
взаимозачет
Московские риэлтерские
компании начали предлагать
новую схему приобретения
жилья в рассрочку. Условно
ее можно назвать квартирный
trade-in, по аналогии со схе-
мой, существующей на авто-
мобильном рынке. Суть ее сво-
дится к погашению части стои-
мости новой квартиры старым
жильем. Корреспондент «”Ъ“-
Дома» АЛЛА ТОЛИНА провела
собственное исследование
рынка квартирного trade-in и
выяснила, что на нем исполь-
зуются две заметно отличаю-
щиеся друг от друга схемы.

Схема первая,
девелоперская
На классический trade-in в
большей степени похожа схе-
ма, используемая на рынке но-
востроек, когда имеющееся
жилье принимается в зачет при
покупке жилья в строящемся
доме. Такие схемы предлагают
целый ряд московских застрой-
щиков. Они позволяют покупа-
телю приобрести новое жилье
в строящемся доме, оплатив
ее часть натуральным продук-
том — старой квартирой. Глав-
ным преимуществом, с точки
зрения покупателя, является
возможность продать старую
квартиру после переезда в но-
вую. До недавнего времени в
Москве на первичном рынке
практически невозможно было
найти квартиру в построенном
и сданном госкомиссии доме —
все они распродавались на эта-
пе строительства. Соответст-
венно, покупатель не может

продать имеющуюся у него
квартиру просто потому, что
ему надо где-то жить, пока но-
вое жилье не будет достроено.

Первой схему, предполага-
ющую использование старой
квартиры при расчете за но-
вую, ввела компания МИАН.
«Мы проводим оценку имею-
щейся у покупателя недвижи-
мости. Исходя из полученной
стоимости, мы рассчитываем
стоимость той недвижимости,
которую он может приобрести.
Как правило, она превышает
стоимость заложенной у нас
недвижимости на 30–40%.

То есть, если имеющаяся у
вас квартира стоит $100 тыс.,
вы можете приобрести но-
вую квартиру за $130–140 тыс.
При этом ваш первоначальный
взнос составит $30–40 тыс., на
оставшуюся сумму мы предос-
тавляем рассрочку на время
строительства дома и сдачи
его госкомиссии. Заложенную
квартиру вы должны будете
продать не позднее чем через
шесть месяцев после сдачи до-
ма госкомиссии. Этого време-
ни вполне хватит на ремонт и
переезд»,— объясняет схему ра-
боты руководитель направле-

ния новостроек ЗАО «Корпора-
ция МИАН» Олег Коленьков.
Понятно, что никакого отноше-
ния к trade-in эта схема не име-
ет. Квартиру вам придется про-
давать самому (и не факт, что ее
купят по цене, определенной
МИАНом), а ее так называемый
залог — лишь подтверждение
для риэлтера о серьезности ва-
ших намерений в отношении
покупки квартиры. Впрочем,
некоторые компании сами вы-
купают квартиру у своих кли-
ентов. Полезность такой сдел-
ки заключается в том, что ком-
пания-продавец предоставляет

вам рассрочку — тоже немало,
если принять во внимание дей-
ствующие процентные ставки
по банковским кредитам.

Схема вторая,
банковская
«Это одна из наиболее востре-
бованных схем ипотечного
кредитования,— говорит на-
чальник управления по рабо-
те с физическими лицами Рай-
ффайзенбанка Александр Коло-
шенко.— Ее практикуют неко-
торые банки, работающие на
рынке ипотеки. В России нем-
ного людей, которые не имеют
квартир, большая часть населе-
ния имеет жилье, но желает его
улучшить».

По этой схеме находящаяся
в собственности квартира при-
нимается банком в залог под
кредит, который может слу-
жить первоначальным взно-
сом для покупки новой кварти-
ры, которая затем также офор-
мляется в залог. Как правило,
эта схема используется, если у
владельцев квартиры нет жела-
ния ее продавать и тем не ме-
нее нет денег на первоначаль-
ный взнос в стоимость покуп-
ки нового жилья в кредит.

Оба объекта недвижимости
находятся под залогом, пока не
завершится строительство или
не окончится ремонт в новой
квартире, после чего кредит
переоформляется в класси-
ческий ипотечный.

«Сейчас, когда банки стол-
кнулись с ситуацией отсутствия
спроса на ипотечные ссуды,
они должны будут разнообра-
зить линейку кредитов,— гово-
рит вице-президент компании

”
БЕСТ-Недвижимость“ Михаил

Гороховский.— Но схемы с зало-
гом старого жилья пока слиш-
ком дороги. Возьмем типичную
ситуацию: человек меняет двух-
комнатную квартиру в панель-
ном доме на трехкомнатную в
том же районе. Ему нужна доп-
лата порядка $25–30 тыс. Опе-
рация занимает два-три месяца
и обойдется в $8 тыс. Это очень
дорого».

