеум действи-
тельно могут быть нейтральным недостатком. Но старые сто-
яки, следы протечек, самодельная электрика, объединённая
кухня с комнатой или перенесённая мокрая зона — уже не
просто вопрос дизайна. Даже если покупатель собирается
всё переделать, он должен понимать, за что именно платит.

Правильная модель строится на трёх вопросах. Можно ли
жить в квартире сразу? Сколько примерно будет стоить при-
вести её к нужному состоянию? Есть ли в выполненных ра-
ботах технические или документарные риски?

Квартира с чистыми стенами, но непонятной планиров-
кой может потребовать больше внимания, чем квартира с со-
ветским ремонтом и исходной конфигурацией помещений.
В первом случае покупатель рискует принять внешний лоск
за готовность объекта к сделке.

Миф третий: этаж и вид из окна — вопросы ком-
форта, а не безопасности

Этаж влияет на шум, освещённость, доступность эваку-
ации, риск протечек с крыши и состояние инженерных уз-
лов. Первый этаж требует отдельной оценки: окна могут вы-
ходить на проходную дорожку, под ними могут находиться
коммерческие помещения, а подвал — быть источником за-
паха и сырости. Последний этаж не обязательно проблем-



 
 
 

ный, но это повод проверить крышу, следы затопления и
температуру в квартире.

Вид из окна тоже нельзя оценивать только во время про-
смотра. Сегодня перед окнами может быть пустой участок, а
завтра появится строительный забор. Покупателю стоит вы-
яснить, что находится по соседству, какие объекты уже су-
ществуют, ведутся ли работы и не запланировано ли измене-
ние территории. Для этого используют публичные городские
карты, сведения о градостроительных планах, сайты район-
ной администрации и другие официальные источники. Если
данных недостаточно, отсутствие информации нельзя счи-
тать положительным признаком.

Миф четвёртый: если квартира в хорошем районе,
с домом всё будет нормально

Район и дом — разные уровни проверки. В одном и том же
районе рядом могут стоять кирпичный дом с толстыми сте-
нами, панельный дом с плохой шумоизоляцией, здание по-
сле капитального ремонта и дом с постоянными проблемами
в работе лифтов или состоянии труб.

Важны год постройки, серия или конструктивный тип
здания, состояние фасада, перекрытий и общедомовых си-
стем, наличие лифта, мусоропровода, закрытой территории,
подземных коммуникаций. Не все характеристики одинако-
во важны для каждого покупателя. Человеку с маленьким
ребёнком нужен удобный подъезд с коляской. Пожилому
родственнику — работающий лифт и отсутствие высокого



 
 
 

крыльца. Тому, кто работает из дома, критичны шум, свет и
стабильная связь, а не наличие детской площадки.

Правильная модель начинается не с вопроса «какая квар-
тира мне нравится», а с вопроса «какие условия должны вы-
держивать мою жизнь».

Миф пятый: документы надо проверять после того,
как квартира понравилась

Эта ошибка создаёт эмоциональную зависимость. Поку-
патель уже представляет, где поставит диван, сообщает ро-
дителям о найденном варианте, просит банк рассчитать пла-
тёж, а потом выясняет, что перепланировка не согласована,
один из собственников не готов участвовать в сделке или
квартира получена по наследству при обстоятельствах, тре-
бующих отдельной проверки.

Полную юридическую проверку до первого звонка про-
вести нельзя: часть документов сможет предоставить толь-
ко собственник или его представитель, а некоторые сведе-
ния нужно сопоставлять в ходе переговоров. Но первичный
фильтр возможен. Он экономит время и не позволяет тра-
тить силы на заведомо неподходящие объекты.

Портрет начинается с жизни, а заканчивается до-
кументами

Портрет подходящего объекта — не красивое описание
квартиры. Это рабочая карта, где каждое пожелание переве-
дено в наблюдаемый или проверяемый параметр.

«Хочу, чтобы было удобно с ребёнком» превращается в



 
 
 

конкретные условия: лифт в подъезде, место для коляски,
безопасный маршрут до школы или детского сада, отсут-
ствие оживлённой дороги на пути, нужное количество ком-
нат.

«Не хочу проблемный дом» — в год постройки, конструк-
тивный тип, состояние общего имущества, историю аварий
и капитального ремонта. Отзывы жильцов тоже могут быть
полезны, но остаются дополнительным, а не единственным
источником.

«Нужна юридически чистая квартира» — в понятную це-
почку перехода права, сведения о собственниках, основание
приобретения, отсутствие тревожных несоответствий между
документами и фактической планировкой.

Рабочая карта должна состоять из пяти слоёв.
Первый слой — жизнь внутри квартиры. Количество ком-

нат, минимальная площадь, размер кухни, места хранения,
возможность организовать рабочее место, изолированность
помещений, естественный свет.

Второй слой — техническое состояние. Дом, этаж, ок-
на, отопление, водоснабжение, электрика, вентиляция, сле-
ды влаги, состояние подъезда и лифта.

Третий слой — окружение. Дорога до метро, остановки,
магазины, поликлиника, школа, детский сад, парк, шумные
объекты, парковка, безопасность маршрута вечером.

Четвёртый слой — сделка. Цена, размер первоначально-
го взноса, возможность использовать ипотеку, сроки осво-



 
 
 

бождения квартиры, количество собственников, основание
права, согласованность перепланировок, готовность предо-
ставить документы.

Пятый слой — личные красные линии. Это не общие
«плохие признаки», а условия, при которых именно этот по-
купатель откажется от объекта. Для одного это первый этаж
над магазином, для другого — окна на шоссе, для третьего
— отсутствие отдельной комнаты для ребёнка. Красную ли-
нию нужно сформулировать до просмотра, иначе её легко
размыть фразой «зато цена хорошая».

Анна сначала записала в обязательные условия: «не даль-
ше десяти минут от метро». Когда Илья уточнил, что они ез-
дят на работу в разные стороны, выяснилось: важна не стан-
ция сама по себе, а продолжительность ежедневной дороги.
В одном районе квартира находилась в восьми минутах от
метро, но из-за пересадки путь занимал почти час. В другом
доме до станции было пятнадцать минут пешком, зато доро-
га до работы отнимала меньше времени.

Они заменили расплывчатое требование измеримым: не
более пятидесяти минут до работы в обычный будний день,
не более пятнадцати минут пешком до транспорта, безопас-
ный маршрут без пересечения крупных магистралей. По-
сле этого несколько «идеальных» вариантов перестали под-
ходить, а два ранее незаметных объекта попали в основной
список.

Как отделить обязательное от желательного



 
 
 

Есть простой тест. Представьте, что характеристика отсут-
ствует. Вы сразу отказываетесь от квартиры или готовы об-
суждать цену и другие условия?

Если отказ происходит немедленно, характеристика обя-
зательная. Если вы начинаете считать, сколько будет стоить
исправление, сколько займёт дорога или насколько изменит-
ся быт, перед вами желательный параметр либо компромисс.

Но одного мысленного теста мало. Обязательность нужно
проверить временем. Спросите себя: будет ли это ограниче-
ние действовать через три года? Если сейчас квартира кажет-
ся подходящей только потому, что ребёнок ещё маленький,
а через год появится школа и ежедневные поездки, параметр
уже должен войти в обязательные. Если сейчас вы работаете
из дома, а через полгода планируете вернуться в офис, тре-
бования к кабинету могут измениться.

Полезно разделить критерии на три уровня.
Критические: их нельзя компенсировать скидкой или ре-

монтом. Например, невозможность оформить нужную ипо-
теку, существенное расхождение площади и документов,
опасная для семьи планировка, этаж, который покупатель
категорически не принимает, или район, из которого невоз-
можно добираться до работы.

Значимые: их можно обсуждать, если есть понятная ком-
пенсация. Например, устаревший ремонт, маленькая кухня,
удалённость от метро, отсутствие гардеробной. Компенсаци-
ей может быть более низкая цена, возможность переплани-



 
 
 

ровки без нарушения закона, большая площадь комнат или
более качественный дом.

Желательные: они улучшают комфорт, но не должны
управлять всем решением. Панорамный вид, встроенная
кухня, дизайнерская отделка, красивый двор, балкон опре-
делённого размера.

Нельзя назначать скидку за всё подряд. Если покупателю
не нравится цвет стен, это не равно проблеме с электрикой.
Если квартира на три минуты дальше от метро, это не рав-
но юридическому риску. Разные недостатки нужно оцени-
вать по-разному: стоимостью исправления, влиянием на по-
вседневную жизнь, сложностью проверки и риском для сдел-
ки.

Допустимый компромисс должен иметь четыре признака.
Он заранее назван. Покупатель не обнаруживает его в тот

момент, когда уже влюбился в квартиру.
Он измерим. «Потерпим маленькую кухню» хуже, чем

«готовы рассматривать кухню от восьми квадратных метров,
если есть место для полноценного обеденного стола».

Он обратим или управляем. Стены можно перекрасить, а
окна на шумную магистраль перенести нельзя.

Он не маскирует другой риск. Низкая цена из-за необхо-
димости ремонта не должна компенсировать непонятную ис-
торию права.

Мини-эксперимент перед поиском
Возьмите любой лист и составьте две колонки. В первой



 
 
 

напишите, как вы обычно описываете желаемую квартиру:
«светлая», «тихая», «просторная», «с нормальным ремон-
том». Во второй переведите эти слова в признаки, которые
можно проверить.

«Светлая» — окна на солнечную сторону, отсутствие
плотной застройки напротив, количество окон, этаж, реаль-
ная освещённость в нужное время суток. Не нужно превра-
щать это в инженерное исследование, но просмотр в пасмур-
ный вечер не даст ответа на вопрос о дневном свете.

«Тихая» — расстояние до дороги, подъезда, детской пло-
щадки, магазина, школы, железнодорожной линии, характер
звука при закрытых и открытых окнах. В объявлении слово
«тихая» ничего не доказывает.

«Просторная» — минимальная площадь комнат, шири-
на проходов, места для мебели, отсутствие длинного беспо-
лезного коридора. Квартира площадью 55 квадратных мет-
ров может быть удобнее квартиры площадью 60, если вторая
имеет неудачную планировку.

«Нормальный ремонт» — отсутствие активных протечек,
трещин, плесени, запаха сырости, проблем с электрикой и
сантехникой; приемлемое состояние пола, стен, окон и две-
рей. Состояние обоев само по себе на этот вопрос не отве-
чает.

«Рядом с инфраструктурой» — точное время пешего
маршрута, работающие в нужные часы магазины и учрежде-
ния, отсутствие необходимости переходить широкую дорогу.



 
 
 

Карта показывает расстояние, но не всегда показывает удоб-
ство пути.

Теперь добавьте к каждому пункту способ проверки. Если
способа нет, критерий пока остаётся впечатлением.

Что проверять до первого звонка
До общения с продавцом не нужно пытаться раскрыть всю

историю квартиры. Сначала достаточно понять, стоит ли во-
обще тратить время на разговор и просмотр.

Проверьте соответствие базовой географии. Откройте ад-
рес или уточните его по ориентиру, определите маршрут до
работы, метро, школы, поликлиники и мест, которыми семья
пользуется каждую неделю. Проложите путь в будний день и
отдельно оцените последний участок: переходы, дворы, лест-
ницы, освещение. Пятьсот метров на карте могут означать
неудобный путь вдоль шоссе.

Затем посмотрите дом и окружение. Оцените год построй-
ки, этажность, наличие лифта, тип дома, состояние терри-
тории, близость дороги и коммерческих помещений. Если
дом расположен рядом с крупным объектом, проверьте, что
происходит там утром, вечером и в выходные. Рядом мо-
гут находиться пункт выдачи, кафе, школа, спортивный зал
или строительная площадка. Нельзя автоматически считать
их преимуществом или недостатком: значение имеют режим
работы и влияние на конкретные окна.

Проверьте планировку. Если в объявлении есть план,
сравните расположение окон, кухни, санузлов и входа. Об-



 
 
 

ратите внимание на подозрительно широкие проёмы, объ-
единённую кухню с комнатой, перенесённые двери, появле-
ние второго санузла, уменьшенный коридор. По одной схе-
ме нельзя определить законность изменений, но можно за-
метить повод задать вопрос.

Оцените цену не сама по себе, а в группе похожих объ-
ектов. Сравнивайте квартиры в одном районе, близкого мет-
ража, на сопоставимых этажах и в домах схожего типа. Це-
на ниже, чем у соседних объявлений, не доказывает наличие
проблемы, но требует объяснения. Если продавец говорит:
«Срочно нужны деньги», этого недостаточно. Нужно выяс-
нить, какие условия срочности возникли и почему они не
создают риск для покупателя.

Посмотрите, как описана сделка. Настораживают не от-
дельные слова, а их сочетания: «только наличные», «быст-
рый выход», «документы после задатка», «собственник за
границей», «альтернатива не подобрана», «продаём по дове-
ренности», «торг только сегодня». Каждый такой пункт мо-
жет иметь законное объяснение, но ещё до звонка его нужно
занести в список вопросов, а не принять за норму.

Отдельно оцените соответствие объявления вашим лич-
ным ограничениям. Если вы не рассматриваете первый этаж,
не звоните, чтобы «просто уточнить, вдруг он хороший». Ес-
ли цена не укладывается в бюджет даже с учётом ремонта и
расходов на сделку, не позволяйте красивым фотографиям
вести переговоры вместо вас.



 
 
 

Чек-лист предварительного фильтра
Перед первым звонком по каждому объекту доста-

точно зафиксировать:
Адрес или точное расположение.
Цена и сравнение с похожими вариантами.
Общую и жилую площадь, площадь кухни.
Этаж и этажность дома.
Количество комнат и соответствие планировки вашей се-

мье.
Тип дома, год постройки, наличие лифта.
Ориентацию окон и возможные источники шума.
Состояние ремонта по фотографиям — без доверия к ре-

кламным эпитетам.
Сведения о перепланировке или признаки её возможного

наличия.
Форму продажи и сроки, указанные в объявлении.
То, что в объявлении неясно и требует уточнения.
Причину, по которой объект попал в список.
Последний пункт защищает от импульса. Если вы не мо-

жете одним предложением объяснить, почему рассматрива-
ете квартиру, возможно, вас привлекла только цена или фо-
тография кухни.

Типичные сбои при составлении портрета
Первый сбой — список из двадцати обязательных требо-

ваний. Такой список часто маскирует тревогу: покупатель
пытается заранее исключить любую неопределённость. На



 
 
 

практике это приводит к тому, что он отказывается от хоро-
ших объектов из-за мелочей, а потом под давлением срока
уступает по действительно важному параметру.

Исправление: оставить не более пяти критических требо-
ваний. Остальные ранжировать и оценивать в сравнении.

Второй сбой — считать ремонт универсальной валютой.
Покупатель говорит: «За эти деньги мы всё переделаем»,
не посчитав стоимость работ, материалов, временного жи-
лья, проекта, согласований и непредвиденных расходов. Да-
же при наличии бюджета ремонт может задержать переезд и
увеличить ипотечную нагрузку.

Исправление: разделять косметический ремонт, техниче-
ские работы и изменения планировки. Первое обычно про-
ще, второе требует осмотра и сметы, третье может потребо-
вать согласования и проверки документов.

Третий сбой — использовать только площадь. Общая
цифра не показывает, где стоят стены, сколько места отдано
коридору, можно ли поставить шкаф, как открываются две-
ри и куда выходят окна.

Исправление: записывать минимальный размер каждой
необходимой зоны. Например, спальня должна вмещать кро-
вать, шкаф и проход; вторая комната — рабочее место и
спальное место ребёнка; кухня — стол на троих или четве-
рых.

Четвёртый сбой — отложить район на потом. Покупатель
выбирает красивую квартиру, а затем обнаруживает, что ве-



 
 
 

чером невозможно припарковаться, до поликлиники прихо-
дится ехать с пересадкой, а рядом с окнами работает погру-
зочная зона магазина.

Исправление: проверять окружение до первого просмотра
и возвращаться к нему в разные часы.

Пятый сбой — принять слова продавца за характеристи-
ки объекта. «Юридически чистая», «вложений не требует»,
«тихие соседи», «всё узаконено» — это заявления, а не до-
казательства.

Исправление: каждое важное утверждение переводить в
вопрос о документе, наблюдении или проверяемом факте.
Не «перепланировка согласована?», а «какой документ под-
тверждает согласование и совпадает ли текущая планировка
с техническими сведениями?»

Шестой сбой — подгонять портрет под первое понравив-
шееся объявление. Анна и Илья сначала выбрали квартиру с
новой кухней и светлой спальней. Через полчаса обсуждения
они уже были готовы отказаться от требования «не первый
этаж» и увеличить бюджет. Только запись критериев остано-
вила их: под окнами находился круглосуточный магазин, а
цена была ниже рынка не из-за ремонта, а из-за срочности
продажи по наследству и неясных семейных обстоятельств.

Карта сравнения: не рейтинг впечатлений, а жур-
нал решений

Когда объектов становится два или три, память начинает
искажать детали. В одной квартире кажется больше света,



 
 
 

потому что просмотр проходил днём. В другой запоминается
приятный запах после уборки. Третья выигрывает благодаря
уверенности продавца. Поэтому сравнивать нужно сразу по-
сле просмотра и по одинаковым категориям.

Критерий: цена и полный бюджет
Объект А:

Объект Б:

Что подтверждено:

Что требует проверки:
Критерий: район и ежедневный маршрут
Объект А:

Объект Б:

Что подтверждено:

Что требует проверки:
Критерий: площадь и планировка
Объект А:

Объект Б:

Что подтверждено:



 
 
 

Что требует проверки:
Критерий: этаж, окна, шум
Объект А:

Объект Б:

Что подтверждено:

Что требует проверки:
Критерий: дом и общие системы
Объект А:

Объект Б:

Что подтверждено:

Что требует проверки:
Критерий: ремонт и техническое состояние
Объект А:

Объект Б:

Что подтверждено:

Что требует проверки:



 
 
 

Критерий: перепланировка
Объект А:

Объект Б:

Что подтверждено:

Что требует проверки:
Критерий: основание права и собственники
Объект А:

Объект Б:

Что подтверждено:

Что требует проверки:
Критерий: сроки и условия сделки
Объект А:

Объект Б:

Что подтверждено:

Что требует проверки:
Критерий: личные красные линии
Объект А:



 
 
 

Объект Б:

Что подтверждено:

Что требует проверки:
В графе «что подтверждено» записывают не оценку «хо-

рошо», а факт: «окна во двор, при просмотре в 19:00 шум
умеренный», «выписка из ЕГРН предоставлена, собствен-
ник один», «планировка визуально совпадает с поэтажным
планом». В графе «что требует проверки» остаются кон-
кретные действия: запросить документы, повторно приехать
утром, уточнить статус перепланировки, проверить условия
ипотечного банка.

Полезно использовать не общий балл, а три отметки: про-
ходит, требует проверки, не проходит. Общий рейтинг со-
здаёт ложную точность. Квартира не становится безопаснее
оттого, что набрала восемь баллов против семи, если один
нерешённый вопрос касается права собственности.

Живой пример: два похожих объекта
Через две недели у Анны и Ильи осталось два варианта.
Объект А находился в доме недалеко от метро. Площадь

— 54 квадратных метра, кухня — 9,2, этаж — шестой из
двенадцати. Ремонт был старым, но аккуратным. Окна двух
комнат выходили во двор, одно — на соседний корпус. Цена
немного превышала первоначальный лимит, зато продавец



 
 
 

предоставил понятную информацию: квартира принадлежа-
ла одному собственнику, право возникло по договору куп-
ли-продажи несколько лет назад, перепланировку не заявля-
ли. Документы обещали показать до внесения аванса.

Объект Б стоил на семь процентов дешевле. Площадь —
57 квадратных метров, ремонт свежий, кухня объединена с
гостиной, окна выходили на тихую улицу. Дом был похожим,
этаж — пятый. В объявлении стояло: «Быстрый выход на
сделку, документы готовы, разумный торг».

На просмотре Сергей, представитель продавца, го-
ворил уверенно:

— Здесь всё просто. Хозяева хотят быстро закрыть во-
прос, поэтому и цена такая. Если квартира подходит, можем
сегодня её зафиксировать.

Илья посмотрел на Анну. Семь процентов — сумма, ко-
торую можно было направить на мебель и частично закрыть
разницу в первоначальном взносе.

Анна задала вопрос о перепланировке. Сергей от-
ветил:

— Ничего серьёзного. Кухню просто сделали удобнее. Все
так живут.

На вопрос о собственниках он сказал, что квартирой за-
нимается Марина, а документы лучше обсуждать после ре-
шения о покупке. Позже выяснилось, что квартира досталась
Марине по наследству. Само по себе это не делало объект
непригодным, но меняло перечень вопросов: кто ещё мог



 
 
 

претендовать на наследство, когда возникло право, были ли
среди наследников несовершеннолетние, какие документы
подтверждают переход права, нет ли споров и ограничений.
Перепланировка тоже требовала отдельной проверки: объ-
единение кухни и комнаты могло затрагивать газовое обо-
рудование, вентиляцию, несущие конструкции или порядок
использования помещения.

У Анны и Ильи возникло искушение назвать эти вопросы
«формальностями». Но их карта уже показывала разницу. В
объекте А компромиссом был старый ремонт. Его можно бы-
ло оценить: заменить покрытие пола, обновить стены, про-
верить электрику и сантехнику. В объекте Б компромиссами
одновременно становились юридическая история, перепла-
нировка и скорость сделки. Их нельзя было закрыть одной
скидкой.

