
УРОК 13 
Инвестиционные клиенты 

Модуль 5. Инвестиции и сложные клиенты 

Цель урока 

Показать агенту, чем инвестиционный клиент отличается от клиента, который покупает 
недвижимость для себя. 

Сформировать понимание логики инвестиционной покупки и роли агента при работе с 
такими клиентами. 

После этого урока агент должен: 

• понимать мотивацию инвестиционного клиента 
• отличать инвестиционный запрос от покупки для проживания 
• корректно выстраивать диалог с инвестором 
• объяснять риски и ограничения 
• не создавать завышенных ожиданий 

1. Кто такой инвестиционный клиент 

Инвестиционный клиент покупает недвижимость: 

• для сохранения капитала 
• для получения дохода 
• для последующей перепродажи 

Эмоциональная привязка к объекту у такого клиента минимальна. 
В приоритете расчёт и логика. 

2. Отличие инвестиционной покупки 

Покупка для себя: 

• ориентирована на комфорт 
• зависит от личных ощущений 
• включает эмоциональный выбор 

Инвестиционная покупка: 

• ориентирована на цифры 
• оценивается через доходность 
• рассматривается как инструмент 

Агент должен сразу понимать, с каким типом клиента он работает. 



3. Основные параметры для инвестора 

Инвестиционного клиента интересуют: 

• стоимость входа 
• формат покупки 
• потенциальная доходность 
• ликвидность объекта 
• сроки проекта 
• возможные риски 

Эти параметры важнее вида из окна или субъективных ощущений. 

4. Роль агента при работе с инвестором 

Агент: 

• помогает оценить сценарии 
• объясняет финансовую логику 
• показывает ограничения 
• не обещает доходность 

Агент не: 

• гарантирует прибыль 
• прогнозирует рост цен 
• подаёт инвестицию как безрисковую 

5. Ожидания и реальность 

Инвестиции в недвижимость: 

• не дают гарантированного дохода 
• зависят от рынка и сроков 
• могут не совпасть с ожиданиями 

Задача агента заранее проговаривать это, чтобы избежать конфликтов в будущем. 

6. Коммуникация с инвестиционным клиентом 

При работе с инвестором агент: 

• говорит фактами 
• избегает эмоциональных аргументов 
• опирается на расчёты и сценарии 
• фиксирует договорённости 



Честная позиция важнее, чем попытка показать объект выгоднее, чем он есть. 

7. Критерий правильной работы 

Работа с инвестиционным клиентом выстроена правильно, если: 

• клиент понимает логику инвестиции 
• риски проговорены заранее 
• ожидания совпадают с реальностью 
• решение принимается осознанно 
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Инвестиционный клиент покупает не объект. 
Он покупает расчёт и понимание рисков. 

Инвестиционные клиенты часто работают с крупными суммами и повышенными 
ожиданиями. 

При таких сделках возрастает роль доверия, качества коммуникации и позиции агента. 

В следующем уроке рассматривается, как работать с клиентами с крупными чеками и в 
сложных коммуникационных ситуациях. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



УРОК 14 
Крупные чеки и сложные клиенты 

Модуль 5. Инвестиции и сложные клиенты 

Цель урока 

Показать агенту особенности работы с клиентами, которые совершают сделки на 
крупные суммы или требуют повышенного уровня внимания и контроля. 

Сформировать устойчивую позицию агента в сложных коммуникационных ситуациях. 

После этого урока агент должен: 

• понимать особенности клиентов с крупными чеками 
• корректно выстраивать коммуникацию 
• удерживать профессиональную дистанцию 
• управлять ожиданиями клиента 
• сохранять контроль над процессом 

1. Кто относится к клиентам с крупными чеками 

К таким клиентам относятся: 

• покупатели дорогих объектов 
• инвесторы с крупными бюджетами 
• клиенты с несколькими сценариями покупки 

Размер чека влияет не только на сумму сделки, но и на уровень ожиданий к агенту. 

2. Особенности таких клиентов 

Клиенты с крупными чеками: 

• ожидают точности 
• чувствительны к деталям 
• не принимают решений в спешке 
• быстро замечают непоследовательность 

Эмоциональные аргументы работают слабее. 
Решение принимается через логику и доверие. 

3. Роль агента при крупных чеках 

Агент: 

• удерживает спокойный и уверенный тон 



• говорит по делу 
• заранее проговаривает границы 
• фиксирует договорённости 

Агент не: 

• суетится 
• пытается произвести впечатление 
• обещает больше, чем может подтвердить 

4. Работа с ожиданиями клиента 

При крупных чеках ожидания часто завышены. 

Задача агента: 

• сразу обозначить реальный объём своей роли 
• объяснить процесс и его ограничения 
• не создавать иллюзий 

Чёткие рамки на старте снижают напряжение на всех этапах сделки. 

