
«Риэлтор – это профессия!» 

          Ирина Малыгина вот уже много лет 

возглавляет АН «Кварц», яркая и неординарная, 

настоящий профессионал своего дела, отвечает на 

вопросы еженедельника «Полезная площадь».  

- Ирина Евгеньевна, как Вы пришли в недвижимость? 

- Первый опыт работы с недвижимостью я получила в 

1993 году, когда продавала свою квартиру в Москве. 

Признаюсь честно, сотрудничество с московскими 

риэлторами (тогда их называли агентами) начала 90-х 

оставило не лучшие воспоминания о их работе. По моей 

заявке постоянно приходили какие-то люди, 

бесцеремонно в обуви ходили по квартире, никто не 

предложил заключить письменный договор. В итоге я 

еженедельно была вынуждена ездить из Нижнего в 

Москву. Почти всю их работу взяла на себя, в том числе и все вопросы согласования предстоящей 

сделки с потенциальным покупателем. Я уж не говорю о том, что сделка происходила в моей 

квартире, деньги (в то время это были доллары США) никто не проверял. Ну, о какой безопасности, 

спокойствии, комфортности сделки могла идти речь? И я, и покупатель поняли, что наши чувства, 

опасения и тревоги по поводу предстоящей сделки никого не интересуют, а мы просто стали 

очередными звеньями какой-то «цепочки». Что такое «цепочка», почему все расходы по цепи агенты 

пытались возложить именно на нас, нам, естественно, было непонятно. И мы, интуитивно поверив 

друг другу, оба нацеленные на успешное проведение нашей сделки, объединили свои усилия. 

Пришлось самостоятельно разбираться в документах, вопросах прописки - выписки и перевозки 

денежных средств. Вот именно тогда я подумала о важности профессии риэлтора в жизни россиян, и 

о том, что такие принципы работы с людьми для меня совершенно неприемлемы. Но этот опыт стал 

отправной точкой, когда я выбирала профессию в конце 90-х. Мое образование, полученное в 

Москве, как нельзя лучше пригодилось именно в этой сфере. Нас учили рекламированию, 

продвижению товара и услуги, бухгалтерии, психологии... Ну, а все вместе это называлось 

«организация торговли». 

-Какие личные качества позволили Вам стать успешным риэлтором? 

- Всегда выполнять обещанное, умение слушать и слышать клиента, уверенность в собственных 

силах и знаниях, искреннее участие и заинтересованность в судьбе каждого своего клиента. 

- Каково Ваше профессиональное кредо? Как оно связано с идеологическими принципами, лежащими 

в основе деятельности АН «Кварц»? 

- Мое кредо по жизни еще со школьной скамьи: «Кто, если не я?». Я всегда была в активистах, 

отлично училась и брала на себя ответственность за все общественные мероприятия. Мне это было 

интересно, я не понимала людей, которые стоят в стороне и просто критикуют все окружающее. А 

профессиональное кредо нашей компании: «Мы делаем больше, чем ожидают клиенты» . Наша 

миссия с 2001 года: «Проводим операции с недвижимостью профессионально, прозрачно, 

максимально комфортно и выгодно для наших клиентов». Я думаю, этим мы все сказали 

нижегородцам, поэтому у нас за 13 лет огромное количество благодарностей, высокий процент 

рекомендованных сделок и многократных обращений. 

- Какое достижение в профессии наиболее значимо для Вас? Для возглавляемой Вами компании? 

- Самая дорогая награда среди многочисленных, полученных за все годы работы, - это медаль 



«Нижегородский знак качества-2013» в сфере оказания риэлторских услуг. Впервые она вручена 

именно риэлторской компании как подтверждение важности нашей работы, качества и 

необходимости услуги для населения. В определении лучшей компании добровольно участвовали 

нижегородцы, которые пользовались услугами риэлторов. Мы эту медаль считаем выражением 

народного доверия и признания.  