На следующий день Анна написала Сергею:
— Мы готовы рассматривать квартиру, но до аванса нам

нужны документы, подтверждающие основание права, све-
дения о собственниках и техническая документация с теку-
щей планировкой. Также хотим понять, как будет оформ-
ляться продажа и кто будет подписывать договор.

Сергей ответил не сразу. Потом позвонил:
— Вы слишком усложняете. Все покупатели смотрят про-

ще. Если будете ждать документы, квартиру заберут.
Это был поворотный момент. До него Анна и Илья вос-

принимали настойчивость как обычную тактику продажи.



 
 
 

Теперь они увидели несоответствие между своей картой
сделки и поведением представителя. Они не утверждали, что
объект Б проблемный. Они признали другое: причина скид-
ки пока не объяснена, а доступ к проверке ограничивают
спешкой.

Марина позже предоставила часть документов, но вопрос
с перепланировкой остался открытым, а сведения о соста-
ве наследников требовали дополнительной юридической ра-
боты. Покупатели не стали автоматически отказываться, но
перевели объект из категории «сравнить с А» в категорию
«рассматривать только после полной проверки». Объект А,
несмотря на меньшую площадь и старый ремонт, оказался
понятнее с точки зрения структуры риска.

Этот пример не означает, что наследственная квартира
всегда опаснее квартиры, купленной по договору. Не означа-
ет он и того, что свежий ремонт скрывает проблему. Он по-
казывает принцип: риски нужно сравнивать по типу. Старые
обои — заметный, но часто управляемый недостаток. Неяс-
ная цепочка права и неподтверждённая перепланировка —
вопросы, от которых зависит возможность безопасно завер-
шить сделку.

Как завершить мастерскую и получить результат
После составления портрета не нужно искать «лучшую

квартиру вообще». Нужно получить описание объекта, ко-
торое позволит быстро отсеивать неподходящие варианты и
задавать правильные вопросы подходящим.



 
 
 

Финальная запись Анны и Ильи выглядела так:
Ищем двухкомнатную квартиру в Москве для двух взрос-

лых, с возможностью проживания ребёнка в ближайшие го-
ды. Обязательные условия: не первый и не последний этаж;
лифт; изолированная спальня; кухня или кухня-гостиная,
где помещается обеденный стол; время дороги до работы не
более пятидесяти минут; отсутствие окон на крупную маги-
страль; цена и ежемесячный платёж в пределах расчётного
бюджета; понятная цепочка права и отсутствие неподтвер-
ждённой перепланировки.

Желательные условия: до пятнадцати минут пешком до
метро; площадь от 52 квадратных метров; окна во двор; го-
товность к проживанию без капитального ремонта; место
для рабочего стола.

Допустимые компромиссы: ремонт старше десяти лет, ес-
ли нет технических проблем; удалённость от метро до два-
дцати минут, если маршрут удобный; кухня чуть меньше де-
вяти квадратных метров, если планировка позволяет разме-
стить стол; поэтапное обновление квартиры после переезда.

Красные линии: давление с требованием внести аванс
до проверки документов; отказ назвать всех собственников;
несоответствие фактической планировки техническим све-
дениям без понятного способа урегулирования; шум, кото-
рый слышен при закрытых окнах; расходы на ремонт, не по-
мещающиеся в резерв.

Это не идеальная формула и не юридическое заключение.



 
 
 

Это фильтр, который защищает покупателя от двух противо-
положных ошибок: бесконечного поиска без критериев и по-
спешного согласия на привлекательный, но непонятный ва-
риант.

Перед каждым первым звонком полезно читать портрет
вслух или хотя бы просматривать его целиком. Если объ-
явление подходит только потому, что «очень дёшево», нуж-
но отдельно записать предполагаемую причину скидки. Ес-
ли причина не формулируется, объект не готов к просмотру:
сначала нужны вопросы. Если квартира нарушает красную
линию, звонок не превратит её в подходящую.

После первого звонка портрет тоже не следует переписы-
вать под слова продавца. В него можно добавить новые фак-
ты, но нельзя незаметно превращать неизвестное в подтвер-
ждённое. «Собственник сказал, что всё узаконено» — это
информация о позиции собственника, а не доказательство
согласования. «В квартире тихо» — мнение продавца, ко-
торое проверяют посещением в нужное время. «Документы
готовы» — обещание, пока документы не увидены и не со-
поставлены.

Следующая часть поиска начинается с объявления, но
объявление не является портретом квартиры. Это сообще-
ние, составленное для привлечения внимания. В нём могут
быть точные сведения, рекламные формулировки, умолча-
ния и сигналы срочности. Когда у покупателя уже есть карта
критериев, он способен читать такой текст не как обещание,



 
 
 

а как набор признаков для дальнейшей проверки.



 
 
 

 
Объявление как набор сигналов

 
Анна открыла объявление вечером, когда Илья уже в тре-

тий раз пересчитывал бюджет в таблице. Двухкомнатная
квартира в их районе стоила заметно дешевле похожих вари-
антов: не на сто тысяч, что ещё можно было объяснить тор-
гом, а почти на миллион. В описании было всего несколь-
ко строк: «Срочно. Собственник. Документы готовы. Чистая
продажа. Идеальный вариант для семьи». Фотографии вы-
глядели аккуратно: светлая кухня, свежие стены, застеклён-
ный балкон.

Илья сразу сказал:
— Надо ехать. За такую цену долго не провисит.
Анна посмотрела на дату публикации. Объявление разме-

щали уже в третий раз за четыре месяца. На одном из старых
снимков кухня выглядела иначе, а площадь в архивной кар-
точке отличалась на четыре квадратных метра.

— Может, наоборот, хорошо, что цена ниже, — возразил
Илья. — Хозяева просто торопятся.

Именно в этот момент покупатель начинает торговаться
не с продавцом, а с собственными сомнениями. Объявление
обещает выгоду, и мозг быстро достраивает удобное объяс-
нение: «срочная продажа», «нужны деньги», «не успели об-
новить фотографии». Но скидка не становится безопасной
только потому, что для неё нашлась правдоподобная версия.



 
 
 

После разговора о цене и критериях подходящего объек-
та полезно сменить оптику. Объявление — это не описание
квартиры и не обещание продавца. Это первичный набор
сигналов. Каждый из них по отдельности может оказаться
случайностью. Несколько совпадающих сигналов уже скла-
дываются в гипотезу, которую нужно проверить до просмот-
ра.

Обострение: квартира нравится быстрее, чем вы
успеваете её проверить

Объявление устроено так, чтобы сначала разжечь жела-
ние, а потом предложить ему объяснение. Большая комната,
удачный этаж, «рядом метро», хорошая цена, вид из окна —
всё это захватывает внимание. Подробности, способные из-
менить решение, часто прячутся внизу описания, на послед-
них фотографиях или не указываются вовсе.

Покупатель обычно читает объявление не как эксперт,
а как человек, который ищет подтверждение: «Это тот са-
мый вариант». Он увеличивает фотографию кухни, мыслен-
но расставляет мебель, представляет дорогу до работы. Про-
пущенная информация не воспринимается как проблема.
Она остаётся просто незаполненным местом.

Полевое правило здесь простое: отсутствие данных —
не положительный признак. Если в объявлении не указаны
этаж, тип дома, форма собственности, срок владения, пере-
планировки и причина продажи, это ещё не доказывает на-
личие риска. Но означает, что каждый из этих вопросов нуж-



 
 
 

но задать.
Первое чтение объявления лучше проводить в два прохо-

да.
Сначала посмотрите на предложение глазами покупателя:

оцените цену, район, площадь, состояние, транспортную до-
ступность и этаж. Отметьте, что именно вызывает желание
записаться на просмотр.

Затем прочитайте объявление как проверяющий. Что не
сказано? Что сформулировано слишком общо? Какие сведе-
ния не совпадают в заголовке, тексте, фотографиях и кар-
точке объекта?

Так появляется не эмоциональная оценка «нравится — не
нравится», а карта несоответствий.

Описание: слова, которые экономят продавцу объ-
яснения

Фразы в объявлении редко бывают совсем случайными.
Иногда текст пишет собственник, который просто не умеет
подробно описывать квартиру. Иногда его готовит посред-
ник, заинтересованный прежде всего в звонке и последую-
щем авансе. Различить эти случаи можно не по одному сло-
ву, а по тому, как текст сочетается с остальными данными.

«Срочно» может означать многое: продавцу нужно за-
крыть ипотеку, он уже купил другой объект, заканчивается
срок альтернативной сделки или на него давят семейные об-
стоятельства. Ни одна из этих причин сама по себе не делает
квартиру плохой. Но срочность сокращает время на провер-



 
 
 

ку. Поэтому спрашивать стоит не «почему так дёшево?», а:
«Какой именно срок для вас критичен и чем он обусловлен?»

«Документы готовы» тоже ничего не сообщает без рас-
шифровки. Готовы ли они для ознакомления покупателя?
Есть ли свежая выписка из Единого государственного ре-
естра недвижимости? Сколько собственников? Как приоб-
реталась квартира? Потребуются ли согласие супруга, разре-
шение органов опеки или согласие залогодержателя? Слово
«готовы» заменяет целый список фактов, которые ещё пред-
стоит установить.

«Чистая продажа» обычно означает, что продавец не свя-
зывает сделку с одновременной покупкой другого жилья. Но
это не гарантирует отсутствия зарегистрированных жильцов,
долгов, обременений или наследственных вопросов. Чисто-
та сделки — не рекламная характеристика, а результат про-
верки прав и обстоятельств.

«Никто не прописан» — разговорная и к тому же непол-
ная формулировка. Точнее спросить: кто зарегистрирован
сейчас, кто был зарегистрирован на момент приватизации,
есть ли лица, сохранившие право пользования, и когда про-
давец готов предоставить подтверждающие документы. По-
купателю нужен не бытовой ярлык, а юридически проверяе-
мая ситуация.

«Без перепланировок» иногда означает лишь то, что соб-
ственник не считает изменения перепланировкой. Перенос
дверного проёма, объединение кухни с комнатой, демонтаж



 
 
 

встроенного шкафа, перенос сантехники — всё это нужно
сопоставить с техническими документами и фактическим
состоянием квартиры. На фотографии разница между согла-
сованным решением и самовольным изменением не видна.

«Квартира после ремонта» может означать свежую косме-
тику поверх старых инженерных систем. «Заезжай и живи»
— состояние стен и мебели, но не качество проводки, труб,
вентиляции и перекрытий. «Очень тёплая» иногда означает,
что окна выходят во двор и в квартире нет сквозняка, а ино-
гда — что продавец уходит от вопросов о стояке отопления
или расположении жилья над аркой.

«В собственности давно» требует цифры. Пять лет, десять
лет и несколько месяцев — разные обстоятельства для ана-
лиза истории переходов права. Сам по себе срок владения
не выносит вердикт, но помогает понять, какие документы
запросить и почему квартиру продают именно сейчас.

Полезно переводить рекламную фразу в проверочный во-
прос. Если продавец отвечает общими словами, сигнал уси-
ливается.

«Документы готовы» превращается в вопрос: «Какие до-
кументы вы готовы направить до встречи: основание приоб-
ретения, актуальные сведения о зарегистрированных правах
и информацию об обременениях?»

«Срочная продажа» — в вопрос: «Что должно произой-
ти и к какой дате, чтобы сделка состоялась? Есть ли уже за-
даток, аванс, обязательства перед банком или встречная по-



 
 
 

купка?»
«Всё узаконено» — в вопрос: «Есть ли изменения в пла-

нировке по сравнению с техническим планом? Можем ли мы
сверить документы с фактическим состоянием квартиры до
внесения денег?»

«Один взрослый собственник» — в вопрос: «Как квар-
тира приобреталась, кто был собственником до этого, были
ли несовершеннолетние среди участников приватизации или
предыдущих собственников?»

Фотографии: не только то, что показали, но и то,
что оставили за кадром

Фотографии выполняют две задачи: создают образ квар-
тиры и управляют вниманием. На первых снимках обычно
стоят самые выгодные помещения. Санузел, коридор, вид из
окна, вход в подъезд и места, где трудно скрыть недостатки,
показывают последними — или не показывают вовсе.

Начните с последовательности. Есть ли фотографии всех
помещений? Совпадает ли заявленное число комнат с тем,
что видно на снимках? Если заявлена двухкомнатная квар-
тира, а показаны только кухня, спальня и большая гостиная,
это может быть обычным неполным комплектом. Но если од-
на из «комнат» больше похожа на изолированную лоджию,
кладовую или часть кухни, нужно выяснить, что именно про-
даётся и как это отражено в документах.

Обращайте внимание на линии стен, дверные проёмы и
расположение окон. Широкоугольный объектив визуально



 
 
 

увеличивает комнату, а прямые линии по краям кадра ис-
кажаются. Это не доказывает обман, но оценивать площадь
по фотографии нельзя даже приблизительно. Гораздо важ-
нее другое: совпадает ли расположение окон, радиаторов и
дверей на разных снимках.

На фотографиях нередко видны следы спешки:
1. Личные вещи убраны только из одной комнаты, а

остальные помещения не показаны.
2. Снимки сделаны в разное время года и при разном осве-

щении, но продавец не объясняет, почему объявление об-
новлялось.

3. Крупные планы закрывают углы, примыкания стен, по-
толок, окна и пространство под мойкой.

4. На кухне не видны стояки и вентиляция, в санузле от-
сутствуют трубы и соединения.

5. Окна сняты так, чтобы в кадр не попали соседний дом,
дорога, промышленная зона или первый этаж.

6. Нет фотографии от входной двери в квартиру, хотя
именно такой ракурс помогает понять коридор, переплани-
ровку и реальную связь помещений.

7. Мебель закрывает вздутый пол, следы протечки или
трещину у стены.

Отсутствие фотографии не означает, что за кадром обяза-
тельно скрывается дефект. Но оно меняет порядок действий:
сначала попросите дополнительный снимок или пояснение,
а уже потом назначайте просмотр. Если продавец спокойно



 
 
 

присылает фотографии, неопределённость уменьшается. Ес-
ли на каждый вопрос отвечает: «На месте всё увидите», —
это уже информация о стиле коммуникации.

История публикаций: квартира, которая всё время
«только появилась»

На площадках объявлений иногда сохраняются прежние
даты размещения, изменения цены, старые фотографии и
версии описания. Если такая история доступна, изучайте её
так же внимательно, как текущие снимки.

Один перенос даты публикации ничего не доказывает.
Объявление могли снять из-за отпуска, временно отложен-
ной сделки или технической ошибки. Но цепочка выгля-
дит иначе, когда цена снижается, описание становится коро-
че, меняется продавец, появляются слова «срочно» и «торг
только сегодня», а через несколько недель квартира снова
выставляется на продажу.

Причины длительного экспонирования бывают
вполне обычными:

1. Цена выше реального спроса.
2. Неудачный этаж, планировка или состояние дома.
3. Продавец не готов к торгу, хотя рынок не подтверждает

его ожиданий.
4. Сложная встречная покупка или длительная подготовка

документов.
5. Обременение, наследственный вопрос, доля или

несколько собственников.



 
 
 

6. Несоответствие между рекламным описанием и тем,
что покупатели видят на просмотре.

Ваша задача — не угадать причину по истории публи-
каций, а сопоставить её с текущими словами продавца. Ес-
ли объект долго продавался по одной цене, а теперь стои-
мость резко снизилась, спросите: «Что изменилось в обсто-
ятельствах или состоянии объекта с момента первого разме-
щения?» Ответ «просто решили уступить» возможен, но он
должен согласовываться с остальными фактами.

Если продавец говорит, что объявление новое, а площад-
ка показывает старые публикации, не спешите обвинять его
в обмане. Уточните: «Я вижу более ранние размещения этой
квартиры. Они были вашими? Почему сделка тогда не состо-
ялась?» Важна не идеальная формулировка, а реакция: по-
дробный спокойный ответ или попытка закрыть тему.

Несовпадения площади, этажа и планировки
Самые полезные сигналы часто выглядят скучно. Цена

сразу привлекает внимание, а несостыковка в двух квадрат-
ных метрах остаётся незамеченной. Между тем именно тех-
нические расхождения показывают, насколько внимательно
продавец или посредник контролирует информацию.

Площадь может быть указана как общая или жилая, с учё-
том лоджии или без неё. В разных документах встречаются
разные показатели, а в объявлении их иногда смешивают ра-
ди более привлекательной цифры. Поэтому вопрос должен
быть конкретным: «Какая общая площадь указана в выписке



 
 
 

и техническом документе? Какова площадь жилых помеще-
ний? Входит ли лоджия или балкон в названное число?»

Разница в несколько десятых квадратного метра может
объясняться методикой измерения. Разница в четыре-пять
квадратных метров требует отдельного объяснения. Она воз-
никает из-за перепутанной площади, объединения помеще-
ний, изменения планировки или ошибки в объявлении. Пока
причина не ясна, сравнивать цену за квадратный метр бес-
смысленно.

Этаж проверяют по нескольким источникам: карточке
объекта, описанию, плану, виду из окна и словам продав-
ца. «Третий этаж» иногда оказывается третьим над высоким
первым, а иногда — четвёртым по фактическому подъёму
из-за особенностей нумерации в доме. Если окна выходят
на уровень крыши пристройки, это может повлиять на шум,
безопасность и освещённость.

Планировка особенно уязвима для рекламных переиме-
нований. «Евродвушка» может оказаться однокомнатной
квартирой с большой кухней-гостиной. «Изолированная
комната» — иметь проход через другую часть квартиры.
«Отдельная спальня» иногда отделена лёгкой перегородкой,
которой нет в техническом плане. «Большая кухня» может
быть бывшей комнатой после переноса мокрой зоны.

До просмотра полезно мысленно наложить друг на дру-
га три изображения: план, фотографии и описание. Если на
плане окно находится слева от входа, а на фотографии —



 
 
 

справа, возможно, снимок сделан в зеркальном режиме или
вы смотрите не на ту комнату. Если на плане два окна, а по-
казано одно, спросите, где второе. Если санузел обозначен в
одном месте, а на фотографии видна другая конфигурация,
не откладывайте вопрос.

Мини-сценарий проверки может звучать так:
«В объявлении указано 54 квадратных метра, а в старой

публикации — 50. На плане я вижу кухню, две комнаты и
лоджию. Подскажите, какая площадь указана в актуальных
документах и почему менялась цифра? Есть ли изменения в
планировке?»

Ответ «Это просто ошибка в объявлении» допустим, если
продавец готов подтвердить правильную цифру документа-
ми. Ответ «Не знаю, риелтор ставил» означает, что на про-
смотре придётся проверять не только квартиру, но и каче-
ство подготовки всей сделки.

Слишком низкая цена: не вывод, а развилка
Низкая цена становится полезной только после того, как

понятна её причина. До этого она лишь сигнализирует об от-
клонении от рынка.

Для сравнения возьмите не один «похожий» объект, а
несколько вариантов в том же районе и близкого типа. Сопо-
ставьте площадь, состояние, этаж, расстояние до транспор-
та, тип дома и юридические особенности, если они указа-
ны. Квартира после капитального ремонта на первом этаже
и квартира без ремонта на среднем этаже не являются пря-



 
 
 

мыми аналогами. Нельзя вычислять скидку, игнорируя то, за
что рынок обычно снижает цену.

Причины скидки могут быть видимыми и приемлемыми:
первый или последний этаж, необходимость ремонта, шум-
ная дорога, отсутствие лифта, неудачная планировка, окна
на соседнюю стену, сложный подъезд. Но причину нужно не
только назвать, но и проверить на месте или по документам.

Есть и такие обстоятельства, которые невозможно оце-
нить по фотографии: наследство, доли, несовершеннолет-
ние участники прошлых сделок, зарегистрированные лица
с особыми правами, обременение, спор между собственни-
ками, необходимость срочно погасить обязательства. Здесь
низкая цена может быть компенсацией за дополнительную
сложность и риск, а не подарком.

Разберём три версии.
Версия первая: продавцу действительно нужны деньги в

короткий срок. Тогда он сможет назвать конкретную дату,
объяснить, есть ли обязательства перед банком или встреч-
ная покупка, и спокойно обсудить последовательность сдел-
ки. Срочность останется фактором, который нужно учиты-
вать, но не превратится автоматически в красный флаг.

Версия вторая: квартира объективно хуже аналогов. На
просмотре обнаруживаются запах в подъезде, шум от лиф-
та, окна на проезжую часть, старые трубы, следы протечки
или несогласованная планировка. В этом случае скидка мо-
жет быть рациональной, если дефект соответствует вашей



 
 
 

личной границе и отражён в переговорах. Если вы не гото-
вы жить на первом этаже над входом в магазин, низкая цена
этого ограничения не отменит.

Версия третья: сложность скрыта в праве или цепочке
собственников. Продавец избегает вопросов о способе при-
обретения, не показывает основание права, торопит с аван-
сом и предлагает «всё обсудить после того, как вы опреде-
литесь». Тогда скидка может быть платой за риск, которого
покупатель ещё не успел увидеть. Прежде чем ехать, нужно
выяснить хотя бы базовые обстоятельства.

Для оценки используйте развилку.
Если цена ниже аналогов ненамного, а причина видна в

состоянии или характеристиках квартиры, запросите под-
тверждение этой причины и сравните её со своими обяза-
тельными условиями.

Если цена значительно ниже, а объяснение звучит как
«срочно нужны деньги», попросите конкретно рассказать о
сроках, документах, собственниках и ограничениях сделки.

Если продавец не объясняет скидку, меняет версии или
требует сначала внести деньги, не назначайте просмотр, пока
не получите базовые ответы.

Если скидка связана с тем, что «квартира проблемная,
зато быстро оформим», воспринимайте это как противоре-
чивые требования. Сложная история редко становится без-
опаснее из-за скорости.