5. Сложные клиенты 

Сложность клиента может проявляться: 

• в повышенном контроле 
• в частых изменениях требований 
• в недоверии 
• в резких реакциях 

Важно понимать, что это не личное отношение к агенту, а особенность ситуации и 
уровня риска. 

6. Поведение агента в сложных ситуациях 

В сложной коммуникации агент: 

• сохраняет спокойствие 
• не вовлекается эмоционально 
• возвращает разговор к фактам 
• фиксирует договорённости 

Агент не вступает в споры и не доказывает свою правоту. 



7. Границы ответственности 

Агент обязан: 

• чётко обозначать, за что он отвечает 
• проговаривать, какие решения принимает система 
• не брать на себя лишние обязательства 

Нарушение границ приводит к конфликтам и потере доверия. 

8. Критерий правильной работы 

Работа с крупными чеками и сложными клиентами выстроена правильно, если: 

• клиент понимает процесс 
• ожидания совпадают с реальностью 
• коммуникация остаётся спокойной 
• решения принимаются последовательно 
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Чем выше чек, тем важнее спокойствие, 
ясность и границы агента. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ОШИБКИ МОДУЛЯ 5 
Инвестиции и сложные клиенты 

Этот блок помогает агенту увидеть, 
где чаще всего теряется позиция 
при работе с инвестиционными клиентами 
и клиентами с крупными чеками. 

Ошибки не являются оценкой агента. 
Это ориентир для самопроверки. 

1. Смешение инвестиционного клиента и клиента для себя 

Агент: 

• работает с инвестором как с покупателем «для жизни» 
• уходит в эмоции и ощущения 
• не опирается на расчёты 

Последствия: 

• клиент теряет интерес 
• диалог становится поверхностным 
• доверие снижается 

2. Обещание доходности 

Агент: 

• прогнозирует рост цен 
• гарантирует прибыль 
• говорит о доходности как о факте 

Последствия: 

• завышенные ожидания 
• конфликт при расхождении с реальностью 
• репутационные риски 

3. Недостаточная фиксация рисков 

Агент: 

• говорит только о плюсах 
• избегает сложных моментов 
• не проговаривает ограничения 



Последствия: 

• клиент считает, что его ввели в заблуждение 
• ответственность перекладывается на агента 
• возникают претензии 

4. Потеря границ при крупном чеке 

Агент: 

• становится чрезмерно доступным 
• берёт на себя лишние обязательства 
• реагирует на любые требования клиента 

Последствия: 

• выгорание 
• потеря контроля над процессом 
• снижение уважения со стороны клиента 

5. Попытка произвести впечатление 

Агент: 

• усложняет речь 
• демонстрирует «экспертность ради экспертности» 
• говорит больше, чем нужно 

Последствия: 

• теряется ясность 
• растёт недоверие 
• клиент начинает проверять каждое слово 

6. Эмоциональное вовлечение в сложных ситуациях 

Агент: 

• воспринимает напряжение клиента лично 
• спорит 
• оправдывается 

Последствия: 

• эскалация конфликта 
• потеря профессиональной позиции 
• разрушение диалога 



7. Отсутствие чёткой роли агента 

Агент: 

• не обозначает границы своей ответственности 
• не проговаривает, где решение принимает клиент 
• не фиксирует формат работы 

Последствия: 

• завышенные ожидания 
• размытая ответственность 
• конфликт на этапе сделки 

8. Работа без структуры 

Агент: 

• двигается хаотично 
• меняет логику по ходу 
• не удерживает процесс 

Последствия: 

• клиент теряет ощущение контроля 
• растёт тревожность 
• решение откладывается или срывается 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



РЕЗЮМЕ МОДУЛЯ 5 
Инвестиции и сложные клиенты 

Модуль 5 посвящён работе с инвестиционными клиентами и клиентами с крупными 
чеками. 

Этот модуль не про обещания и не про попытку понравиться клиенту. 

Он про: 

• расчёт 
• ответственность 
• границы 
• профессиональную позицию агента 

Что формирует Модуль 5 

Модуль показывает, что: 

• инвестиционный клиент мыслит логикой, а не эмоциями 
• крупный чек усиливает требования к агенту 
• доверие строится на честности и ясности 
• обещания без оснований разрушают отношения 

После прохождения Модуля 5 агент: 

• отличает инвестиционную покупку от покупки для себя 
• корректно работает с расчётами и сценариями 
• заранее проговаривает риски и ограничения 
• удерживает профессиональную дистанцию 
• сохраняет контроль в сложных коммуникациях 

Роль агента в Модуле 5 

Агент: 

• объясняет логику сделки 
• помогает оценить риски 
• фиксирует договорённости 
• сохраняет спокойствие 

Агент не: 

• гарантирует доход 
• подстраивается под любые требования 
• берёт на себя лишнюю ответственность 



Ключевой вывод модуля 

Чем сложнее клиент и выше чек, тем важнее чёткая позиция агента и прозрачность 
договорённостей. 

Инвестиции и крупные чеки требуют ясности, ответственности и границ. 

 