 - Как бы Вы ответили на часто задаваемый вопрос: «Зачем нужен риэлтор в наше время, когда 

информация по любому вопросу, связанному со сделкой с недвижимостью доступна бесплатно в 

интернете»? 

- В интернете доступна любая информация, а не только о сделках с недвижимостью. Можно 

ознакомиться с тем, как проводятся операции на сердце, о технологиях взаимодействия педагогов и 

школьников, как работает атомный реактор, о космосе можно много узнать… Ни у кого же не 

возникает желания заняться этими вопросами самостоятельно. Риэлтор – это профессия! Многие, к 

сожалению, понимают это тогда, когда самостоятельно неграмотно вложили деньги в покупку 

новостройки, побоялись оформить ипотеку и приобрели неликвидную хрущевку, невыгодно дешево 

под давлением покупателя продали свое жилье… Я уж не говорю о многочисленных случаях потери 

недвижимости и денежных средств в результате мошеннических действий. Никого не хочу пугать, 

но для достижения положительного результата клиент должен обладать достоверной информацией 

как об объекте, так и о клиентах, документах и должностных лицах, которые их уполномочены 

выдавать. Разбираться в вопросах ликвидности недвижимости, безопасности взаимных расчетов, 

выдачи надлежащих расписок и предоставления соответствующих гарантий. Недопустимы мысли и 

уверения, что «со мной-то этого не произойдет». Конечно, если у клиента есть свободное время, он 

может самостоятельно выбрать подходящий для себя вариант, а все остальное обязательно оставить 

профессионалу. В соответствии с российским законодательством, пункт 1 ст.779 ГК «Возмездное 

оказание услуг», у клиента, заключившего договор, возникают все права требовать от риэлторской 

компании надлежащего исполнения своих обязанностей. Поверьте, что для вас это самые большие 

гарантии надежности. Солидная компания никогда не оставит клиента наедине с неприятностями и 

сделает все возможное и невозможное, защищая и вас, и свою репутацию на рынке недвижимости. 

- Как изменилась профессия риэлтора за последнее время? Кто сегодня успешен в этой профессии? 

- В начале интервью я рассказала о том, как работали наши предшественники в 90-е годы. Сейчас 

успешные компании обязаны по Стандарту РГР оказывать услуги в комфортных офисах по 

договорам утвержденного образца, согласно закону «О защите прав потребителей». Успешной 

длительное время может быть только компания, построившая свои отношения с клиентами открыто, 

прозрачно, профессионально. Этим мы отличаемся от агентств-однодневок, названия которых даже 

мы, профессионалы, не можем запомнить из-за их частого открытия-закрытия. 

- Каким Вы видите будущее: свое и АН «Кварц»? 

- Свое будущее я вижу только в группе компаний «Кварц». Слова из нашего гимна: «Кварц» – не 

просто работа, это наша судьба». Здесь мы работаем, живем, учим детей, играем свадьбы, справляем 

юбилеи, поздравляем мам и бабушек с рождением малышей. Весь город знает, что в «Кварце» 

повышенная рождаемость, главное, что все мамочки возвращаются на свою работу. Какое может 

быть будущее у компании, где рождаются дети? Только светлое, радостное и обеспеченное.  

1. Справка  

Ирина Евгеньевна Малыгина, директор агентства недвижимости «Кварц», заместитель 

генерального директора ОАО «ДСК-2» по риэлторской деятельности. 

Образование высшее коммерческое – окончила Московский институт советской торговли. 

Замужем, в июне 2014 года отметят с супругом «серебряную» свадьбу. Двое сыновей, 24 года 

и 17 лет. Старший по профессии строитель (ННГАСУ), работает мастером на стройке ГК 



«Кварц». Младший - выпускник 11 класса гимназии №13, поступает в НГЛУ им. 

Добролюбова. Любимец и главный член семьи – лабрадор Джим, 5 лет.  

2. Рецепт успеха от Ирины Малыгиной. 

Верить в себя, в свою команду, мыслить позитивно! 