Момент истины: разговор до просмотра



 
 
 

Анна и Илья позвонили Сергею, указанному в объ-
явлении. Он ответил быстро и уверенно:

— Да, квартира в продаже. Цена окончательная, потому
что собственнице нужно закрыть вопрос до конца месяца.
Документы все на руках, можно хоть завтра выходить на
сделку.

Илья спросил о наследстве. Сергей на секунду замолчал.
— Ну, собственница получила квартиру, это обычная си-

туация. Детали лучше обсудить на месте. Вы сначала посмот-
рите, квартира хорошая.

Фраза прозвучала без угрозы. Именно поэтому её легко
было пропустить. Но вопрос касался не ремонта и не вкуса, а
основания приобретения и срока владения. Сергей не обязан
был по телефону раскрывать все личные обстоятельства про-
давца, однако мог ясно ответить, о каком типе сделки идёт
речь и готов ли предоставить документы для проверки.

Анна задала следующий вопрос:
— В объявлении сейчас 52 квадратных метра, а в сохра-

нённой версии — 48. Какая площадь указана в документах?
— Там перепутали, это несущественно. Приезжайте, на

месте всё увидите.
После этого они не стали навсегда отказываться от квар-

тиры. Они лишь изменили порядок действий: попросили
прислать актуальные сведения о площади, уточнить осно-
вание права, количество собственников и наличие обреме-
нений. Сергей предложил сначала внести небольшой аванс,



 
 
 

чтобы «закрепить цену». Это и стало моментом истины: при-
влекательная скидка требовала от покупателей ускориться
прежде, чем они получили ответы.

Отказ от аванса до базовой проверки не означал, что объ-
ект плохой. Он означал, что давление не должно определять
порядок сделки. Позже выяснилось, что Марина действи-
тельно получила квартиру по наследству. До неё собствен-
ницей была мать, а ещё раньше квартира несколько раз пе-
реходила между родственниками. Сама наследственная ис-
тория не была автоматическим запретом на покупку. Однако
она требовала внимательно проверить переходы права, круг
наследников и документы, а также оставить время на про-
фессиональный анализ.

Сергей хотел, чтобы покупатели увидели чистый подъезд,
свежую кухню и приняли решение на эмоциях. Покупателям
нужно было сначала понять, что именно они покупают и ка-
кой риск компенсирует скидка.

Вопросы, которые экономят ненужный просмотр
Перед назначением встречи не обязательно получать весь

архив квартиры. Достаточно собрать набор ответов, который
позволит решить: объект проходит первичный фильтр или
нет.

Собственность и история:
«Кто сейчас собственник и сколько их?»
«На каком основании приобретена квартира: по-

купка, приватизация, наследство, дарение, раздел



 
 
 

имущества?»
«Когда зарегистрировано право текущего собствен-

ника?»
«Были ли в последние годы другие переходы права,

которые важно учесть при проверке?»
«Есть ли несовершеннолетние собственники или

лица, чьи права может затронуть продажа?»
Сделка:
«Есть ли залог, арест, запрет регистрационных дей-

ствий или другое обременение?»
«Потребуются ли согласия супруга, органов опеки,

банка или других участников?»
«Это свободная продажа или продавец одновре-

менно подбирает другое жильё?»
«Есть ли уже внесённый аванс, задаток или обяза-

тельства перед другим покупателем?»
Состояние и параметры:
«Какая площадь указана в актуальных докумен-

тах?»
«Есть ли изменения в планировке по сравнению с

техническим планом?»
«Что остаётся в квартире и входит ли это в цену?»
«Были ли протечки, затопления, проблемы с отоп-

лением, окнами или стояками?»
«На каком этаже квартира находится фактически

и какой этаж указан в документах и объявлении?»



 
 
 

Сроки и мотивация:
«Почему квартиру продают именно сейчас?»
«Какой срок для продавца критичен и что произой-

дёт, если сделка состоится позже?»
«Почему цена отличается от стоимости аналогич-

ных объектов?»
«Готовы ли вы предоставить документы для про-

верки до внесения денег?»
Часть вопросов можно задать по телефону, часть — на-

писать сообщением, чтобы ответ сохранился в точной фор-
мулировке. Переписка полезна не потому, что заменяет до-
кументы, а потому, что помогает не потерять сказанное. Ес-
ли продавец пишет «обременений нет», это ещё не выпис-
ка из реестра. Если сообщает, что «перепланировка согласо-
вана», это ещё не подтверждение. Но противоречие между
письменным ответом и документами будет легче заметить.

Новый баланс: не подозревать всех, а проверять
несостыковки

Полевое чтение объявления не превращает покупателя в
человека, который видит обман в каждой фотографии. Его
задача проще и полезнее: отделить известное от неизвестно-
го.

Известно: цена, площадь, этаж, текст, фотографии, дата
публикации и обещанный срок сделки.

Неизвестно: почему продавец торопится, на каком осно-
вании возникло право, есть ли обременения, совпадает ли



 
 
 

планировка с документами и насколько достоверна площадь.
Гипотеза: низкая цена компенсирует наследственную ис-

торию, технический дефект или реальную срочность.
Следующее действие: задать вопрос, получить документ

или проверить факт на просмотре.
Перед звонком запишите три строки:
«Что в объявлении привлекает меня?»
«Что не совпадает или о чём недосказано?»
«Какой ответ нужен, чтобы я назначил просмотр?»
Эта короткая запись защищает от главной ловушки: про-

давец отвечает на удобный вопрос, а покупатель забывает
тот, ради которого звонил. Если вас привлекла цена, разго-
вор легко уйдёт в обсуждение ремонта. Если беспокоит на-
следство, посредник начнёт рассказывать об удачной плани-
ровке. Возвращайте разговор к проверяемому факту.

Не нужно просить продавца доказать, что квартира «иде-
альная». У идеала нет юридического определения и единого
стандарта. Просите конкретику: кто собственник, как приоб-
ретена квартира, какая площадь указана в документах, есть
ли изменения, почему цена ниже аналогов и какие сроки
сделки.

По итогам разговора используйте простой фильтр.
Если ответы конкретны, не противоречат объявлению, а

продавец готов к проверке, просмотр имеет смысл.
Если есть один несущественный пробел, который можно

закрыть на месте, назначайте просмотр, но внесите этот во-



 
 
 

прос в список обязательных проверок.
Если продавец уклоняется от нескольких ключевых во-

просов, торопит с деньгами или меняет версии, просмотр не
должен быть следующим шагом. Сначала получите базовую
ясность или откажитесь от объекта.

Если причина скидки подтверждается и не пересекается
с вашими красными линиями, квартира может оказаться хо-
рошей покупкой. Если же скидка упирается в условие, кото-
рое вы заранее назвали неприемлемым, не уговаривайте се-
бя выгодой. Цена не компенсирует постоянный шум, юриди-
ческую неопределённость или планировку, с которой вы не
готовы жить.

Объявление заканчивается там, где начинается квартира.
Но качество первого просмотра зависит от того, сколько во-
просов вы успели сформулировать до входа в подъезд. На
следующем этапе покупателю придётся увидеть объект не
глазами будущего владельца, который уже расставил мебель,
а глазами проверяющего: заметить запах, звук, следы ремон-
та, поведение продавца и детали, которые невозможно оце-
нить по экрану.



 
 
 

 
Первый просмотр без самообмана

 
После объявления начинается не проверка квартиры, а

проверка собственной реакции на неё. Цена, светлая кухня и
удачный вид из окна легко превращают настороженного по-
купателя в человека, который уже ищет подтверждения при-
нятого решения. Но объявление даёт лишь гипотезы. На пер-
вом просмотре их нужно превратить в наблюдаемые факты,
зафиксированные вопросы и решение о следующем шаге.

Анна и Илья приехали смотреть две похожие двухкомнат-
ные квартиры в одном районе Москвы. Обе соответствовали
их обязательным условиям: отдельная спальня, не первый и
не последний этаж, метро в разумной доступности, возмож-
ность оформить ипотеку. Первая квартира стоила немного
дешевле. В объявлении были свежие фотографии, белые сте-
ны и подпись: «Заезжай и живи».

Сергей, риелтор со стороны продавца, встретил их у подъ-
езда.

— Квартира очень тёплая, — сказал он ещё до того, как
они поднялись. — Хозяева делали ремонт для себя, но об-
стоятельства изменились. Поэтому и цена такая.

Фраза звучала убедительно. Она объясняла скидку, созда-
вала образ аккуратных хозяев и одновременно подталкива-
ла к мысли, что хорошее предложение может уйти быстро.
В прихожей действительно пахло свежей краской. На кухне



 
 
 

блестела новая мойка, в комнате стоял почти пустой шкаф,
а на подоконнике лежала сложенная рулетка с записанными
размерами.

Анна сразу представила, где поставит рабочий стол. Илья
первым делом открыл окно и посмотрел во двор. Они оба
увидели то, что хотели увидеть: чистую квартиру без лишних
вещей, где можно начать новую жизнь.

Проблема была не в том, что квартира выглядела хорошо.
Она возникла бы, если бы внешний вид стал для них дока-
зательством исправности.

Первый просмотр нужен не для того, чтобы «почув-
ствовать квартиру»

На просмотре покупатель решает три разные задачи, и
смешивать их не стоит.

Первая — понять, соответствует ли квартира базовым
условиям: адресу, этажу, планировке, площади, состоянию
подъезда и окружению. Сюда же относятся реальный уро-
вень шума и возможность разместить мебель.

Вторая — обнаружить признаки, требующие отдельной
проверки: следы влаги, промерзания и протечек, небрежно-
го ремонта, необычной перепланировки, проблемы с венти-
ляцией, электрикой, отоплением, окнами, подъездом или со-
седями.

Третья — оценить продавца и сам процесс сделки. Отве-
чает ли он прямо? Готов ли показать документы? Не торопит
ли с авансом? Не пытается ли заменить факты уверенными



 
 
 

словами?
Первый просмотр не заменяет техническую экспертизу,

проверку документов и анализ истории переходов права. Он
нужен, чтобы решить, стоит ли тратить на эти этапы время
и деньги. Хороший результат просмотра — не обязательно
восторг и не обязательно немедленный отказ. Это ясный ста-
тус объекта: «отсеиваем», «собираем дополнительные сведе-
ния» или «переходим к углублённой проверке».

Если квартира не проходит обязательное условие, не нуж-
но искать в ней достоинства. Если обнаружен риск, который
можно устранить только дорогим ремонтом, не следует успо-
каивать себя фотографиями красивой кухни. Если продавец
уклоняется от простого вопроса, это ещё не доказывает на-
рушение, но повышает цену дальнейшей проверки.

Подготовка: прийти не за впечатлением, а за отве-
тами

Перед просмотром откройте объявление и составьте ко-
роткий лист проверки. Не переписывайте туда всё подряд —
внесите только то, что можно подтвердить на месте.

В начале листа укажите:
адрес и корпус;
этаж квартиры и общее количество этажей;
заявленную площадь и количество комнат;
материал дома, если он указан;
год постройки, если он известен;
цену и заявленные продавцом условия;



 
 
 

главные причины, по которым объект попал в спи-
сок;

три личные красные линии.
Красная линия — это условие, при нарушении которого

вы прекращаете переговоры. Для Анны и Ильи такими усло-
виями были юридически понятный статус квартиры, отсут-
ствие очевидных проблем с планировкой и возможность раз-
местить спальное место и рабочую зону без капитальной пе-
ределки. Для другой семьи красной линией может оказать-
ся шумная дорога под окнами, отсутствие лифта, газовая ко-
лонка, первый этаж или необходимость жить рядом с опре-
делёнными соседями.

Отдельно выпишите три сигнала из объявления,
которые нужно проверить. Например:

«свежий ремонт» — выяснить, когда и почему его
делали, что именно меняли;

«окна во двор» — проверить, куда фактически вы-
ходят окна и что слышно при открытой створке;

«быстрый выход на сделку» — спросить о причине прода-
жи и готовности предоставить документы до внесения денег.

До встречи полезно посмотреть не только фотографии
квартиры, но и карту района, схему дома, расположение му-
сорных контейнеров, детской площадки, дороги, железнодо-
рожных путей и коммерческих помещений на первом этаже.
Это не даёт окончательного ответа о комфорте, но помогает
заранее закрыть часть вопросов и не тратить на них время



 
 
 

во время просмотра.
Возьмите рулетку, зарядный аккумулятор для телефона,

блокнот и небольшой фонарик. Фонарик нужен не для по-
иска тайных конструкций, а чтобы рассмотреть углы, про-
странство под мойкой, участки за трубами и ниши. Рулетка
позволит проверить не только размеры комнаты, но и ши-
рину дверных проёмов, место для холодильника, расстояние
между стенами. В новостройке или квартире после перепла-
нировки полезно иметь план, если продавец его предоста-
вил. Во вторичном жилье это особенно важно: мебель иногда
скрывает границы помещений, а декоративные перегородки
создают ложное ощущение планировки.

Сразу договоритесь, кто и что фиксирует. Один чело-
век смотрит и задаёт вопросы, второй записывает. Если оба
одновременно фотографируют красивые детали, неудобные
наблюдения быстро исчезают из памяти. После просмотра
легко вспомнить «классную квартиру», но трудно восстано-
вить, в каком именно углу была тёмная полоса возле плин-
туса и что продавец ответил на вопрос о ремонте.

Снимайте не только то, что понравилось
Фотографии на просмотре нужны не для будущего аль-

бома, а для сопоставления фактов. Перед съёмкой спросите
разрешение. Не фотографируйте документы, личные вещи и
людей без согласия. У каждого кадра должна быть понятная
задача.

Полезно зафиксировать:



 
 
 

вид из каждого окна, особенно нижнюю часть и
ближайшие здания;

состояние откосов, углов, потолка и участков возле
наружных стен;

радиаторы, стояки, трубы и соединения под мойкой
и в санузле;

вентиляционную решётку и пространство вокруг
неё;

электрический щиток, автоматы и счётчики;
дверные проёмы, ниши и места, где стену невоз-

можно рассмотреть из-за мебели;
пол, плинтусы и стыки покрытий;
подъезд, лестничную площадку, почтовые ящики и

пространство у квартиры;
всё, что продавец называет недавно заменённым или ис-

правленным.
Фотографию лучше сопровождать записью. Например:

«Кухня, левая наружная стена, за холодильником не осмат-
ривалась; Сергей сказал, что холодильник стоит здесь два го-
да». Через неделю такая заметка окажется полезнее снимка
аккуратной кухни.

Есть простой приём: после каждого помещения записы-
вайте три строки — что увидели, что не удалось увидеть и
что нужно проверить. Например:

Комната 1. У наружной стены свежая краска, у окна ши-
рокий откос. За шкафом стена не осмотрена. Уточнить дату



 
 
 

ремонта и спросить о состоянии стены зимой.
Так вы отделяете факт от предположения. «Свежая крас-

ка» — факт. «Там была плесень» — гипотеза. «Не удалось
осмотреть пространство за шкафом» — ограничение про-
верки. Все три записи имеют разный вес.

Порядок обхода: от общего к скрытому
Не начинайте с кухни и вида из окна. Сначала пройдите

маршрут, который позволит увидеть квартиру как систему.
Шаг первый. Осмотрите дом и подъезд до входа в кварти-

ру.
Посмотрите на фасад, цоколь, входную группу, состояние

козырька, подъезда и лестницы. Отдельно обратите внима-
ние на запах. Резкий запах сырости, канализации, табака или
химических средств не является диагнозом, но требует вы-
яснения источника.

Проверьте работу лифта, состояние площадки, следы ре-
монта на стенах и потолке. Если недавно красили только
небольшой участок, это ещё не означает проблему, но стоит
спросить, что произошло. Не нужно превращать каждую по-
тёртость в катастрофу. Важно заметить несоответствие: но-
вый участок краски рядом со следами протечки, влажный
запах при сухой погоде, потемневший потолок возле стояка.

Подойдите к окнам подъезда и прислушайтесь. Иногда
главный шум слышен не из квартиры, а в общей зоне: хлопа-
ют двери, гудит лифт, работает вентиляция коммерческого
помещения. Если вы пришли днём, уточните, как ведёт себя



 
 
 

дом вечером. Дневной просмотр не показывает ночной шум
и работу соседних заведений.

Шаг второй. Сделайте общий круг по квартире.
С порога оцените планировку, освещение, запахи, темпе-

ратуру и шум. Не задерживайтесь надолго в первой комнате.
Пройдите весь маршрут: прихожая, кухня, санузел, комнаты,
балкон или лоджия. Отметьте зоны, недоступные для осмот-
ра из-за мебели, коробок, ковров или закрытых дверей.

На этом этапе не нужно принимать решение. Вы состав-
ляете карту квартиры. Если сразу начать обсуждать, куда по-
ставить диван, внимание сузится до интерьера, и вы пропу-
стите неудобный проход, низкий дверной проём или странно
закрытую кладовую.

Шаг третий. Проверьте внешние стены, окна и потолки.
В каждой комнате подойдите к наружным углам, окнам и

местам соединения стен с потолком. Смотрите не только на
цвет, но и на фактуру: отличается ли участок по блеску, есть
ли следы локальной шпаклёвки, волны, вздутия, осыпание,
повторная окраска вокруг окна. Проведите рукой по поверх-
ности только там, где это уместно и с согласия владельца.
Влажность нельзя надёжно определить ладонью, но холодная
зона или заметная разница температуры могут стать поводом
для дополнительной проверки.

Откройте окна и постойте минуту в тишине. Затем за-
кройте их и снова прислушайтесь. Проверьте, нет ли сквоз-
няка в закрытом положении. Не пытайтесь самостоятель-



 
 
 

но разбирать фурнитуру или снимать декоративные панели.
Если окно плохо закрывается, ручка ходит с усилием или
створка заметно перекошена, зафиксируйте конкретный де-
фект, а не общее впечатление «окна старые».

Шаг четвёртый. Осмотрите санузел и кухню как зоны по-
вышенного риска.

Загляните под мойку, за унитаз, к местам входа труб в сте-
ну, к стоякам и соединениям. Ищите не только капли воды.
Тёмные кольца, вздувшаяся мебельная плита, свежий герме-
тик поверх старого, запах сырости, деформированный плин-
тус и следы локальной окраски требуют вопроса.

Проверьте напор воды, если продавец разрешает. Вклю-
чите один кран, затем второй, после согласования спустите
воду в унитазе. Наблюдайте, быстро ли уходит вода, не по-
является ли запах из слива, не течёт ли соединение. Это не
полноценная диагностика инженерных систем, но такая про-
верка позволяет обнаружить очевидную неисправность.

Спросите, где расположены краны перекрытия воды, счёт-
чики и электрический щиток. Если продавец не знает, это
не причина немедленно отказываться от квартиры, но отсут-
ствие доступа к щитку или стоякам снижает качество про-
смотра.

Шаг пятый. Сопоставьте слова и следы.
Если продавец говорит: «Ремонт делали полностью»,

спросите, что именно входило в работу. Если он отвечает:
«Всё», уточните по узлам: меняли ли проводку, трубы, ок-



 
 
 

на и радиаторы, заменяли ли напольное покрытие, выравни-
вали ли стены, переносили ли перегородки. Не требуйте на
первом просмотре идеальной сметы, но проверяйте масштаб
утверждения.

Если сказано: «Дом тихий», спросите: «Как здесь ночью в
будни и утром в выходные? Какие соседи по стене и сверху?»
Если квартира пустует, попросите описать период прожива-
ния и известные ремонты у соседей. Ответ «никаких про-
блем не было» менее информативен, чем конкретный рас-
сказ: «Сверху живёт семья, ремонт закончила два года назад,
по ночам жалоб не было».

Упражнение первое. Разделить факт, объяснение и
гипотезу

Выполняйте это упражнение прямо в заметках. Для каж-
дого тревожного наблюдения сделайте три записи.

Факт: что можно показать на фотографии или увидеть по-
вторно.

Объяснение продавца: что он говорит об этом.
Гипотеза покупателя: что это может означать и как это

проверить.
Пример:
Факт: на потолке в санузле участок краски отличается

по оттенку, рядом с вентиляционной решёткой есть неров-
ность.

Объяснение продавца: «Там просто подкрашивали после
ремонта».



 
 
 

Гипотеза: раньше могла быть протечка или образовывать-
ся конденсат; нужно узнать, когда и почему подкрашивали,
осмотреть квартиру сверху, проверить состояние потолка и
вентиляции.

Частая ошибка — записывать гипотезу как установлен-
ную истину: «Была протечка». Это преждевременный вы-
вод. Другая ошибка — принимать объяснение продавца за
факт. Фраза «подкрашивали после ремонта» не сообщает,
что именно ремонтировали и почему.

Не менее важно замечать не только дефекты, но и ограни-
чения проверки. Покупатели иногда записывают одну тре-
щину, но не отмечают, что из-за шкафа не смогли осмот-
реть половину стены. Ограниченный доступ — тоже факт.
Он влияет на решение не меньше самого обнаруженного сле-
да: неизвестность нельзя считать отсутствием проблемы.

Косметическое сокрытие: когда аккуратность ста-
новится вопросом

Свежий ремонт сам по себе не опасен. Вопрос возникает
тогда, когда ремонт не позволяет понять, что было до него.

Насторожиться стоит при сочетании нескольких
признаков:

свежая краска только на одном участке, хотя
остальные стены заметно старше;

новые плинтусы или декоративные панели в ниж-
ней части стены;

обои до потолка, закрывающие откосы и углы;



 
 
 

запах краски или сильной бытовой химии при за-
крытых окнах;

мебель, которую продавец не предлагает отодви-
нуть даже на несколько сантиметров;

ковры и плотные покрытия в местах возможных
неровностей или повреждений;

новый герметик вокруг ванны, раковины и труб при
старой сантехнике;

разные по цвету участки потолка;
двери, которые внезапно не открываются полно-

стью из-за мебели или перегородки;
розетки, выключатели и светильники, расположенные

необычно или недавно установленные только в одной зоне.
Ни один из этих признаков не доказывает серьёзный де-

фект. Значение появляется в сочетании. Свежая краска в
комнате может быть обычной подготовкой квартиры к про-
даже. Но свежая краска на наружном углу, шкаф, который
нельзя отодвинуть, и уклончивый ответ о состоянии стены
зимой — уже основание не принимать квартиру на веру.

В квартире, которую смотрели Анна и Илья, таких дета-
лей оказалось несколько. Сергей охотно показывал кухню и
гостиную, но в спальне попросил не двигать высокий шкаф:

— Он тяжёлый, давайте не будем портить пол.
За шкафом виднелся узкий участок стены. Краска там бы-

ла темнее.
— Когда последний раз красили эту стену? — спросила



 
 
 

Анна.
— Да недавно, после косметики. Хозяева просто освежи-

ли квартиру.
— А почему освежали именно здесь?
— Вся квартира освежалась.
Илья посмотрел на потолок. В углу над шкафом шла

тонкая неровная полоса, похожая на границу окрашенного
участка.

— Можно будет осмотреть стену без шкафа, если мы пе-
рейдём к следующему этапу? — спросил он.

Сергей улыбнулся:
— Конечно, если будет предметный интерес. Но вы же ви-

дите: квартира сухая, запаха нет.
Фраза «квартира сухая» не отвечала на вопрос о причине

окраски. Анна записала не «у продавца была протечка», а:
«Стена за шкафом ограниченно доступна; цвет отличается;
продавец объясняет это общей косметикой, но дату и причи-
ну не называет». Это была качественная запись: следующе-
му специалисту будет понятно, что именно проверять.

Не пытайтесь разоблачить продавца
На просмотре покупатель иногда входит в азарт

расследования и начинает задавать вопросы с обви-
нительной интонацией:

— Вы что-то скрываете?
— Почему здесь всё закрашено?
— А вы точно не врёте?



 
 
 

Такая манера редко помогает. Продавец замыкается, ри-
елтор переводит разговор в конфликт, а покупатель получа-
ет ещё меньше информации. Цель первого просмотра — не
добиться признания, а оценить прозрачность ответов и по-
лучить основания для следующего шага.

Рабочая формула звучит спокойнее:
«Я вижу, что участок отличается по цвету. Подскажите,

что с ним происходило и когда его ремонтировали?»
«Вы сказали, что ремонт полный. Какие работы вы-

полняли с проводкой и трубами?»
«Можно ли открыть доступ к этому месту? Нам важно по-

нимать состояние стены до принятия решения».
«Если точной информации сейчас нет, сможете ли вы

уточнить её у собственника и предоставить подтверждение
позже?»

«Мы не готовы обсуждать аванс до того, как получим от-
веты на эти вопросы».

Смотрите не только на содержание ответа, но и на его
структуру. Продавец может не знать технических деталей —
это нормально. Ненормально, когда простой вопрос каждый
раз заменяют комплиментом квартире, давлением сроками
или нападением на покупателя.

Сергей несколько раз возвращался к одной мысли:
— Такие варианты долго не стоят. Если вам подходит,

лучше сегодня внести аванс.
Илья ответил:



 
 
 

— Мы принимаем решение после просмотра, когда за-
фиксировали вопросы. Аванс до получения ответов не вно-
сим.

Это не было отказом от квартиры. Это было сохранени-
ем порядка действий. Если продавец готов подождать разум-
ный срок и предоставить сведения, переговоры продолжают-
ся. Если покупателя торопят именно в тот момент, когда по-
являются вопросы, риск процесса увеличивается.

Упражнение второе. Проверка ответа на конкрет-
ность

После каждого важного вопроса мысленно классифици-
руйте ответ продавца.

Конкретный ответ содержит событие, срок, причину или
проверяемый источник: «Трубы меняли в 2021 году, сохра-
нились фотографии и договор с мастером»; «Потолок под-
крашивали весной после ремонта у соседей сверху»; «Пере-
городку поставили до покупки, документы на перепланиров-
ку есть».

Общий ответ успокаивает, но не даёт материала для про-
верки: «Всё нормально», «ничего серьёзного», «дом хоро-
ший», «хозяева следили».

Переводите общий ответ в уточняющий вопрос:
«Что именно значит “ничего серьёзного”? Были ли про-

течки, промерзание, жалобы на запах или ремонт у сосе-
дей?»

«Что входило в “следили”? Какие работы проводи-



 
 
 

ли и когда?»
«Когда вы последний раз жили в квартире зимой?»
«Кто может подтвердить историю ремонта — соб-

ственник, управляющая организация, подрядчик?»
Частая ошибка покупателя — спорить с общим ответом.

Спор не добавляет данных. Гораздо полезнее один раз уточ-
нить, записать результат и решить, нужна ли дополнительная
проверка.

Разговор с жильцами и соседями
Сведения от соседей ценны, но не могут заменить офи-

циальную проверку. Один человек способен преувеличить
конфликт, другой — не замечать проблемы. Задача коротко-
го разговора не в том, чтобы собрать сплетни, а в том, чтобы
проверить повторяющиеся признаки.

Если в подъезде встретился сосед, можно спро-
сить:

«Подскажите, пожалуйста, давно живёте в доме?
Были ли здесь серьёзные протечки или ремонты сто-
яков?»

«Как обычно с шумом вечером?»
«Не знаете, давно ли ремонтировали квартиру на

этом этаже?»
Не сообщайте, какую именно квартиру вы покупаете,

сколько готовы заплатить и каковы ваши финансовые обсто-
ятельства. Не стоит просить соседей оценить добросовест-
ность продавца или обсуждать его семейную ситуацию. Вам



 
 
 

нужны сведения о доме и бытовой среде.
Если жильцы отвечают одинаково: «После дождей на этом

этаже бывает сыро», «Лифт часто не работает», «Сверху по-
стоянно ремонт», — это повод добавить вопрос в список
проверки. Если один сосед говорит: «Здесь всё ужасно», а
остальные ничего подобного не замечают, сведения получа-
ют меньший вес, но полностью их игнорировать не стоит.

Полезно посмотреть на информационные стенды в подъ-
езде. Там могут быть объявления управляющей организации
о ремонте стояков, отключениях, проверке вентиляции и
аварийных работах. Не фотографируйте персональные дан-
ные жильцов. Фиксируйте только информацию, связанную с
домом и его эксплуатацией.

На втором объекте Анна и Илья встретили женщину, ко-
торая выходила с собакой. Она жила этажом ниже.

— Мы смотрим квартиру сверху, — сказала Анна. — Не
подскажете, как здесь с шумом и водой?

— С водой нормально, а зимой у них в комнате окно ино-
гда покрывается влагой, — ответила соседка. — Они вроде
потом меняли откосы.

Эта фраза не доказывала наличие проблемы. Но она изме-
нила порядок действий: на втором просмотре Анна и Илья
решили приехать в холодную погоду, внимательно осмотреть
окна и спросить не только о ремонте откосов, но и о причине
их замены.

Разговор с продавцом о причине продажи



 
 
 

Причину продажи нельзя проверить вопросом «Почему
продаёте?» и принять первый ответ за окончательный. Лю-
ди имеют право на личные обстоятельства, и покупателю не
нужно вторгаться в семейную жизнь. Но для оценки сдел-
ки важно понимать не интимные подробности, а практиче-
ский контекст: сроки, готовность освободить квартиру, на-
личие альтернативного жилья, согласие всех участников, за-
висимость сделки от покупки другого объекта.

Корректные вопросы:
«Какой срок выхода на сделку вам нужен?»
«Квартира будет свободна к моменту передачи?»
«Есть ли люди, зарегистрированные или прожива-

ющие здесь сейчас?»
«Зависит ли эта сделка от покупки другой кварти-

ры?»
«Кто будет подписывать документы и принимать

решение о продаже?»
«Когда можно будет получить документы для про-

верки?»
Не оценивайте ответы по принципу «человек понравился

— значит, можно доверять». Марина могла искренне выгля-
деть спокойной и доброжелательной, но квартира, получен-
ная по наследству, всё равно требовала проверки докумен-
тов и круга возможных участников. На первом просмотре не
нужно выяснять все юридические детали, но важно понять,
готов ли продавец предоставить их позже.



 
 
 

Анна спросила:
— Вы давно собственник?
— Да, квартира наша, — ответила Марина.
Сергей быстро добавил:
— Всё чисто, документы стандартные.
Анна не стала спорить с формулировкой «наша».

Она уточнила:
— Для подготовки к проверке нам нужно будет увидеть

основание приобретения и документы по наследству. Когда
их можно получить?

Марина на секунду замолчала:
— Думаю, Сергей всё предоставит после аванса.
Это уже было значимым фактом о процессе. Не свиде-

тельством незаконности сделки, а признаком того, что до-
ступ к документам предлагают отложить до передачи денег.
Анна и Илья записали это отдельно от технических наблю-
дений. Квартира могла оказаться пригодной для дальнейшей
проверки, но аванс до получения документов они исключи-
ли.

Упражнение третье. Слепой повторный пересказ
После просмотра отложите фотографии на десять минут

и по очереди расскажите, что увидели. Нельзя использовать
слова «уютная», «хорошая», «странная» и «проблемная»,
пока вы не добавили конкретику.

Нельзя: «Квартира светлая, но спальня подозрительная».
Можно: «В спальне у наружной стены стоит высокий



 
 
 

шкаф. Участок за ним не осмотрели. Краска отличается по
цвету, на потолке есть неровная полоса. Продавец сказал,
что это результат косметического ремонта, но дату и причи-
ну не назвал».

Нельзя: «Соседи плохие».
Можно: «Соседка снизу сказала, что зимой на окне квар-

тиры бывает влага; она не знает, сохраняется ли проблема
сейчас».

Упражнение быстро показывает, сколько в оценке фактов,
а сколько эмоций. Оно особенно полезно, если у двух поку-
пателей сложились разные впечатления. Один запомнил кух-
ню, другой — запах в подъезде. Вместе они восстанавливают
картину и не позволяют одному яркому впечатлению погло-
тить остальные данные.

Частая ошибка — обсуждать цену до завершения фикса-
ции. Фраза «Если скинут сто тысяч, можно брать» превра-
щает дефект в предмет торга раньше, чем понятен его мас-
штаб. Сначала выясните, что произошло и сколько будет сто-
ить исправление. Потом решайте, готова ли семья принимать
этот риск.

Когда продолжать, а когда отсекать
После просмотра не звоните продавцу с ответом прямо

из машины. Дайте себе хотя бы час, чтобы разобрать запи-
си. Для дорогого объекта полезно переночевать с решением,
особенно если вас подталкивают к авансу.

Используйте трёхуровневую классификацию.



 
 
 

Отсечь сразу — если нарушена красная линия, обнару-
жена очевидная неприемлемая проблема или продавец отка-
зывается от необходимой прозрачности. Например, кварти-
ра юридически не соответствует вашему сценарию, фактиче-
ская планировка нарушает принципиальные условия, в доме
есть неприемлемый для вас шум, а продавец не позволяет
осмотреть существенную часть объекта.

Продолжить сбор сведений — если вопросы есть, но их
можно проверить. Например, непонятна причина локально-
го ремонта, нужно изучить документы на перепланировку,
получить сведения о протечке или оценить состояние окон
со специалистом. На этом этапе не вносите деньги только по-
тому, что квартира понравилась.

Перейти к углублённой проверке — если квартира соот-
ветствует обязательным условиям, проблем не обнаружено
либо их масштаб понятен, продавец отвечает конкретно, до-
ступ к помещениям и документам открыт, а цена учитывает
подтверждённые недостатки.

Критерий продолжения — не отсутствие вопросов. Квар-
тир без вопросов почти не бывает. Важно, можно ли полу-
чить на них проверяемые ответы, не принимая необратимых
обязательств.

После просмотра Илья сказал:
— Если за шкафом просто старая краска, мы зря всё

усложняем.
Анна ответила:



 
 
 

— Возможно. Но сейчас мы не знаем, что там. И ещё
не знаем, почему документы предлагают после аванса. Мне
подходит квартира, в которой есть вопросы. Мне не подхо-
дит квартира, где вопросы нельзя задать до передачи денег.

Это точная граница между осторожностью и паранойей.
Осторожность говорит: «Проверим». Паранойя — «Там точ-
но что-то скрывают». Самообман — «Наверное, всё нор-
мально, раз нам понравилось».

Финальный чек-лист просмотра
Перед тем как покинуть квартиру, проверьте, что

зафиксировали:
адрес, этаж и соответствие объявления;
состояние подъезда, лестницы, лифта и общих зон;
шум при открытых и закрытых окнах;
запахи и температуру;
наружные углы, потолки, откосы, плинтусы и до-

ступные участки стен;
состояние труб, стояков, соединений, санузла и про-

странства под мойкой;
вентиляцию и электрический щиток;
места, которые не удалось осмотреть;
следы локального ремонта, свежей краски, нового

герметика и декоративных накладок;
ответы продавца на вопросы о ремонте, протечках,

окнах, соседях и причине продажи;
готовность предоставить документы до аванса;



 
 
 

три главных сомнения и способ проверить каждое из них.
Если продавец запрещает фотографировать, это не всегда

означает проблему: в квартире могут находиться личные ве-
щи или действовать другие ограничения. Попросите разре-
шить делать заметки и сфотографировать технические зо-
ны после согласования. Если же вам не дают осмотреть сте-
ны, санузел, щиток или другие помещения, от которых за-
висит оценка объекта, зафиксируйте отказ. Невозможность
проверки должна снижать уверенность, а не превращаться в
нейтральный факт.

Что считать успешным просмотром
Успешный просмотр — не тот, после которого вы влюби-

лись в квартиру. Но и не тот, после которого нашли десятки
поводов отказаться. Это просмотр, после которого вы може-
те ответить на четыре вопроса.

Что в квартире подтверждено?
Например, комнаты соответствуют планировке, окна вы-

ходят во двор, напор воды достаточный, квартира не грани-
чит с лифтовой шахтой.

Что осталось неизвестным?
Например, состояние стены за шкафом, причина свежего

ремонта потолка, документы на изменение планировки, по-
ведение окон зимой.

Какие неизвестные способны изменить решение?
Если пятно на потолке — след старой протечки, которую

устранили, это один сценарий. Если протечки продолжаются



 
 
 

или источник не установлен, — другой. Если перегородка
не согласована и мешает ипотечной сделке, это может стать
основанием для отказа.

Какой следующий шаг даст самый полезный ответ?
Не «ещё раз посмотреть красивые фотографии», а вы-

звать специалиста для технического осмотра, запросить до-
кументы, получить сведения об эксплуатации дома, приехать
в другое время суток или осмотреть ранее закрытый участок.

Анна и Илья не отказались от первой квартиры сразу. Они
попросили у Марины документы, подтверждающие основа-
ние права, уточнение по ремонту стены и возможность по-
вторного осмотра без шкафа. Сергей снова предложил сна-
чала внести аванс.

Вторую квартиру они решили осмотреть повторно вече-
ром, уже с рулеткой и специалистом по техническому состо-
янию. Она не произвела такого яркого впечатления: инте-
рьер был старше, на кухне не было новой мойки, а в прихо-
жей стоял обычный советский шкаф. Зато доступ к стенам
был открыт, продавец спокойно отвечал на вопросы, а со-
седка не рассказывала о странностях, а называла конкретные
даты ремонта в доме.

Вторая квартира выглядела менее эффектно, зато давала
больше возможностей для проверки. Для покупки с ипоте-
кой и многолетними обязательствами это было преимуще-
ством, а не недостатком.

Первый просмотр не должен превращаться в экзамен



 
 
 

на профессионального строителя или юриста. Его задача
скромнее и практичнее: не позволить интерьеру скрыть во-
просы, а словам заменить проверку. Приходите с заранее за-
данными условиями, проходите квартиру в одном порядке,
фиксируйте доступное и недоступное, переводите общие от-
веты в конкретные и не вносите деньги, пока не поняли, за
что именно платите.

После этого этапа внимание естественно смещается с об-
щего впечатления на материальные следы: что происходит со
стенами, потолками, окнами, полом и инженерными узлами.
Именно там квартира чаще всего рассказывает свою насто-
ящую историю — через воду, холод и ремонт, который пы-
тался эту историю спрятать.



 
 
 

 
Следы воды, холода и ремонта

 
Анна заметила пятно не сразу. На фотографии комнаты

его закрывала высокая спинка дивана, а при первом про-
смотре взгляд цеплялся за широкое окно, светлые стены и
аккуратный ламинат. Только во время второго обхода Илья
отодвинул диван на несколько сантиметров и увидел под
подоконником желтоватую дугу. Она почти сливалась с бе-
жевой краской, но проходила ровно там, где когда-то, веро-
ятно, стояла вода.

До этого момента квартира казалась удачным компромис-
сом: район подходил, дом был не новым, но ухоженным, це-
на укладывалась в бюджет с ипотекой. Теперь одного следа
хватило, чтобы взглянуть на объект заново. Если вода при-
шла через окно, нужно проверить шов и откосы. Если свер-
ху — искать следы на потолке и расспросить о квартире над
ними. Если пятно просто закрасили перед продажей, похо-
жие места могли остаться и в других комнатах.

Первый просмотр дал Анне и Илье карту неизвестных
зон. Теперь им предстояло не искать очередную красивую
деталь, а понять, как квартира ведет себя после дождя, мо-
роза, оттепели и неумелого ремонта. Именно там, где закан-
чивается обычный износ, начинаются расходы, запахи, пле-
сень и переделки.

Миф о «косметике»



 
 
 

Продавцы и покупатели часто используют слово «косме-
тика» как универсальное объяснение. Потертый ламинат —
косметика. Темная полоса в углу — тоже косметика. Взду-
тые обои возле окна — «давно было, уже все исправили».
Свежая краска на потолке — «подготовили квартиру к про-
даже».

Это слово успокаивает: оно создает впечатление поверх-
ностной проблемы. Будто достаточно заложить в бюджет
несколько десятков тысяч рублей, вызвать мастера — и квар-
тира снова станет как новая. Но косметический дефект опи-
сывает внешний вид, а не причину. Он может быть обычным
следом эксплуатации, а может оказаться последним звеном
в цепочке: протечка, просушка, шпаклевка, краска. Внешне
результат один — ровная белая поверхность. Для покупате-
ля последствия совершенно разные.

Обычный износ обычно развивается предсказуемо и оста-
ется локальным. Обои выгорают у окна, краска стирается
возле выключателя, на пороге появляются царапины, лами-
нат темнеет в проходном месте. Такие изменения связаны с
использованием помещения и не образуют странных границ.
Следы воды, холода и плесени подчиняются другой логике:
они появляются в углах, вдоль швов, под окнами, у потолка,
за мебелью, вокруг стояков и на участках с нарушенной вен-
тиляцией.

Самая опасная ошибка — оценивать пятно в отрыве от
окружающих условий. Серый угол может быть просто тенью.



 
 
 

Но если рядом пахнет сыростью, краска отличается по от-
тенку, а напольное покрытие выгнулось у стены, перед нами
уже не «некрасивый угол», а версия о влаге, которую нужно
подтвердить или опровергнуть.

Квартира, в которой детали начали спорить
После первого просмотра Сергей, риелтор со сто-

роны продавца, написал Анне:
«Марина готова немного уступить, если быстро внесете

аванс. Пятно в комнате — ерунда, там раньше мебель стояла.
Хозяйка уже все покрасила».

Анна переслала сообщение Илье. Они договорились по-
ка не спорить с продавцом и не делать выводов по перепис-
ке. Задача была проще: приехать днем, спокойно осмотреть
квартиру и записать, что именно удалось подтвердить.

Марина встретила их доброжелательно. Ей хотелось по-
скорее закончить продажу: квартира досталась по наслед-
ству, разбирать семейные вещи и снова возвращаться к
неприятным разговорам она не хотела. Сергей держался уве-
ренно, отвечал за нее и несколько раз повторил, что «дом
теплый, проблем никогда не было».

Анна открыла заметки в телефоне, но не стала превра-
щать осмотр в допрос. Она попросила пройти квартиру в том
же порядке, что и в первый раз. Это полезный прием: знако-
мое помещение легче сравнивать по зонам, а не по общему
впечатлению.

В гостиной диван действительно стоял у стены. После его



 
 
 

перемещения под подоконником обнаружилось пятно шири-
ной около сорока сантиметров. Цвет был неоднородным: в
центре — желтовато-коричневый, по краям — светлее. Ря-
дом краска казалась чуть более глянцевой.

«Здесь что-то протекало?» — спросил Илья.
Марина ответила не сразу:
«Нет, просто раньше стоял шкаф. Стена была грязная. Мы

освежили комнату».
«Освежили всю стену или только это место?»
«Ну, всю комнату, конечно».
Анна посмотрела на стену под другим углом. От угла до

окна шла едва заметная горизонтальная граница. Цвет выше
и ниже отличался на полтона. Под новым слоем краски это
мог быть след локального ремонта, а могло быть и особенно-
стью освещения. Но объяснение «всю комнату» уже не впол-
не совпадало с тем, как выглядела поверхность.

Они проверили остальные помещения. В спальне на отко-
се окна была темная точка размером с монету. Сергей ска-
зал, что это «грязь от шторы». На кухне возле вентиляцион-
ной решетки обои слегка отходили от стены. В коридоре у
плинтуса ламинат поднимался узкой дугой. В ванной на по-
толке над дверью проходила тонкая желтая полоса, хотя по-
толок был свежевыкрашен.

Каждый признак по отдельности можно было объяснить.
Вместе они складывались в систему: квартиру недавно при-
водили в порядок, но не все поверхности выглядели одина-



 
 
 

ково убедительно.
Следы воды: как читать их направление
Вода оставляет не только цвет, но и маршрут. Она может

идти сверху вниз, распространяться по горизонтали от ме-
ста протечки, впитываться в штукатурку или задерживаться
внутри конструкции. Поэтому при осмотре важно смотреть
не на самую яркую точку, а на соседние поверхности.

На потолке подозрительны не только крупные жел-
тые пятна. Обратите внимание на следующее:

1. Разницу в оттенке или фактуре между центральной ча-
стью потолка и полосой возле стены.

2. Вздувшуюся краску, мелкие трещины в виде ветвящих-
ся линий, отслаивающуюся побелку.

3. Следы, которые начинаются у стены и уходят к центру
комнаты.

4. Неровные прямоугольники или полосы свежей окраски,
особенно если они совпадают с местом возможной протечки.

5. Потемнение вокруг люстры, вентиляционного канала
или труб, проходящих через перекрытие.

Вода сверху не обязана оставлять круглое пятно прямо
под источником. Перекрытие и отделочные слои могут про-
вести влагу в сторону. Если пятно расположено у стены, это
не доказывает протечку с фасада, но и не исключает воду от
соседей. В квартире на верхнем этаже нужно отдельно про-
верить кровлю и состояние потолка после осадков. На про-
межуточном этаже — расспросить о квартире сверху, стоя-



 
 
 

ках и недавних авариях.
У стен и в углах ищите не идеальную геометрию, а повто-

ряемость. Один потертый угол возле прохода — обычный из-
нос. Два темных вертикальных угла на внешней стене, осо-
бенно в разных комнатах, — повод проверить промерзание и
вентиляцию. Если темная полоса поднимается от пола при-
мерно на одну высоту по всей стене, возможна влажность в
нижней части, последствия старой протечки или проблемы с
напольным покрытием. Если след идет от потолка вниз, ло-
гика другая.

Анна приложила к пятну у окна бумажную салфетку. Это
не измерительный прибор и не доказательство отсутствия
влаги, но поверхность оказалась сухой. Илья спросил, когда
красили комнату.

«Недавно, недели три назад», — сказала Марина.
Свежей мокрой краски на поверхности не было, однако

запах ремонта сильнее всего ощущался именно в гостиной.
Это не означало, что там была протечка. Зато объясняло, по-
чему сухое пятно нельзя считать решенной проблемой: по-
сле ремонта след мог еще не успеть проявиться снова.

Углы и откосы: холод не всегда видно
Промерзание не обязательно начинается с черной плесе-

ни. Ранние признаки часто выглядят почти безобидно: серо-
ватая вертикальная полоса, отслаивающаяся краска, мелкие
трещины вокруг окна, мокрые на ощупь откосы в морозный
день, конденсат на стене рядом с рамой.



 
 
 

Откос — боковая или верхняя часть оконного проема.
Это особенно уязвимое место: здесь соединяются оконная
рама, монтажный шов, наружная стена и внутренняя отдел-
ка. Если шов плохо защищен, откос может промерзать или
пропускать влагу. Если помещение плохо проветривается,
на холодной поверхности образуется конденсат. Внешне эти
причины похожи, но устраняются по-разному.

Попросите открыть окно и осмотрите:
раму по периметру;
стык рамы со стеной;
нижний угол откоса;
подоконник снизу и по бокам;
участок стены под окном;
место выхода наружного подоконника.
Потемнение в нижнем углу откоса может быть следствием

конденсата, особенно если под окном стоит широкий под-
оконник, перекрывающий поток теплого воздуха от батареи.
Если след проходит по вертикальному шву и повторяется у
нескольких окон, вероятнее проблема монтажных швов или
откосов. Если вода появляется после дождя только у одного
окна, стоит думать о наружном примыкании, фасаде или от-
ливе.

В теплый день отсутствие влаги ничего не доказывает.
Промерзание проявляется в холодный сезон, а протечка че-
рез фасад — после дождя и таяния снега. Если квартира
осматривается летом, фиксируйте признаки, но не пытайтесь



 
 
 

поставить окончательный диагноз. Спросите продавца, как
окна ведут себя зимой, часто ли образуется конденсат, при-
ходилось ли менять откосы и кто выполнял работу.

Полезный вопрос звучит не так: «У вас плесень была?»
На него легко ответить «нет», если продавец считает плесе-
нью только черные пятна. Точнее спросить: «Приходилось
ли вам перекрашивать откосы, менять обои вокруг окон, об-
рабатывать углы или отодвигать мебель от внешней стены
из-за сырости?»

Марина сказала, что окна «иногда потеют, как у всех».
Илья заметил на одном откосе маленькую пластиковую ба-
ночку с гранулами от влаги. Это не доказательство серьез-
ной проблемы, но важная деталь. Если продавец использует
поглотитель влаги, стоит узнать почему. Иногда его ставят
для спокойствия, а иногда он помогает скрыть постоянную
сырость.

Запах как свидетель, а не приговор
Запах сырости редко воспринимается как отдельный

факт. Покупатель входит в квартиру, чувствует что-то тяже-
лое и говорит себе: «Наверное, здесь давно никто не жил».
Так запах превращается в фон и перестает участвовать в рас-
следовании.

Но запах — диагностический сигнал. Он помогает понять,
какое место нужно осмотреть внимательнее. Сырой запах
может исходить от плесени, влажного дерева, старого тексти-
ля, плохо просохших стен, канализационных проблем или



 
 
 

просто долго закрытого помещения. Поэтому запах не ста-
вит диагноз, но его направление и изменение после провет-
ривания дают информацию.

Во время осмотра полезно провести простой тест. Войди-
те в квартиру и несколько минут ничего не открывайте. От-
метьте, где запах сильнее: в коридоре, у санузла, возле на-
ружной стены, в кладовке, за мебелью. Затем проветрите по-
мещение и повторите обход. Если запах исчезает полностью,
причиной может быть застоявшийся воздух, старый текстиль
или отсутствие вентиляции. Если он быстро возвращается
или остается в одной зоне, ищите источник там.

Не пытайтесь перебить запах освежителем. Сильный аро-
мат бытовой химии, кофе, выпечки или парфюма тоже от-
носится к данным осмотра. Возможно, это случайность. Но
если средство распылено только в одной комнате или запах
слишком интенсивен, задайте прямой вопрос. Покупатель не
обязан обвинять продавца; ему нужно понять, что именно
скрывает аромат.

В квартире Анны запах был заметнее возле стены в гости-
ной, чем у входа. За диваном обнаружилась темная пыль в
нижнем углу и небольшое отслоение краски. Илья подсве-
тил стену телефоном сбоку: поверхность оказалась неров-
ной, будто после локальной шпаклевки.

«Что здесь ремонтировали?» — спросила Анна.
«Ничего особенного. Просто стены выровняли перед про-

дажей», — ответила Марина.



 
 
 

«А почему только этот участок отличается?»
Сергей вмешался:
«В старых домах всегда есть такие места. Это же не но-

востройка».
Фраза была правдивой, но бесполезной. Возраст дома

объясняет вероятность износа, но не объясняет конкретный
ремонт. Анна записала: «Уточнить дату и причину ремонта
стены; попросить фотографии до ремонта; проверить квар-
тиру сверху и фасадную стену».

Свежая краска: не улика, а повод продолжить
Свежий ремонт сам по себе не означает попытку скрыть

дефект. Продавец может действительно подготовить кварти-
ру к продаже, убрать следы обычной эксплуатации или при-
вести жилье в порядок после выезда арендаторов. Ошибка
в другом: считать свежую краску доказательством того, что
под ней все исправно.

Подозрительны не свежеокрашенные стены вооб-
ще, а выборочность ремонта. Проверьте, одинаковы
ли:

цвет и блеск краски;
фактура поверхности;
ширина окрашенных участков;
состояние плинтусов и примыканий;
уровень износа пола и стен.
Если потолок новый только над одной частью комнаты, от-

кос окрашен отдельно, а у окна обои заменены прямоуголь-



 
 
 

ным фрагментом, спросите о причине. Просите не общую
историю «делали косметику», а конкретику: когда, что имен-
но, кем и из-за какой проблемы.

Хороший ответ содержит проверяемые детали: «После
аварии у соседей сверху в январе намок участок над дверью.
Управляющая организация составила акт, поверхность су-
шили, потом нанимали мастера». Плохой ответ звучит так:
«Да ничего не было, просто обновили».

Если продавец ссылается на аварию, попросите докумен-
ты или хотя бы уточните дату, место и последствия. Не каж-
дый бытовой ремонт оформлялся официально, но несосты-
ковки заметны и без бумаг. Если «все было давно», а крас-
ке три недели, нужно объяснение. Если «квартира никогда
не мокла», но обои заменены только под окном, нужно вы-
яснить почему.

Анна попросила Марину показать фотографии комнаты
до покраски. Та нашла в телефоне снимок, сделанный во
время переезда. На нем пятно было шире: оно доходило по-
чти до угла. На свежей фотографии осталась только неболь-
шая дуга под подоконником.

Это был важный поворот. Пятно возникло не из-за шка-
фа. Шкаф его закрывал.

«Почему вы сразу не сказали про это?» — спросил Илья.
Марина опустила телефон:
«Я не считала это проблемой. Там давно была течь из ок-

на, мастер все сделал. Сергей сказал, что покупателям не



 
 
 

нужно перегружать голову».
Сергей возразил:
«Я сказал, что это устранимый вопрос. Окно ведь сейчас

не течет».
Именно здесь часто возникает ложный выбор: либо квар-

тира полностью испорчена, либо проблема отсутствует. Ре-
алистичный вариант третий: дефект мог быть устранен, но
покупателю нужны подтверждения качества ремонта и по-
нимание остаточного риска.

Окна, швы и конденсат
Окно нужно осматривать как систему, а не только как кра-

сивый источник света. В нее входят рама, стеклопакет, фур-
нитура, монтажный шов, откосы, подоконник, отлив и на-
ружное примыкание. Проблема любого из этих элементов
может проявиться внутри квартиры.

Закройте створку и проверьте, нет ли заметного продува-
ния по периметру. Для бытового осмотра достаточно почув-
ствовать движение воздуха рукой, но не делайте вывод по од-
ному ощущению: поток может идти от вентиляции или воз-
никать из-за разницы температур. Посмотрите, равномер-
но ли прижимается уплотнитель, нет ли следов разрушения
монтажной пены, трещин вокруг откоса и темных точек в
нижних углах.

Конденсат на стекле может появляться из-за повышенной
влажности, приготовления пищи, сушки белья или слабой
вентиляции. Если вода регулярно собирается между стекла-



 
 
 

ми внутри стеклопакета, это уже другой признак: наруше-
на герметичность самого стеклопакета. Если мокнет нижняя
часть окна со стороны комнаты, нужно оценивать влажность
и движение теплого воздуха. Если следы появляются на от-
косах, вероятнее проблема поверхности, шва или промерза-
ния.

Посмотрите на батарею под окном. Широкий подоконник,
плотные шторы и мебель, закрывающая радиатор, могут ме-
шать циркуляции теплого воздуха. Но это не отменяет про-
верки самого окна. В старом доме одновременно возможны
две причины: повышенная влажность в комнате и холодный
монтажный шов.

В кухне Анна заметила на нижнем крае рамы белесые точ-
ки. Сергей назвал их «обычной пылью». Илья протер неболь-
шой участок влажной салфеткой: часть точек исчезла, но в
углу осталась темная. Он не стал объявлять ее плесенью. Для
этого нужны специалист и исследование поверхности. Но ок-
но внесли в список обязательной проверки.

Пол и плинтусы рассказывают продолжение
Покупатели часто смотрят на пол сверху: нравится ли

цвет, нет ли крупных царапин. Для диагностики нужно
осматривать примыкания и проверять, как ведет себя мате-
риал.

Ламинат может вздуться после попадания воды, но
небольшая щель у стены сама по себе не означает протечку:
покрытию необходим компенсационный зазор, а при непра-



 
 
 

вильной укладке он может выглядеть неаккуратно. Паркет
темнеет от влаги, но темная полоса у входа бывает обычным
следом от обуви и уборки. Линолеум может отходить у стены
из-за старого клея, а может скрывать влажное основание.

Проверяйте:
ровность покрытия в проходах и у стен;
поднятые стыки и расходящиеся швы;
плинтус, особенно в углах и возле стояков;
запах под раковиной, стиральной машиной и в сан-

узле;
следы разбухания, повторной подрезки или свежего гер-

метика.
Если плинтус новый только вдоль одной стены, спросите

почему. Если под ним видна свежая шпаклевка, узнайте, что
было до нее. Герметик вокруг ванны и труб сам по себе не
проблема, но новый ярко-белый слой рядом с пожелтевшей
плиткой может указывать на недавний ремонт после протеч-
ки.

В квартире Марины ламинат возле стены в гостиной пру-
жинил под ногой. Сергей объяснил это неровностью основа-
ния. Илья проверил соседний участок: там покрытие было
твердым. Неровность совпадала с зоной, где раньше стоял
шкаф и где на стене осталось пятно.

Появились две версии. Либо вода повредила основание
пола, либо ламинат уложили с нарушением технологии. Обе
версии требовали расходов, но не одинаковых. При обычной



 
 
 

ошибке укладки можно заменить часть покрытия. При воз-
действии влаги придется проверить основание, просушить
его и исключить продолжающееся поступление воды.

Что было бы, если бы пятна не было
Предположим, Анна и Илья увидели только свежую крас-

ку, запах ремонта и слегка пружинящий пол. Отсутствие яв-
ного пятна не сделало бы квартиру безопасной. Влага могла
уйти, а отделка — скрыть последствия. В такой ситуации им
стоило бы расширить проверку:

попросить продавца открыть стену, закрытую ме-
белью;

осмотреть плинтус и пол в месте ремонта;
уточнить историю протечек у соседей и в управля-

ющей организации;
проверить вентиляцию в санузле и на кухне;
включить в условия сделки обязанность продавца рас-

крыть известные аварии и передать имеющиеся документы.
Если продавец отказывается отодвинуть мебель, не разре-

шает осмотреть откосы или раздражается из-за просьбы про-
верить свежую отделку, это не доказывает скрытый дефект.
Но отказ сам по себе становится фактором риска. Покупа-
тель не может оценить то, к чему его не подпускают.

Что было бы, если бы продавец показал акт об
устранении

Документ об аварии или ремонте снизил бы неопределен-
ность, но не заменил осмотр. В нем нужно сопоставить дату,



 
 
 

помещение и описание повреждения с тем, что видно сейчас.
Если указано «протечка в районе оконного блока», а прода-
вец показывает ремонт потолка в другом конце комнаты, во-
просы остаются.

Следующий шаг — выяснить, устранена ли причина. За-
красить пятно можно быстро, а исправить наружный шов,
кровлю или источник протечки гораздо сложнее. Если ре-
монт выполняла управляющая организация, полезно узнать,
какие работы были проведены. Если нанимали частного ма-
стера, попросите хотя бы его контакты, фотографии этапов
или сведения о гарантии.

Акт тоже может быть неполным. Он фиксирует обраще-
ние и видимые последствия на конкретную дату, но не все-
гда описывает скрытую влагу внутри отделки. Поэтому до-
кумент и независимый осмотр дополняют друг друга.

Что было бы, если бы проблема обнаружилась зи-
мой

Зимой диагностика промерзания стала бы точнее: холод-
ные откосы, мокрые углы, иней и устойчивый конденсат про-
являются быстрее. Но один зимний просмотр не отменяет
вопросов о протечках. После снега и оттепели следует от-
дельно оценить окна, квартиры на верхних этажах, наруж-
ные стены и потолок.

На морозе не стоит довольствоваться фразой «в комнате
тепло». Важно, где именно тепло: в центре помещения или
возле внешнего угла; не тянет ли от окна; не появляется ли



 
 
 

влажность за мебелью. Если мебель плотно стоит у наружной
стены, попросите отодвинуть ее хотя бы на несколько санти-
метров. Холодный угол за шкафом может оставаться неви-
димым годами.

Граница между осмотром и экспертизой
Покупатель может самостоятельно обнаружить признаки,

но не всегда способен установить их причину. Это нормаль-
ная граница, а не недостаток внимательности.

Независимый специалист нужен, когда:
есть повторяющиеся следы воды в разных местах;
свежей краской закрыты подозрительные участки;
присутствует стойкий запах сырости, но источник

не найден;
есть признаки плесени на откосах, стенах или за ме-

белью;
пол пружинит, вздулся или темнеет рядом со сте-

ной;
продавец сообщает о протечке, ремонте фасада,

кровли или стояка;
квартира находится на верхнем этаже, в торцевой секции

дома или на первом этаже с холодным подвалом;
решение о покупке зависит от того, можно ли восстано-

вить конкретный участок без капитальной переделки.
Специалист должен быть независимым от продавца и за-

интересованного риелтора. Просите не просто «посмотреть
квартиру», а решить конкретную задачу: проверить призна-



 
 
 

ки влаги, промерзания, нарушения оконных швов и качество
локального ремонта. Результат лучше получить в письмен-
ном виде — с фотографиями, описанием зон и указанием
ограничений проверки.

Не каждый специалист сможет вскрывать отделку или
проводить лабораторное исследование. Поэтому заранее
уточните, что входит в работу. Бытовой влагомер покажет
состояние поверхности в конкретный момент, но не все-
гда определит источник воды. Тепловизионное обследова-
ние может выявить холодные зоны при подходящей разнице
температур, однако его результаты нужно интерпретировать
с учетом отопления, вентиляции и погоды. Определять пле-
сень только по внешнему виду тоже не стоит.

Платный осмотр кажется лишним, когда продавец готов
уступить небольшую сумму. Но стоимость проверки нужно
сравнивать не с размером скидки, а с ценой ошибочного ре-
шения. Переделка стены может оказаться небольшой рабо-
той. Устранение постоянной протечки, просушка основания,
замена части пола и восстановление отделки потребуют вре-
мени, контроля и новых расходов. А если проблема связа-
на с общедомовыми конструкциями, покупателю придется
взаимодействовать с управляющей организацией уже после
сделки.

Чек-лист перед авансом
Перед переходом к авансу Анна и Илья составили корот-

кий список. Он помог не спорить о впечатлениях и не забыть



 
 
 

неприятные места под давлением сроков.
Потолки:
есть ли пятна, пузыри, локальная покраска, трещи-

ны и изменение фактуры;
совпадают ли следы с трубами, вентиляцией, на-

ружными стенами или зоной квартиры сверху;
есть ли объяснение каждой свежей полосе ремонта.
Углы и стены:
повторяются ли темные участки в разных комна-

тах;
есть ли следы за мебелью, у плинтусов и в местах

примыкания;
не пахнет ли сыростью после проветривания;
не отличается ли фактура локально от остальной стены.
Окна:
состояние откосов, подоконника, рамы и нижних

углов;
следы конденсата, продувания, плесени или разру-

шенного шва;
история ремонта и поведение окон зимой;
свободен ли доступ к участкам за шторами и мебелью.
Пол:
вздутия, пружинящие зоны, потемнение, расходя-

щиеся стыки;
свежий плинтус или герметик в одном месте;
состояние пола возле санузла, кухни, стояков и внешних



 
 
 

стен.
Ремонт:
что красили или меняли за последний год;
какова причина работ;
есть ли фотографии, акты, контакты мастеров или

управляющей организации;
не расходятся ли слова продавца с видом поверхностей.
Решение:
какие признаки подтверждены;
какие причины остаются неизвестными;
нужен ли независимый специалист;
что будет основанием отказаться от сделки, а что — по-

водом для переговоров о цене.
Анна и Илья не внесли аванс в тот же день. Они попроси-

ли Марину прислать фотографии до ремонта, уточнили да-
ту устранения течи и договорились о техническом осмотре.
Сергей назвал это чрезмерной осторожностью, но согласился
после того, как покупатели объяснили: они не требуют иде-
альной квартиры, им нужно понимать объем работ.

Осмотр показал, что окно действительно пропускало вла-
гу в месте наружного примыкания. Монтажный шов был за-
крыт неравномерно, а часть откоса ремонтировали поверх
старого повреждения. Протечку устранили, но качество ра-
бот оставляло вопросы. В полу обнаружили локальное по-
вреждение верхнего слоя и влажность основания — выше
безопасного уровня для укладки нового покрытия. Это уже



 
 
 

не было катастрофой, однако назвать проблему «космети-
кой» было нельзя.

У покупателей осталось три варианта. Первый — отка-
заться, потому что ремонт и контроль им не подходили. Вто-
рой — продолжить сделку с независимой сметой, проверкой
повторного намокания и пересмотром цены. Третий — по-
требовать устранить дефект до сделки и подтвердить резуль-
тат повторным осмотром. Они выбрали второй вариант, но
только после того, как зафиксировали конкретные работы,
сроки и порядок подтверждения результата.

Главный вывод оказался не в том, что продавец пытал-
ся скрыть пятно. Марина сама считала его несущественным.
Сергей полагал, что любая проблема, которую можно закра-
сить, не должна задерживать сделку. Покупатели тоже снача-
ла хотели услышать простое «все исправлено». Разница по-
явилась только после перехода от оценок к проверяемым во-
просам.

Ошибки, которые дороже всего обходятся
Первая ошибка — принимать сухую поверхность за отсут-

ствие проблемы. Влага могла уйти после ремонта, а причина
— остаться.

Вторая — считать плесенью любое темное пятно и на этом
основании принимать решение. Иногда это грязь, след кре-
пежа, пыль или потемневшая краска. Нужно не ставить диа-
гноз по цвету, а фиксировать признак и проверять условия
его появления.



 
 
 

Третья — требовать от продавца абсолютной честности,
но не задавать точных вопросов. «Были ли проблемы?» про-
воцирует короткое «нет». Вопрос «что ремонтировали во-
круг окна за последние два года и почему?» дает гораздо
больше информации.

Четвертая — соглашаться на скидку вместо выяснения
причины. Скидка компенсирует известный объем работ. Она
не компенсирует неизвестный источник постоянной влаги.

Пятая — осматривать только свободные поверхности.
Мебель, шторы и ковры не являются частью квартиры, но
часто закрывают самые важные следы. Если доступ к стене
невозможен, это нужно записать как неизвестную зону, а не
считать ее чистой.

Шестая — вызывать специалиста после внесения аванса,
когда решение психологически уже принято. Независимая
проверка полезнее до финансового обязательства. Если сто-
роны не готовы дать доступ к проблемному месту до аванса,
покупателю следует рассматривать это как серьезное огра-
ничение сделки.

Квартира не обязана быть безупречной. На вторич-
ном рынке допустимы потертости, выцветшие обои, ста-
рые плинтусы, небольшие сколы и другие следы нормальной
жизни. Нельзя требовать от жилья возраста новостройки. Но
у каждого дефекта должна быть понятная история: что про-
изошло, когда, как это устраняли и что осталось сейчас.

Следы воды, холода и ремонта важны не потому, что каж-



 
 
 

дый из них означает немедленный отказ. Они важны пото-
му, что показывают, как квартира ведет себя под нагрузкой.
Если стены темнеют после дождя, окна мокнут зимой, угол
промерзает, а пол реагирует на воду, проблема не заканчи-
вается новым слоем краски. Покупателю нужно понять ис-
точник, масштаб и возможность контроля.

Дальше взгляд придется направить туда, где следов может
не быть вовсе. Электрика, вентиляция, трубы, перекрытия и
отопление часто не попадают в кадр объявления и не выдают
себя на первом просмотре. После поверхности начинается
следующий слой расследования — инженерия, которую не
видно на фотографиях.



 
 
 

 
Инженерия, которую не
видно на фотографиях

 
На первом просмотре квартира может казаться тихой и

законченной: ровные стены, чистый пол, новые светильни-
ки, аккуратная кухня. Но инженерные системы не обязаны
сразу выдавать свой возраст и состояние. Они прячутся за
декоративными панелями, в сантехническом коробе, за ме-
белью, под натяжным потолком и внутри электрощита, кото-
рый продавец открывает лишь после настойчивой просьбы.

После проверки следов воды и холода задача меняется.
Теперь нужно понять, чем квартира будет пользоваться каж-
дый день: можно ли безопасно включить чайник и стираль-
ную машину одновременно, хватает ли напора на верхнем
этаже, не течёт ли соединение за фальшстеной, работает ли
вентиляция, совпадают ли показания счётчиков с докумен-
тами. Здесь особенно важно не гадать, а двигаться по веткам
решения: обнаружили сигнал, проверили его возможное по-
следствие; факт не подтвердился, назначили следующий шаг
или прекратили торг за объект, который невозможно нор-
мально обследовать.

Главная дилемма
Анна и Илья приехали смотреть вторую квартиру из двух

похожих вариантов. Обе находились в Москве, обе были



 
 
 

в кирпично-монолитных домах примерно одного возраста,
подходили им по площади и укладывались в ипотечный рас-
чёт. В первой требовался косметический ремонт, зато про-
давец спокойно показывал электрощит, открывал сантехни-
ческий люк и не возражал против повторного визита специ-
алиста.

Во второй всё выглядело лучше: светлая кухня, свежие
двери, аккуратный санузел, телевизор на стене. Фотографии
в объявлении были сделаны так, чтобы в кадр не попали ни
электрощит, ни стояки. Цена оказалась немного ниже. Риел-
тор Сергей объяснил это просто:

Марине нужно закрыть вопрос быстро. Квартира хоро-
шая, просто не хочется растягивать продажу.

На просьбу открыть щит Сергей сначала улыбнул-
ся:

Да там обычный щит, ничего интересного. Если захотите,
после аванса всё посмотрим.

В ванной сантехнический люк закрывала магнитная па-
нель. За ней виднелись только два крана и часть труб. Счёт-
чики находились глубже, но цифры почти не читались. На
вопрос о вентиляции Марина ответила, что они «всегда про-
ветривали, проблем не было». Когда Анна попросила одно-
временно включить воду в ванной и на кухне, Сергей сам за-
крыл кран:

Не надо, напор здесь нормальный. Дом хороший.
Илья уже мысленно подсчитывал разницу в цене. Но



 
 
 

инженерные признаки не складывались в картину «дешев-
ле, потому что срочно». Они указывали на другое: щит не
дают осмотреть, соединения частично закрыты, счётчики
невозможно нормально прочитать, проверку воды пресека-
ют. Каждый пункт по отдельности мог иметь безобидное
объяснение. Вместе они означали не доказанную неисправ-
ность, а невозможность проверить ключевые зоны до приня-
тия финансового решения.

Это и есть первая развилка.
Если продавец открывает инженерные узлы и позволяет

проверить их в разумных пределах, переходите к техниче-
скому осмотру.

Если продавец не может открыть узел по объективной
причине, выясните, кто и когда даст доступ: собственник,
управляющая организация, сантехник или электрик.

Если доступ намеренно ограничивают фразами «после
аванса», «это неважно» или «у всех так», считайте систему
непроверенной. Не превращайте непроверенность в скидку
автоматически. Скидка компенсирует известный расход, но
не неизвестный риск, особенно если речь идёт о пожаре, за-
топлении или необходимости вскрывать отделку.

Последовательность осмотра
Инженерную проверку удобно проводить от общего к

частному. Сначала ищите элементы, от которых зависит без-
опасность всей квартиры, затем проверяйте работу систем и
только после этого сверяйте документы и показания.



 
 
 

Для начала определите, что доступно без разрушения от-
делки. Электрощит должен открываться, запорные краны и
счётчики должны быть видны, вентиляционная решётка не
должна быть заклеена или заставлена, а батареи и трубы сле-
дует осмотреть по всей доступной длине. Если узел закрыт
наглухо, это ещё не означает, что он неисправен. Но в карте
проверки должна появиться запись: «Состояние не подтвер-
ждено. Требуется доступ до сделки или отдельное условие
договора».

Затем включите несколько приборов и откройте воду.
Не нужно устраивать лабораторный эксперимент. Достаточ-
но воспроизвести типичные бытовые сценарии: проверить
освещение и розетки на кухне, включить вытяжку, одновре-
менно открыть воду в двух точках, оценить слив, осмотреть
отопительные приборы и проверить вентиляцию.

После этого задайте вопросы о ремонтах и заменах. Когда
меняли проводку? Кто переносил розетки? Меняли ли сто-
яки? Были ли аварии? Кто устанавливал счётчики? Есть ли
документы или отметки управляющей организации? Ответ
«не знаю, мы купили уже так» может быть честным призна-
нием, но он не заменяет проверку.

Алгоритм здесь простой.
Если система видна и работает в обычном режиме, зафик-

сируйте результат и проверьте, не осталось ли опасных при-
знаков.

Если система работает, но доступ к соединениям или за-



 
 
 

щитным устройствам закрыт, отделите факт работы от факта
безопасности. Кран может открываться сегодня, а подводка
за коробом уже ржаветь.

Если система не работает во время просмотра, выясните
причину. Перебои в доме и неисправность внутри квартиры
не одно и то же. Если причину нельзя установить сразу, от-
ложите решение до повторной проверки.

Если продавец предлагает поверить на слово, перево-
дите просьбу в конкретный шаг: «Пожалуйста, покажите
щит», «Давайте откроем два крана одновременно», «Пока-
жите пломбы и текущие показания», «Проверим вентиля-
цию при закрытых окнах».

Электрощит: важна не численность автоматов, а
логика защиты

Электрощит часто воспринимают как коробку с рычажка-
ми. На самом деле это карта того, как квартира защищена от
перегрузки, короткого замыкания и утечки тока.

Внутри обычно находятся вводной автомат, групповые ав-
томаты, устройства защитного отключения или дифферен-
циальные автоматы, нулевая и защитная шины. Покупателю
не нужно разбираться в электрических схемах на уровне спе-
циалиста. Его задача проще: заметить опасные признаки и
понять, нужна ли проверка электрика.

Попросите открыть щит при хорошем освещении. По-
смотрите, аккуратно ли уложены провода, нет ли оплавле-
ния, потемнения пластика, копоти или запаха перегретой



 
 
 

изоляции. Автоматы должны быть установлены ровно, без
самодельных перемычек и торчащих жил. Не прикасайтесь
к токоведущим частям и не пытайтесь подтягивать клеммы
отвёрткой.

Особое внимание обратите на устройства с кнопкой
«Тест». Это может быть УЗО или дифавтомат. Само наличие
такого устройства не доказывает безопасность всей систе-
мы: оно может быть подключено неправильно, не защищать
нужную линию или не работать. Проверку кнопкой выпол-
няет либо продавец по договорённости, либо электрик. Ес-
ли устройство отключает цепь при нажатии кнопки и после
этого корректно включается, это лишь базовый признак ис-
правности механизма, а не полноценная проверка всей про-
водки.

Запишите, какие группы указаны на автоматах. Подписей
«кухня», «розетки», «свет» достаточно для первого понима-
ния. Полное отсутствие маркировки не авария, но оно за-
трудняет эксплуатацию и поиск неисправности. Если в квар-
тире много мощной техники, а весь объект защищён од-
ним-двумя автоматами, это повод вызвать специалиста.

Отдельная зона риска возникает при сочетании старой
проводки и нового ремонта. Новые розетки, светильники и
бытовую технику могли установить поверх старых алюми-
ниевых линий или частично заменённых участков. Поэто-
му фраза «проводку поменяли» требует уточнений: во всей
квартире или только на кухне, от щита до розеток или только



 
 
 

на видимых участках, менялся ли ввод, какие кабели проло-
жены, остались ли старые соединения в распределительных
коробках.

Ветвление выглядит так.
Если в щите есть следы нагрева, оплавления, копоть или

запах горелой изоляции, не ограничивайтесь торгом. Нужна
диагностика электрика до аванса либо письменное условие
сделки, привязанное к результату проверки.

Если щит аккуратный, автоматы подписаны, тестовое
устройство срабатывает, а розетки работают, это хороший
базовый результат. Но если ремонт новый, а происхождение
проводки неизвестно, включите проверку линий и защитно-
го проводника в осмотр специалистом.

Если в санузле, на кухне или лоджии есть розетки без по-
нятной защиты от утечки, не делайте вывод только по внеш-
нему виду. Электрику предстоит проверить защиту конкрет-
ных линий и состояние заземления или защитного провод-
ника.

Если продавец не открывает щит из-за «пломбы», уточ-
ните, о какой именно пломбе идёт речь. Вводной электри-
ческий прибор учёта может быть опломбирован, но распре-
делительный щит обычно должен оставаться доступным для
осмотра, не нарушающего пломбу. Самостоятельно срывать
пломбы и вмешиваться в опломбированные узлы нельзя. Ес-
ли доступ невозможен, зафиксируйте эту зону как непрове-
ренную.



 
 
 

Мини-кейс: щит за шкафом
В одной квартире электрощит находился в прихожей, но

перед ним стоял высокий шкаф. Продавец уверял, что ме-
бель легко отодвинуть. На практике шкаф оказался закреп-
лён к стене, а дверца щита открывалась всего на несколько
сантиметров.

Это не означало неисправность. Но создавало сразу два
риска. Во-первых, при аварии доступ к автоматам был бы
затруднён. Во-вторых, покупатель не мог увидеть состояние
соединений и маркировку линий.

Анна в похожей ситуации могла бы сказать:
Мы не просим разбирать мебель. Нам нужно понять, что

щит доступен и в каком он состоянии. Если сейчас открыть
его нельзя, давайте договоримся о повторном осмотре до
подписания аванса.

Если продавец освобождает доступ, вопрос решён. Если
же требует сначала перечислить деньги, риск становится не
только техническим, но и переговорным: собственник пока-
зывает, как будет вести себя с неудобными проблемами по-
сле сделки.

Сантехника: работа крана не равна состоянию си-
стемы

Сантехническая проверка начинается не с красивого сме-
сителя, а с маршрута воды. Нужно увидеть, где находят-
ся вводные краны, фильтры, редукторы давления, счётчики,
гибкие подводки, соединения и переходы к квартирной раз-



 
 
 

водке.
Снимите или попросите снять декоративную панель сан-

технического люка. Не трогайте соединения руками, если на
них есть коррозия или свежие следы герметика. Посмотрите,
есть ли капли, влажный налёт, белые минеральные отложе-
ния, ржавые резьбы, вздутие отделочных материалов в ниж-
ней части короба. В сухом помещении следы старой аварии
могут сохраняться месяцами.

Проверка напора должна имитировать обычное использо-
вание. Откройте кран на кухне, затем второй кран в ванной.
Если есть возможность, включите душ и смойте воду в туале-
те. Наблюдайте, как меняется струя и сколько времени тре-
буется для появления горячей воды.

Слабый напор может быть связан с этажом, состоянием
общедомового стояка, забитым фильтром, неисправным ре-
дуктором или внутренней разводкой. Поэтому не ставьте ди-
агноз по одному наблюдению.

Если напор снижается немного и восстанавливается после
закрытия второй точки, зафиксируйте явление и спросите,
когда в последний раз меняли фильтры и редукторы.

Если вода постоянно идёт тонкой струёй даже из одной
открытой точки, попросите специалиста проверить фильтр,
вводной кран и давление.

Если напор резко падает только при использовании горя-
чей воды, возможны проблемы с горячим вводом, фильтром,
смесителем или общедомовой системой. Не соглашайтесь на



 
 
 

объяснение «это потому, что все одновременно моются», по-
ка не проверите квартиру в другой момент и не уточните си-
туацию у соседей или управляющей организации.

Если вода окрашена, имеет запах или долго не становит-
ся прозрачной, не пытайтесь решить вопрос косметическим
ремонтом. Нужны сведения о состоянии внутридомовых се-
тей и, при необходимости, анализ воды.

Стояки требуют отдельного внимания. Вертикальные тру-
бы горячей и холодной воды, канализации и отопления про-
ходят через несколько квартир и часто относятся к обще-
му имуществу дома до определённой границы. Поэтому соб-
ственник не всегда может самостоятельно заменить их или
навсегда скрыть в отделке. Но практический вопрос для по-
купателя проще: можно ли осмотреть участок, доступен ли
он для ремонта и кто будет отвечать при аварии.

Неудачный сантехнический короб закрывает не только
старую трубу, но и будущую проблему. Если для доступа к
стояку нужно разбить плитку, демонтировать кухонный гар-
нитур или вскрыть встроенный шкаф, это следует оценить
до сделки. Ревизионный люк должен позволять добраться до
кранов, фильтров, счётчиков и основных соединений. Ма-
ленькое окно, через которое видна только одна гайка, не все-
гда даёт полноценный доступ.

Свежий герметик вокруг соединения не доказывает, что
ремонт сделали «для надёжности». Это может быть след
недавнего устранения течи. Спросите, когда проводилась ра-



 
 
 

бота, кто её выполнял и почему она понадобилась. Если про-
давец не знает, сравните состояние соседних соединений и
нижних поверхностей. Одно новое кольцо герметика на фо-
не старой коррозии требует проверки, а не успокоения.

Канализацию проверяют по запаху, скорости слива и сле-
дам протечек. Налейте воду в несколько приборов, слейте
её одновременно, прислушайтесь к бульканью. Оно может
быть связано с особенностями вентиляции канализационно-
го стояка или частичным засором. Самостоятельно опреде-
лить причину невозможно, но сигнал нужно зафиксировать.

Мини-кейс: «Там просто фильтр»
В квартире на десятом этаже вода из крана шла нормаль-

но, пока Илья открывал только одну точку. Когда включили
душ, струя на кухне заметно ослабла. Сергей сказал:

Здесь фильтр стоит, его, наверное, давно не меняли. Это
мелочь.

Фраза может быть правдой. Но «мелочь» имеет цену толь-
ко после подтверждения. Замена фильтра и прокладок тре-
бует одних расходов. Засор в стояке или проблема с давле-
нием в доме могут обойтись иначе. Неправильно подобран-
ный редуктор или неудачно выполненная разводка потребу-
ют третьего решения.

Правильный следующий шаг: попросить показать фильтр,
записать модель редуктора, проверить напор в другое время
и уточнить у управляющей организации, были ли жалобы по
стояку. Если продавец готов организовать диагностику, об-



 
 
 

ласть риска сужается. Если он запрещает даже открыть люк,
неизвестность сохраняется.

Отопление: ищите не только холодную батарею
Батарея может быть холодной по вполне нормальной при-

чине: отопительный сезон ещё не начался, дом временно от-
ключён или в этот день идут работы. Поэтому проверять
отопление нужно не только прикосновением к радиатору.

Осмотрите батареи, краны, соединения и участок стены
за прибором. Ищите потемнение, отслоение краски, вздутие
ламината, ржавые потёки, свежую покраску только вокруг
трубы. Прикоснитесь не к горячей трубе, а к доступной су-
хой поверхности рядом, чтобы убедиться в отсутствии влаж-
ности и запаха сырости.

Если отопление включено, сравните температуру батарей
в разных комнатах. Холодная нижняя часть при тёплой верх-
ней может быть следствием конструкции или особенностей
циркуляции, но выраженная разница между комнатами тре-
бует выяснения. Если батарея прогревается только у места
подключения, возможны проблемы с циркуляцией, воздуш-
ная пробка, засор или неверная настройка.

Посмотрите, есть ли запорные краны и можно ли пере-
крыть прибор, не отключая весь стояк. Самостоятельно кру-
тить старые краны не стоит. Заклинивший вентиль может
сломаться и вызвать течь. Осмотр должен быть визуальным,
а функциональную проверку выполняет специалист или про-
давец, понимающий последствия.



 
 
 

Особенно внимательно осматривайте трубы, спрятанные
в полу и стенах. В новых радиаторах и свежей отделке легко
не заметить, что соединения замурованы без доступа. Если
скрытые трубопроводы проложены недавно, попросите фо-
тографии монтажа, схему трасс или документы на работы.
Отсутствие бумаг не доказывает нарушение, но увеличивает
стоимость будущей диагностики и ремонта.

Ветвление по отоплению:
Если есть активная течь, мокрый участок или вздутие по-

ла, осмотр прекращается до выяснения причины и устране-
ния последствий.

Если след старый и сухой, сопоставьте его с историей ре-
монта. Узнайте, когда окрашивали стену, меняли батарею
или устраняли аварию. Сухой след не отменяет вопроса о со-
стоянии соединения.

Если батарея холодная вне отопительного сезона, про-
верьте доступность кранов, состояние стен и отсутствие сле-
дов аварий. Не записывайте «отопление работает». Точная
формулировка: «Работоспособность в текущих условиях не
проверена».

Если радиаторы закрыты декоративными экранами, по-
просите снять или открыть их. Экран может скрывать кор-
розию и одновременно ухудшать теплоотдачу. Для квартиры
с ребёнком или домашними животными он бывает полезен,
но не должен превращать прибор в недоступный узел.

Мини-кейс: новая батарея, старый след



 
 
 

В комнате Анны и Ильи стоял современный радиатор, а
стену за ним недавно покрасили. Снизу, у плинтуса, вид-
нелась тонкая желтоватая полоса. Марина сказала, что это
«остаток от старой батареи», которую заменили прошлой зи-
мой.

Такой ответ не нужно считать признанием серьёзной ава-
рии, но пропускать его тоже нельзя. Следует выяснить, от-
куда пришла вода: из резьбового соединения, крана, самого
радиатора или сверху, от соседей. Если замена была недав-
ней, попросите показать акт или хотя бы рассказать, кто вы-
полнял работу. Проверьте пол, соседнюю стену и нижнюю
часть откоса.

Оптимальное решение зависит от результата. Если уча-
сток сухой, причина понятна, соединения доступны, а спе-
циалист не видит проблем, это обычный объект для наблю-
дения. Если след не могут объяснить, радиатор установлен
с закрытыми соединениями, а продавец торопит с авансом,
будущий ремонт нельзя оценить надёжно.

Вентиляция: лист бумаги не заменяет диагноз
Вентиляционный канал обычно находится на кухне и

в санузлах. Его задача заключается в том, чтобы удалять
влажный и загрязнённый воздух, а не создавать постоянный
сквозняк. Проверка кажется простой: нужно открыть окно и
приложить лист бумаги к решётке. Если лист удерживается,
воздух движется в канал. Но этот тест показывает состояние
только в конкретную минуту.



 
 
 

Перед проверкой выключите кухонную вытяжку, закрой-
те межкомнатные двери в обычном положении и приоткрой-
те окно на несколько сантиметров. Вентиляционная решёт-
ка должна быть чистой и доступной. Поднесите тонкий лист
бумаги к решётке, не засовывая его внутрь канала. Повтори-
те проверку в санузле.

Если лист не удерживается, это ещё не означает полную
неисправность. Причиной может быть отсутствие притока,
загрязнённая решётка, временные работы в доме, засор ка-
нала или изменение направления воздушного потока.

Если лист отталкивается от решётки, возможна обратная
тяга: воздух из общего канала идёт в квартиру. Это особенно
неприятно, если вместе с ним приходят запахи из соседних
помещений, сырость или пыль.

Не используйте зажигалку, свечу или другой открытый
огонь для проверки вентиляции. В квартире могут быть га-
зовые приборы, а оценка движения воздуха и воспламене-
ния требует профессиональных мер безопасности. Для бы-
тового сигнала достаточно листа бумаги; причину определя-
ет специалист управляющей организации или профильный
мастер.

Проверьте, не закрывает ли продавец вентиляцию мебе-
лью, коробом или декоративной накладкой. Кухонная вы-
тяжка, подключённая непосредственно к естественному ка-
налу, может нарушить работу вентиляции во всей квартире
или доме, особенно если монтаж выполнен без предусмот-



 
 
 

ренного решения. Сам факт наличия мощной вытяжки не
означает, что она подключена правильно.

Здесь действует следующая логика.
Если тяга есть при обеспеченном притоке и нет посторон-

них запахов, базовая проверка пройдена.
Если тяга пропадает только при закрытых окнах, вероя-

тен недостаток притока. Нужно проверить состояние окон-
ных клапанов, режим проветривания и работу системы при
штатных условиях.

Если появилась обратная тяга, не соглашайтесь на объяс-
нение «это из-за погоды» без повторной проверки. Погода
действительно влияет на естественную вентиляцию, поэтому
нужен повтор в другой день или обращение в управляющую
организацию.

Если решётка загрязнена, очистка будет простым первым
шагом. Но если после неё направление воздуха не меняется,
нужна проверка канала.

Если из вентиляции постоянно идут запахи, выясните, не
перекрыт ли канал соседним ремонтом и не установлена ли в
квартире герметичная дверь без приточного зазора. Запахи
не всегда означают нарушение именно в этой квартире, но
после покупки жить с ними придётся владельцу.

Счётчики, пломбы и показания
Узлы учёта проверяют не ради одной цифры. По ним мож-

но обнаружить несоответствия, будущие начисления и про-
блемы с передачей показаний.



 
 
 

Сначала определите, какие счётчики есть в квартире:
электрический, холодной и горячей воды, иногда индиви-
дуальный прибор отопления. У каждого должны быть чи-
таемые показания, заводской номер и пломбы. Не снимай-
те пломбы, не открывайте корпуса и не пытайтесь самостоя-
тельно проверять внутренности.

Сверьте номер прибора с последними квитанциями, ес-
ли продавец готов их показать. Цифры на экране должны
быть различимы, а текущее показание сопоставимо с недав-
ним платежом. Разница за несколько месяцев может быть
небольшой или значительной в зависимости от числа жиль-
цов. Невозможность её объяснить становится поводом за-
просить дополнительные сведения.

Попросите показать дату последней поверки, если она
указана в паспорте или документах на прибор. Для разных
типов счётчиков действуют разные межповерочные интерва-
лы, поэтому не следует ориентироваться на универсальную
цифру из памяти. Актуальность прибора проверяют по доку-
ментам и сведениям поставщика коммунальной услуги или
управляющей организации.

Пломба должна быть целой и выглядеть обычно, но поку-
патель не проводит экспертизу её подлинности. Если пломба
сорвана, повреждена или на приборе есть следы вмешатель-
ства, выясните, кто зафиксировал состояние и какие начис-
ления производятся. Не подписывайте формулировку «пре-
тензий нет», пока не получите понятный ответ.



 
 
 

Полезно разделить три вопроса:
Работает ли прибор и показывает ли он данные?
Соответствует ли прибор документам и лицевому счёту?
Нет ли задолженности, перерасчёта или спора по показа-

ниям?
Собственник обязан урегулировать коммунальные расчё-

ты в порядке, установленном для конкретной услуги. По-
купателю нужны подтверждающие документы и корректные
показания на дату передачи квартиры. В договоре и акте
приёма-передачи обычно фиксируют показания счётчиков,
чтобы было понятно, с какого момента новые расходы отно-
сятся к покупателю. Точную формулировку лучше согласо-
вать с юристом по сделке.

Мини-кейс: цифры есть, согласия нет
В квартире счётчики воды выглядели новыми, пломбы

были на месте, но один экран почти не читался. В квитан-
циях за последние месяцы стояли нулевые показания, хотя
продавец утверждал, что живёт в квартире постоянно.

Это не доказывало мошенничество. Возможно, показания
передавались по нормативу, не передавались вовсе или при-
бор действительно неисправен. Но разница между фактиче-
ским пользованием и документами могла привести к пере-
расчёту, спору с поставщиком услуги или расходам на заме-
ну.

Следующий шаг: запросить сведения по лицевому счёту,
паспорт прибора, историю передачи показаний и уточнить



 
 
 

порядок передачи данных после сделки. Если продавец отка-
зывается показывать документы, считайте узел учёта непро-
веренным и не принимайте решение только по целой плом-
бе.

Карта решений для покупателя
К концу технического осмотра у вас должно остаться не

ощущение «вроде всё нормально», а четыре группы выводов.
Первая группа: подтверждено. Например, щит открыт,

следов нагрева нет; вода идёт из двух точек с умеренным
снижением напора; вентиляция работает при приоткрытом
окне; счётчики видны, пломбы целы, показания записаны.

Вторая группа: есть сигнал, но причина не установлена.
Например, слабый напор горячей воды, потемнение возле
батареи, бульканье в канализации, обратное движение листа
у вентиляции.

Третья группа: доступа нет. Например, щит закрыт мебе-
лью, стояк зашит без ревизии, счётчики невозможно прочи-
тать, батареи закрыты экраном.

Четвёртая группа: обнаружена явная проблема. Напри-
мер, активная течь, оплавление в щите, повреждённая плом-
ба, сильный запах канализации, устойчивое отсутствие тяги
после повторной проверки.

Дальше работает дерево решений.
Если всё подтверждено и доступно, внесите результат в

список фактов и переходите к проверке дома и подъезда.
Если есть сигнал, но причина не установлена, назначьте



 
 
 

конкретную проверку: вызовите электрика или сантехника,
проведите повторный осмотр, запросите сведения у управ-
ляющей организации. Не пишите «проверить позже». Ука-
жите, кто, что и к какому сроку должен подтвердить.

Если доступа нет, решите, можно ли получить его до аван-
са. Если нельзя, оценивайте объект как квартиру с непрове-
ренной инженерией, а не как квартиру без проблем.

Если обнаружена явная проблема, выясните, относится ли
она к мелкому обслуживанию, капитальному ремонту или
безопасности. Текущий кран можно заменить. Последствия
перегрева в щите, скрытая течь в перекрытии или проблема
со стояком требуют другого уровня решения и расходов.

Короткий алгоритм перед авансом
Зафиксируйте показания всех доступных счётчиков и

сфотографируйте их так, чтобы были видны цифры, пломбы
и номер прибора.

Снимите общий вид электрощита и его внутреннюю
часть, но не нарушайте пломбы и не прикасайтесь к прово-
дам.

Попросите одновременно включить воду в двух точках,
проверьте слив и осмотрите соединения при работающей си-
стеме.

Осмотрите батареи, трубы, участки пола и стен возле сан-
технического короба.

Проверьте вентиляцию листом бумаги в безопасных усло-
виях, без открытого огня.



 
 
 

Спросите о ремонтах проводки, стояков, радиаторов,
счётчиков и сантехнических соединений.

Разделите результаты на подтверждённое, сигнал, отсут-
ствие доступа и проблему.

Назначьте специалиста, если в квартире есть риск пожара,
затопления, обратной тяги, скрытой разводки или неизвест-
ного состояния защитных устройств.

Где заканчивается самостоятельная диагностика
Покупатель может открыть люк, осмотреть узлы, вклю-

чить воду, записать показания и заметить следы. Но он не
должен одновременно превращаться в электрика, сантехни-
ка и эксперта по вентиляции.

Нельзя срывать пломбы, вскрывать корпуса счётчиков,
проверять напряжение голыми щупами, снимать крышки
под напряжением, перекрывать общедомовые краны без раз-
решения, выкручивать заклинившие вентили, разбирать со-
единения и вскрывать стены без согласования.

Нельзя делать окончательный вывод по запаху, звуку или
одному измерению. Запах горелого требует участия специа-
листа, но его отсутствие не гарантирует безопасность. Силь-
ная струя воды в момент просмотра не доказывает хорошее
состояние труб. Работающая утром вентиляция не исключа-
ет обратной тяги при других условиях.

Вызов специалиста особенно оправдан в пяти случаях:
есть следы нагрева в щите; проводку меняли частично и
неизвестно как; сантехнические соединения закрыты; об-



 
 
 

наружены следы течи или коррозии; вентиляция не рабо-
тает или меняет направление воздуха. Стоимость базового
осмотра несопоставима с ремонтом после затопления или
заменой скрытой электропроводки. Но главное, специалист
нужен не для того, чтобы подтвердить желаемое. Его задача
состоит в том, чтобы обозначить границы знания и оценить
риск каждого обнаруженного дефекта.

Оптимальный выбор Анны и Ильи
Во второй квартире Сергей согласился открыть щит толь-

ко после повторной просьбы. Внутри оказались старые авто-
маты без понятной маркировки, один провод был проложен
поверх стены к кухонной линии, а устройства защитного от-
ключения не было на части групп. Электрик не назвал ситу-
ацию немедленно аварийной, но рекомендовал полную про-
верку линий и не подтвердил заявление продавца о «полно-
стью новой проводке».

Сантехнический люк открыли после того, как Илья ска-
зал, что без этого они не смогут принять решение. За пане-
лью обнаружились ржавые соединения, свежий герметик на
одном стыке и отсутствие удобного доступа к канализацион-
ному соединению. При одновременном открытии воды на-
пор горячей воды просел. Лист у вентиляционной решётки
при закрытых окнах не удерживался, а при приоткрытом ок-
не тяга оставалась слабой и нестабильной. На одном счётчи-
ке воды экран почти не читался, а показания в квитанциях
не совпадали с тем, что они увидели на месте.



 
 
 

Каждый факт можно было объяснять отдельно. Вместе
они давали ясную картину: квартира не обязательно была
аварийной, но её инженерное состояние нельзя было считать
подтверждённым. Для сделки с ипотекой и ограниченным
бюджетом это был не тот риск, который следует закрывать
небольшой скидкой.

Анна и Илья выбрали первую квартиру. Там требовался
ремонт, но инженерные системы были доступны для осмот-
ра, а выявленные расходы можно было посчитать. Вторая
квартира казалась выгоднее только до тех пор, пока неиз-
вестные работы не превращались в будущие платежи.

Их решение не было выбором «нового» против «старо-
го». Они выбрали проверяемое против непроверяемого. Это
принципиальная разница. Старая батарея с доступными со-
единениями может быть безопаснее свежей, замурованной в
стену. Потёртый электрощит, который можно обследовать и
привести в порядок, может быть понятнее красивого щита за
мебелью. Небольшая трещина на старой плитке менее опас-
на, чем идеально скрытая течь под ней.

После инженерной проверки квартира перестаёт быть на-
бором комнат. Она становится системой: вода должна вой-
ти и уйти, тепло распределиться, воздух удалиться, электри-
чество пройти через защищённые линии, а показания счёт-
чиков совпасть с документами. Если одно звено закрыто от
осмотра, нельзя автоматически объявлять квартиру плохой,
но нужно учитывать цену неизвестности.



 
 
 

Следующий шаг ведёт за пределы квартиры. Даже исправ-
ные трубы, щит и вентиляция не отменяют проблем с до-
мом, подъездом, лифтами, крышей, подвалом, парковкой и
территорией. Здесь инженерные и эксплуатационные риски
становятся общими для всех жильцов, а значит, проверять
их нужно уже другими способами.



 
 
 

 
Дом, подъезд и территория

 
К этому моменту квартира уже перестала быть набором

фотографий и приятных впечатлений. Вы научились отде-
лять факт от обещания, замечать следы воды и холода, счи-
тать инженерные узлы непроверенными, если их не удалось
увидеть и испытать. Но у квартиры есть оболочка крупнее:
дом, в котором она находится, и территория, по которой вы
каждый день будете идти от машины, ждать лифт, провожать
ребёнка, выносить мусор и платить за содержание общего
имущества.

Анна и Илья почти не обращали внимания на эту оболоч-
ку. Они приехали на второй просмотр в воскресенье днём: в
подъезде было тихо, лампы горели, снег аккуратно лежал по
краям дорожек. Квартира им понравилась. До сделки оста-
валось всего несколько шагов.

Именно тогда Сергей, риелтор продавца, сказал:
— Дом обычный, не новый, но всё прилично. Вам ведь

главное, чтобы квартира подошла.
Фраза прозвучала спокойно, без нажима. Поэтому она по-

чти сработала.
Дом, который «просто стоит», может забирать деньги че-

рез растущие начисления, аварийные ремонты и постоянные
мелкие неудобства. Он способен снижать ликвидность квар-
тиры, отпугивать арендаторов, усложнять продажу и превра-



 
 
 

щать каждую поездку домой в раздражающий ритуал. Ино-
гда проблема обнаруживается не в самой квартире, а в том,
что происходит над ней, под ней, за стеной или за воротами.

Дом — часть приобретаемого актива
Анна и Илья сравнивали два похожих объекта в одном

районе Москвы. Площадь отличалась всего на несколько
метров, обе квартиры находились в панельных домах при-
мерно одного периода, а до метро можно было добраться
примерно за одинаковое время. Первый объект стоил немно-
го дороже и требовал косметического ремонта. Второй вы-
глядел выгоднее: свежая отделка, аккуратная кухня, скидка
от первоначальной цены.

У второго объекта был один недостаток, который Сергей
называл несущественным: дом стоял во дворе рядом с про-
ездом к крупному магазину.

На первом просмотре проезд почти не замечался. Было
около двух часов дня, машины двигались редко. На второй
просмотр Анна приехала одна, в восемь утра. У ворот уже
стояли грузовые автомобили, водитель одного из них пода-
вал сигнал задним ходом, а под окнами спорили два курье-
ра. Вечером Илья обнаружил, что парковка во дворе превра-
щается в круг поиска: жильцы занимали места, посетители
магазина оставляли машины на несколько часов, а шлагбаум
время от времени не работал.

— Но это же не проблема квартиры, — сказал Сергей, ко-
гда Анна позвонила ему.



 
 
 

— Мы покупаем квартиру в этом доме, а не изолирован-
ную комнату, — ответила она.

Это был правильный разворот восприятия. Проблема до-
ма не становится менее важной только потому, что её нельзя
увидеть на плане помещения.

Проверка должна отвечать на четыре вопроса:
1. В каком состоянии находятся общие части дома?

2. Как дом обслуживают и каким образом принимают ре-
шения о расходах?

3. Какие неудобства и риски создаёт территория?

4. Что может измениться после покупки?
Если ответов нет, оценка объекта ещё не завершена.
Подъезд показывает не всё, но многое
Подъезд редко выглядит так же хорошо, как квартира, ко-

торую продавец подготовил к продаже. В этом его преиму-
щество для проверки: здесь труднее скрыть системные при-
знаки.

Не ограничивайтесь минутным проходом. Задержитесь на
несколько минут и осмотрите потолок у входа, углы, стены
вокруг мусоропровода или технических дверей, состояние
окон, дверь на лестницу, освещение, почтовые ящики и пол
у входной группы. Ищите не отдельную грязную стену, а по-
вторяющийся рисунок.



 
 
 

Один скол на плитке ничего не доказывает. Одинаковые
потемнения под окнами на нескольких этажах уже требу-
ют объяснения. Запах сырости на первом этаже может быть
следствием недавнего мытья пола, а может указывать на под-
вал или постоянное увлажнение. Следы свежей краски на
нижней части стен не обязательно говорят о ремонте: иногда
так маскируют последствия протечки, не устраняя её источ-
ник.

В старом доме особенно полезно осмотреть места,
которые обычно не попадают в поле зрения жильцов:

потолок у входа и под козырьком;
стены вокруг оконных откосов на лестничной клет-

ке;
участок возле стояков и технических шкафов;
нижнюю часть стен на первом этаже;
двери в подвал, электрощитовую и на чердак;
лестничные марши и площадки между этажами;
водосточные трубы снаружи, если их видно из подъезда

или двора.
Не вскрывайте двери самостоятельно, не заходите в тех-

нические помещения без разрешения и не трогайте электро-
оборудование. Задача покупателя — зафиксировать наблю-
дение и попросить объяснение, а не устраивать опасное об-
следование.

В тот день Сергей быстро прошёл по подъезду. На третьем
этаже Анна заметила широкую светлую полосу под окном.



 
 
 

— Здесь недавно красили?
— Да ничего особенного, косметика, — ответил Сергей.

— В подъезде периодически обновляют.
— Что именно обновляли и по какой причине?
— Не знаю, наверное, стены были грязные.
Этот ответ не означал, что в доме течёт крыша. Но он

означал, что объяснения не получено. В карте проверки по-
явилась запись: «Свежая окраска под окнами на лестничной
клетке; причина и дата не подтверждены». Пока запись не
закрыта документом, разговором с управляющей организа-
цией или осмотром специалиста, это неизвестная зона.

Фасад и крыша: что видно снизу
Фасад проверяют не для того, чтобы самостоятельно опре-

делить его техническое состояние. Для этого нужны специ-
алисты и документы. Но внешний осмотр помогает понять,
какие вопросы задавать.

Отойдите от дома на несколько десятков метров.
Обратите внимание на:

трещины вокруг окон и на межпанельных швах;
пятна под карнизом и балконами;
отслоившуюся штукатурку;
деформированные водостоки;
следы ремонта отдельных участков;
наклонённые или повреждённые козырьки;
разный цвет герметика на швах;
сколы бетона и оголённые металлические элементы.



 
 
 

В кирпичном доме отдельная трещина в штукатурке мо-
жет быть обычным следствием старения покрытия. Но тре-
щина, которая проходит по кладке, повторяется на несколь-
ких этажах или сопровождается деформацией оконных про-
ёмов, требует профессиональной оценки. В панельном доме
особого внимания заслуживают межпанельные швы и участ-
ки вокруг окон: промерзание и протечки часто начинаются
не внутри квартиры, а на внешнем контуре здания.

Спросите продавца или представителя управляю-
щей организации:

— Были ли обращения по этому фасаду или по швам ря-
дом с квартирой?

— Когда в последний раз ремонтировали фасад, козырёк
и водосточную систему?

— Есть ли заявки жителей по протечкам, промерзанию
или отслоению штукатурки?

— Входит ли этот вид работ в утверждённый план?
Ответ «всё нормально» не заменяет сведений о заявках и

выполненных работах. Если проблема уже возникала, важ-
но узнать не только о самом ремонте, но и о его результате.
Например, герметизацию шва могли выполнить частично, а
повторное обращение жильца через год покажет, что причи-
на не устранена.

Крыша особенно важна для квартиры на верхнем этаже,
но не только для неё. Протечка может повредить лестничную
клетку, лифтовую шахту, электрику и квартиры ниже. Уточ-



 
 
 

ните, где находятся технический этаж или чердак, закрыт ли
туда доступ, проводились ли осмотры кровли и есть ли следы
протечек на верхнем этаже. В некоторые помещения жиль-
цов не пускают по правилам безопасности, и это нормально.
Ненормально, если никто не может объяснить, кто отвечает
за состояние крыши и где отражены выполненные работы.

Подвал и чердак — зоны, о которых часто говорят
слишком уверенно

Покупатель слышит: «Подвал сухой» — и представляет,
что кто-то недавно спускался туда и проверил стены. На
практике это может быть всего лишь предположением про-
давца.

Подвал сначала оценивают по косвенным призна-
кам:

запаху сырости или канализации в подъезде;
влажным пятнам на стенах первого этажа;
следам высолов, плесени и отслоившейся краски;
постоянному гудению насосов;
лужам, стоящей воде и ржавчине на трубах;
незакрывающимся или постоянно открытым тех-

ническим дверям;
повреждённой теплоизоляции труб;
насекомым или грызунам, которые регулярно появляются

в доме.
В подвале проходят общедомовые коммуникации. Даже

если трубы внутри квартиры заменены, изношенная общая



 
 
 

часть стояка остаётся фактором будущего ремонта. Кроме
того, авария в подвале может быстро отразиться на первом
этаже, лифте или электроснабжении.

Попросите продавца не «показать подвал любой ценой»,
а назвать организацию, ответственную за доступ, и предло-
жить официальный способ получить сведения. Если попасть
туда можно только вместе с сотрудником управляющей ор-
ганизации, договоритесь о таком визите. Если сделать это
до сделки невозможно, запишите зону как непроверенную и
учтите её в решении.

Та же логика действует в отношении чердака. Неизвест-
ность не равна дефекту, но у неё должны быть цена и место в
переговорах. Если вы покупаете квартиру на последнем эта-
же, осмотр кровли и чердачного помещения специалистом
становится не роскошью, а разумным условием принятия ре-
шения.

Реплики, которые возвращают разговор к фактам
Продавец или риелтор не обязаны устраивать покупателю

экскурсию по дому. Но покупатель имеет право задавать во-
просы до внесения аванса и фиксировать полученные отве-
ты.

Вместо общей фразы «С домом всё в порядке?» исполь-
зуйте конкретные формулировки.

«Были ли за последние два-три года обращения по про-
течкам, промерзанию, фасаду, крыше или подвалу? Если да,
что именно сделали и когда?»



 
 
 

«Какая организация управляет домом сейчас? Ме-
нялась ли она за последние годы?»

«Были ли крупные аварии — отопление, канализа-
ция, электрика, лифт? Как их устраняли?»

«Есть ли утверждённые работы по дому, которые
ещё не выполнены?»

«Можно ли увидеть последние квитанции по квартире и
отдельно понять, какие начисления относятся к текущему
содержанию, капитальному ремонту, охране, парковке или
другим услугам?»

«Кому жильцы звонят при аварии и как обычно
подтверждается выполнение заявки?»

Конкретные ответы не гарантируют исправность дома, но
показывают, что информацию можно получить. Если собе-
седник раздражается уже от просьбы назвать управляющую
организацию или дату ремонта, это сигнал о качестве комму-
никации, а не доказательство конкретного нарушения. Его
нужно проверить по независимому источнику.

Лифт проверяют не только на наличие
В объявлении лифт обычно описывают одной строкой:

«пассажирский и грузовой». Для семьи с ребёнком, пожилы-
ми родственниками или крупными покупками важнее дру-
гое: как лифт работает утром и вечером, насколько часто
простаивает, что происходит при отключении электриче-
ства, можно ли добраться с коляской от входа до кабины и
не приходится ли поднимать тяжёлые вещи по ступеням.



 
 
 

На втором просмотре Илья спросил у женщины с
хозяйственной сумкой:

— Лифт часто ломается?
Она ответила:
— Пассажирский — не очень. А грузовой могут чинить

по несколько дней.
Женщина не пыталась их в чём-то убедить. Поэтому её

ответ оказался ценнее рекламной фразы.
Осмотрите пол кабины, кнопки, двери, освещение и объ-

явления о ремонте. Спросите жильцов, сколько обычно
устраняют неисправность. Проверьте не один подъём, а по-
ездку в часы, когда дом живёт: утром перед работой или ве-
чером. Обратите внимание, не застревает ли дверь, не закры-
вается ли она рывками, нет ли резких ударов при остановке.
Не пытайтесь самостоятельно проверять предельную нагруз-
ку или задерживать двери.

Если в подъезде висит объявление «Лифт временно не ра-
ботает», сфотографируйте дату и узнайте причину. Единич-
ный ремонт — обычная ситуация. Повторяющиеся длитель-
ные остановки могут говорить о старом оборудовании, про-
блемах с обслуживанием или ожидании финансирования.
Для квартиры на высоком этаже этот фактор весит больше,
чем для объекта на втором.

Мусорная площадка и путь до дома
Продавцы редко показывают мусорную площадку, а поку-

патели редко ищут её сами. Между тем это один из самых



 
 
 

честных участков территории: здесь видны регулярность вы-
воза, отношение к общему пространству и расстояние до
окон.

Идите от подъезда к контейнерам обычным маршрутом.
Проверьте, не проходит ли он через лужи, разбитый асфальт,
тёмный участок или узкий проезд. Посмотрите, закрыты ли
контейнеры, есть ли вокруг постоянный мусор и ощущается
ли запах отходов на расстоянии от площадки. Важен не еди-
ничный переполненный бак после праздников, а повторяю-
щаяся картина.

Спросите у жильца:
— Контейнеры вывозят по графику или площадка часто

переполняется?
— Кто убирает территорию вокруг них?
— Летом запах доходит до подъезда или окон?
Требования к площадке зависят от расстояния до кварти-

ры, направления ветра, расположения окон и качества обслу-
живания. Даже если санитарные нормы формально соблюде-
ны, ежедневный запах и шум от приезжающих машин оста-
нутся бытовой проблемой.

Проверьте доступ к дому в разное время. Днём дом мо-
жет быть удобным, а вечером — нет: кодовый замок не рабо-
тает, ворота открыты, калитка плохо освещена, домофон не
слышно, проход перекрывают припаркованные машины. Ес-
ли используется шлагбаум, узнайте, кто имеет доступ, сколь-
ко стоит его обслуживание, как оформляют пульты и что



 
 
 

происходит при поломке.
В Москве и других крупных городах встречается ситуа-

ция, когда двор формально закрыт, но въезд контролируется
непоследовательно. Тогда покупатель получает не защищён-
ную территорию, а дополнительные расходы и постоянные
споры между жильцами.

Деньги дома: текущие начисления и капитальный
ремонт

Дом нельзя оценить без понимания его финансовой сто-
роны. Покупатель обычно смотрит на общую сумму в пла-
тёжном документе, но не разбирает её по частям. Это ошиб-
ка: две квартиры одинаковой площади могут иметь разные
начисления из-за состава услуг, приборов учёта, долгов, ре-
шений собственников и дополнительных сервисов.

Попросите показать несколько последних платёжных до-
кументов по квартире, а не один случайный месяц. Персо-
нальные данные можно закрыть, если продавцу так спокой-
нее. Вам нужно увидеть:

содержание и текущий ремонт;
коммунальные услуги;
взнос на капитальный ремонт;
услуги охраны, консьержа, видеонаблюдения или

закрытой территории;
расходы на домофон и другие дополнительные по-

зиции;
перерасчёты, пени и необычные начисления.



 
 
 

Сумма за содержание может измениться после решения
общего собрания собственников. В доме с консьержем, охра-
ной, видеонаблюдением и закрытым двором текущие расхо-
ды выше, но сами по себе они не являются проблемой. Важ-
но понять, согласованы ли услуги, прозрачен ли тариф и что
именно дом получает за эти деньги.

Капитальный ремонт нужно отделять от текущего обслу-
живания. Текущее содержание и ремонт обеспечивают еже-
дневную эксплуатацию: уборку, освещение, обслуживание
общих систем, устранение мелких неисправностей и другие
работы в пределах установленного договора и решений соб-
ственников. Капитальный ремонт касается более крупных
элементов и финансируется по правилам региональной си-
стемы капитального ремонта или за счёт средств специаль-
ного счёта дома.

Проверьте:
включён ли дом в региональную программу капи-

тального ремонта;
какие виды работ запланированы и на какие годы;
выполнялись ли уже работы;
переносились ли сроки;
не выбрана ли для дома отдельная схема накопле-

ния средств;
есть ли задолженность по взносам, которую продавец дол-

жен погасить до сделки.
Информацию о доме можно искать в ГИС ЖКХ, на сайте



 
 
 

регионального оператора капитального ремонта, в докумен-
тах управляющей организации и у собственника. Для Моск-
вы сведения могут быть доступны через ресурс региональ-
ного оператора города и городские сервисы. Данные в интер-
нете нужно сопоставлять с платёжными документами и про-
токолами: сайт может обновляться не одновременно с фак-
тическими изменениями.

Здесь есть юридическая тонкость. Обычная задолжен-
ность по коммунальным платежам, как правило, относится
к конкретному должнику и не переходит автоматически к
новому собственнику. Но это не значит, что расчёты можно
не проверять. Долг способен осложнить получение справок,
привести к спору с управляющей организацией и потребо-
вать отдельного условия в договоре. Задолженность по взно-
сам на капитальный ремонт имеет особый режим и может
быть связана с самим помещением. Перед сделкой нужно по-
лучить актуальную информацию о задолженности и пропи-
сать в договоре, кто и в какой срок её погашает, с подтвер-
ждением оплаты.

Не соглашайтесь на объяснение: «Долгов нет, продавец
так сказал». Попросите платёжные документы, справку или
сведения от организации, которая начисляет платежи. При
сомнениях обсудите вопрос с юристом по сделке. Нельзя
подменять проверку фразой «все так покупают».

Когда управляющая организация сама становится
сигналом



 
 
 

По одному грязному окну нельзя сделать вывод, что дом
плохо обслуживают. Управление оценивают по повторяю-
щимся признакам.

Тревожная комбинация выглядит так: в подъезде несколь-
ко недель висит объявление о неисправности, жильцы гово-
рят о повторных протечках, лампы меняют нерегулярно, на
вопросы никто не отвечает, а в открытых источниках нет по-
нятной истории работ. Ещё один признак — постоянное пе-
рекладывание ответственности: управляющая организация
отправляет к ресурсоснабжающей компании, та — обратно
в управляющую, а заявка жильца исчезает между ними.

Проверьте название и статус управляющей организации,
наличие лицензии в государственном реестре лицензий, све-
дения о доме в ГИС ЖКХ, опубликованные отчёты, планы
работ и обращения жителей. В Москве дополнительно мож-
но искать информацию через городские ресурсы и Мосжи-
линспекцию; в другом регионе — через соответствующую
жилищную инспекцию и региональный портал.

Жалоба сама по себе не доказывает, что дом аварийный.
Люди обращаются даже по мелким вопросам. Значение име-
ют количество, повторяемость, предмет обращений и резуль-
тат. Например, десять заявок по одной протечке, закрытых
формально, хуже, чем несколько обращений по освещению,
которые быстро выполнили и подтвердили фотографиями.

Полезно поговорить не с одним случайным жильцом, а с
двумя-тремя: с человеком у подъезда, владельцем автомо-



 
 
 

биля во дворе, жильцом верхнего этажа. У каждого своя зо-
на наблюдения. Фраза «всё нормально» от человека, кото-
рый живёт на первом этаже, не отвечает на вопрос о крыше.
Ответ жильца пятого этажа не объясняет, что происходит в
подвале.

Для короткого разговора с соседом подойдут такие
вопросы:

— Мы рассматриваем квартиру в этом доме и хотим по-
нять бытовые условия. Что здесь чаще всего раздражает
жильцов?

— Были ли за последний год серьёзные аварии или дли-
тельные отключения?

— Как управляющая организация отвечает на заявки:
быстро реагирует или приходится добиваться?

— Есть ли проблемы с лифтом, парковкой, шумом или
мусором?

Не спорьте и не раскрывайте продавцу все выводы сра-
зу. Сначала соберите независимые наблюдения, затем сопо-
ставьте их с документами.

Территория меняет качество жизни сильнее, чем
кажется

Однажды Анна и Илья приехали к первому объекту вече-
ром, около половины девятого. Днём двор казался простор-
ным и зелёным. Теперь выяснилось, что детская площадка
находится рядом с окнами первого этажа, подростки собира-
ются у лавочек, а свет от фонаря попадает прямо в спальню.



 
 
 

В соседнем доме работал пункт выдачи заказов: люди при-
ходили до позднего вечера, машины останавливались у арки,
двери хлопали.

Эти обстоятельства не были скрытым дефектом в юриди-
ческом смысле. Но они напрямую влияли на цену жизни в
квартире.

Территорию нужно проверять в разные временные
окна:

утром в будний день;
вечером после окончания рабочего дня;
поздно вечером;
в выходной;
после дождя или снегопада, если есть подозрения на лужи

и плохой водоотвод.
Меняются не только шум и парковка. Утром видны проб-

ки у школы, детского сада или магазина. Вечером — запол-
ненность парковки, работа заведений, громкие разговоры,
доставка и освещение. В выходные проявляются спортивные
площадки, места отдыха и поведение посетителей соседних
объектов.

Проверьте расстояние до:
проезжей части и внутридворового проезда;
детской и спортивной площадки;
кафе, магазина, пункта выдачи и автомойки;
трансформаторной подстанции, вентиляционных

установок и генераторов;



 
 
 

строительной площадки или пустого участка;
железнодорожных путей, трамвайной линии и

крупных магистралей;
школы, детского сада, поликлиники и мест массового

скопления людей.
Не ограничивайтесь картой. Она показывает расстояние,

но не рассказывает, как звук отражается между фасадами,
куда направлены окна кухни, куда движется поток машин и
как освещается спальня ночью.

Парковка — отдельный риск, даже если у продавца
есть место

Фраза «мы всегда ставим машину во дворе» ничего не го-
ворит о том, сможете ли вы делать это после покупки. Уточ-
ните, является ли место собственностью, арендуется ли оно,
закреплено ли решением общего собрания или просто заня-
то по негласной договорённости. Если продавец предлагает
оставить вам брелок от шлагбаума, это не создаёт права на
конкретное место.

Посмотрите двор в часы пик. Сколько машин стоит на
тротуарах? Можно ли проехать пожарной технике? Где
оставляют автомобили зимой, когда снег скапливается по
краям? Есть ли поблизости платная парковка и изменится
ли её режим? Если обещают «скоро сделать паркинг», ищите
проект, разрешения и реальные сроки, а не устную инфор-
мацию.

Попросите показать документы, если стоимость кварти-



 
 
 

ры обосновывают отдельным машино-местом. У него может
быть самостоятельный кадастровый номер и отдельный пра-
вовой режим. Если это просто место на общей территории,
его нельзя оценивать как оформленный объект.

Проверка реальности за один день
После осмотра дома у вас должна остаться не куча фото-

графий, а короткая карта проверок. Её можно заполнить в
телефоне, разделив наблюдения на три категории.

Подтверждено: лифт работает, подъезд освещён, сведения
о доме найдены, платёжные документы показаны, информа-
ция о капитальном ремонте проверена.

Неизвестно: состояние кровли, причина свежей окраски,
наличие заявок по фасаду, правовой статус парковки.

Требует решения: шум от магазина, стоимость охраны, бу-
дущий ремонт фасада, неудобный маршрут до контейнеров.

Для каждой неизвестной зоны назначьте действие. Не
«разобраться», а конкретно: запросить протокол общего со-
брания, позвонить в управляющую организацию, приехать
вечером, поговорить с жильцом верхнего этажа, включить
условие в договор или привлечь специалиста.

Можно использовать простое упражнение. Представьте,
что через месяц после сделки вы уже живёте в квартире и
столкнулись с проблемой. Напишите три короткие записки:

«Каждое утро я…»
«Каждый месяц я плачу за…»
«Когда идёт дождь, снег или отключают электри-



 
 
 

чество, я замечаю…»
Если продолжение фразы возникает сразу, это не повод

автоматически отказываться от квартиры. Это способ уви-
деть не разовый просмотр, а повторяющийся сценарий жиз-
ни. Покупка вторичной квартиры состоит именно из таких
сценариев.

Что проверить по источникам
Для дома в России полезно сопоставлять несколько кана-

лов.
ГИС ЖКХ. Ищите сведения об управляющей организа-

ции, доме, работах, договорах управления, начислениях и
опубликованных документах. Полнота данных зависит от
конкретного дома и организации, поэтому отсутствие записи
не всегда означает отсутствие проблемы.

Региональная программа капитального ремонта. Смотри-
те сроки, виды работ, статус выполнения и сведения о реги-
ональном операторе. Для Москвы используйте ресурс Фон-
да капитального ремонта многоквартирных домов Москвы и
городские сервисы.

Государственный реестр лицензий управляющих органи-
заций. Он помогает проверить, имеет ли организация право
управлять домом и действует ли её лицензия.

Городской портал и жилищная инспекция. Здесь могут
быть сведения о благоустройстве, обращениях, проверках и
предписаниях. Названия ресурсов различаются по регионам.

Платёжные документы продавца. Они показывают реаль-



 
 
 

ную структуру начислений по квартире, а не среднюю ин-
формацию по дому.

Протоколы общих собраний собственников. В них могут
содержаться решения о тарифах, охране, шлагбауме, видео-
наблюдении, ремонтах, выборе подрядчиков и использова-
нии общего имущества.

Разговор с жильцами. Это не официальный документ, а
источник бытовой практики: насколько быстро устраняют
аварии, как ведёт себя дом ночью и что происходит зимой.

Осмотр в разные часы. Это единственный способ прове-
рить шум, парковку, освещение, доступ и работу территории
в реальном режиме.

Каждый источник отвечает на свой вопрос. Платёжный
документ не расскажет о шуме. Разговор с соседом не под-
твердит правовой статус парковки. Сайт управляющей орга-
низации не заменит осмотр подвала. Нужна не одна «главная
проверка», а совпадение нескольких независимых сигналов.

Разворот, который меняет решение
В итоге Анна и Илья отказались от более дешёвой квар-

тиры. Не из-за одного дефекта. Сложилась цепочка: рядом с
домом шёл постоянный поток машин, парковка держалась на
неформальных договорённостях, в подъезде несколько раз
появлялись объявления о протечках, а сведения о планируе-
мом ремонте фасада противоречили словам Сергея. Прода-
вец не предоставил свежие документы по начислениям, со-
славшись на занятость.



 
 
 

Каждый сигнал по отдельности можно было бы рациона-
лизировать. Все вместе они означали, что покупатели не мо-
гут оценить будущие расходы и бытовую нагрузку.

В другом доме цена квартиры была выше, но проверка
оказалась прозрачнее. Управляющая организация была ука-
зана в ГИС ЖКХ, протоколы собраний находились, платежи
совпадали с объяснениями, лифт действительно ремонтиро-
вали по графику, а жильцы могли назвать конкретную дату
замены освещения и ремонта швов. Дом не был идеальным:
во дворе не хватало парковочных мест, а в подъезде требо-
валась косметика. Но недостатки были видимыми, ограни-
ченными и поддавались оценке.

Именно это отличает приемлемый риск от тёмного пят-
на. Покупатель не ищет дом без единой трещины, очереди у
лифта и переполненной парковки. Такой поиск быстро пре-
вращается в отказ от любой реальности. Покупатель ищет
понятные условия: что сломано, кто отвечает, сколько стоит
исправление, когда оно произойдёт и что будет, если обеща-
ние не выполнится.

Перед авансом задайте себе пять вопросов:
1. Что в доме подтверждено документами или повторным

наблюдением?

2. Какие зоны остались неизвестными?

3. Какие расходы уже видны в платёжных документах и



 
 
 

решениях собственников?

4. Какие неудобства будут повторяться каждый день?

5. Есть ли факт, который продавец или риелтор система-
тически обходит?

Если на последний вопрос есть ответ, не ускоряйте сдел-
ку. Сначала переведите обход темы в конкретное требова-
ние: документ, осмотр, условие договора или консультацию
специалиста. Если подтверждение не появляется, неизвест-
ность должна повлиять на цену или стать основанием для
отказа.

Квартира начинается не за дверью
После проверки дома привычная оценка объекта меняет-

ся. «Два окна во двор» уже означает вопрос о том, что про-
исходит во дворе вечером. «Последний этаж» — вопрос о
крыше, чердаке и истории протечек. «Закрытая территория»
— вопрос о правилах доступа, стоимости обслуживания и
юридическом статусе парковки. «Невысокая квартплата» —
вопрос о составе услуг, задолженности и будущих решениях
общего собрания.

Дом не нужно любить. Его нужно уметь читать. Подъезд,
фасад, подвал, лифт, мусорная площадка и двор складыва-
ются в прогноз расходов и качества жизни. Если прогноз
невозможно построить, цена объекта ещё не известна, даже
если продавец уже готов принять аванс.



 
 
 

Следующий шаг — перестать проверять квартиру толь-
ко во время встречи с продавцом. У дома есть недельный
ритм: утром он показывает доступность и транспорт, днём
— обслуживание и работу соседних объектов, вечером —
шум и парковку, после дождя — водоотвод, зимой — уборку
и отопление. Несколько дней наблюдений способны обнару-
жить то, чего не видно за один красивый просмотр.



 
 
 

 
Интерлюдия. Неделя
проверки без покупки

 
После первого осмотра квартира перестаёт быть краси-

вой картинкой и превращается в задачу с пропусками. Где-
то есть подтверждённые факты, где-то — только слова про-
давца, а где-то — тревожный сигнал, который пока нельзя
ни доказать, ни оставить без внимания. Дом и инженерные
системы уже вынесли свой вердикт: внешний порядок не за-
меняет проверки.

Теперь нужен промежуток между «нам понравилось» и
«мы внесли аванс». Семь дней достаточно, чтобы превратить
впечатление в расследование, если заранее договориться с
собой ничего не покупать в течение этой недели: не давать
аванс «для фиксации», не бронировать объект под давлени-
ем, не считать устное обещание доказательством. Сначала
собрать картину, потом принять решение.

Анна и Илья оказались именно в такой точке. Они нашли
две похожие двухкомнатные квартиры в Москве. Обе — в
одном районе, обе — в кирпичном доме примерно одного
возраста; разница в цене составляла около 600 тысяч рублей.
В первой был свежий ремонт, аккуратная кухня и сухая сте-
на в спальне. Во второй ремонт выглядел проще, зато прода-
вец без долгих уговоров предоставлял документы, а управ-



 
 
 

ляющая организация быстро отвечала на вопросы о доме.
Первая квартира эмоционально победила с первой мину-

ты. Илья уже мысленно расставлял мебель, Анна фотогра-
фировала оттенок стен. Но после осмотра у них остались
три неизвестности: почему в спальне недавно перекрашива-
ли нижнюю часть стены, кто зарегистрирован в квартире и
почему продавец торопится выйти на сделку до конца меся-
ца. Эти вопросы не означали, что объект плохой. Они озна-
чали, что покупать пока рано.

Мифы, которые заставляют торопиться
Миф первый: если квартира нравится, нужно сразу вно-

сить аванс, иначе её заберут.
Иногда хороший объект действительно уходит быстро. Но

скорость нужна не для отказа от проверки, а для её органи-
зации. Можно в тот же день согласовать следующий визит,
запросить документы, предупредить продавца о сроках и за-
фиксировать условия письменным предложением. Аванс не
должен становиться заменой анализа. После передачи денег
покупателю психологически труднее признать, что объект не
подходит: появляется желание оправдать уже принятое ре-
шение.

Миф второй: продавец покажет документы, а дальше
можно довериться специалисту.

Документы важны, но каждый из них отвечает лишь на
свой вопрос. Выписка из Единого государственного реестра
недвижимости показывает зарегистрированные сведения о



 
 
 

праве и характеристиках объекта, но не рассказывает всей
истории пользования квартирой. Справка о зарегистриро-
ванных лицах не заменяет проверку оснований собственно-
сти. Договор купли-продажи автоматически не подтвержда-
ет, что все предыдущие переходы права были безопасными.
Специалист может увидеть риск, но не способен принять за
покупателя решение о том, какой уровень риска для него
приемлем.
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