Издержки
делопроизводства
Главный аргумент против ис-
пользования описанных схем
очевиден: слишком велик дис-
конт при зачете стоимости ста-

рой квартиры. При использо-
вании первой схемы он, по раз-
ным оценкам, может составить
до 20% рыночной цены. Такая
уценка объяснима — принимая
в зачет старую квартиру, ком-
пания закладывает в стоимость
расходы на ее реализацию, а
также все возможные риски.
В результате, как и в случае с ав-
томобильным trade-in, собст-
венник, занимаясь продажей
жилья самостоятельно, может
выручить большую сумму, чем
ту, которую он получит, дове-
ряя всю процедуру компании.

При использовании банков-
ской схемы потери собственни-
ка сводятся в основном к вып-
лате процентов по кредиту.

Видимо, именно дороговиз-
ной схемы trade-in для покупа-
теля и объясняется ее низкая
распространенность на сто-
личном рынке — участники
рынка утверждают, что по та-
кой схеме совершается крайне
малое число сделок.
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Штатный консультант
Ипотечный брокер — специа-
лист, который помогает клиен-
ту выбрать оптимальные ус-
ловия для получения кредита
на покупку квартиры. Ипо-
течный консалтинг, или бро-
керидж, появился на Западе,
правда, его российская модель
заметно отличается от евро-
пейской. В Европе путь потен-
циального заемщика за ипо-
течным кредитом начинается
с банка, поэтому ипотечный
брокер представляет интере-
сы кредитной организации, и
его главная задача — продать
банковские услуги заемщику.
В России ситуация принципи-
ально иная: желающих дать
ипотечный кредит — в избыт-
ке, намного больше, чем надеж-
ных заемщиков, в которых бан-
ки действительно заинтересо-
ваны. К тому же банк — важ-
ный, но не единственный учас-
тник ипотечной сделки, проце-
дура оформления которой нас-
только сложна, что без специ-
альных знаний разобраться в
ней почти невозможно.

Именно риэлтеры первыми
сообразили, что ипотечный
консалтинг — удобный способ
увеличить собственные зара-
ботки. Риэлтерские компании

(«Инком», «Миэль», «БЕСТ-Недви-
жимость» и другие) стали целе-
направленно накапливать ин-
формацию о кредитных прог-
раммах банков и предлагать
клиентам помощь в выборе на-
иболее подходящих, а также со-
действие в получении кредита.

За последние два-три года
количество ипотечных бан-
ковских продуктов на рынке
резко возросло. Риэлтеры отве-
тили на этот вызов созданием
подразделений, специализи-
рующихся на ипотечном кон-
салтинге, и введением в штат-
ное расписание должности
ипотечного брокера.

«Центр ипотечных прог-
рамм 

”
Миэль“ работает с 35

банками, некоторые из них
предлагают несколько ипотеч-
ных программ,— поясняет ди-
ректор центра Елена Панова.—
Причем у каждой програм-
мы — свои условия, требова-
ния к заемщику, объекту кре-
дитования. Клиенту очень
сложно разобраться в таком
обилии предложений самосто-
ятельно. Выбрать оптималь-
ную для того или иного потре-
бителя ипотечную программу
может только грамотный спе-
циалист, владеющий всей ин-
формацией о рынке ипотеки».

Вопросы к заемщику
Технология работы ипотечно-
го брокера в большинстве риэл-
терских компаний практичес-
ки одинакова. Ипотечный кон-
сультант беседует с клиентом,
выясняет, какой суммой тот
располагает, какую квартиру
хочет приобрести, сколько смо-
жет ежемесячно вносить для
погашения кредита, и другие
аспекты будущей сделки. А за-
тем предлагает несколько бан-
ковских ипотечных программ,
соответствующих требованиям
и возможностям клиента. Даль-
ше возможны варианты: либо
консультант подробно объяс-
няет клиенту, как оформлять
кредит, либо полностью берет
на себя кредитное сопровожде-
ние, то есть оформление всех
документов и проведение сог-
ласований с банком по поводу
получения кредита.

В последнее время все бо-
лее популярным становится
второй вариант. В частности,
свои отделы кредитного соп-
ровождения есть в ЦИП «Ми-
эль» и некоторых других аген-
тствах. «У нас действует так на-
зываемый принцип одного
окна. После того как мы опре-
деляем, в какой именно банк
пойдет клиент, мы помогаем

ему с наименьшими затрата-
ми времени и сил получить
кредит. При этом мы полнос-
тью гарантируем результат.
Если он не получит кредит по
нашей вине или по вине бан-
ка, мы полностью вернем ему
затраченные деньги, незави-
симо от объема проведенной
работы»,— рассказывает вице-
президент «БЕСТ-Недвижимос-
ти» Владимир Лопатин.

Единая цена услуг ипотеч-
ного брокера на рынке пока не
сформировалась. Дело в том,
что если ипотечный консуль-
тант работает в риэлтерской
компании, как это обычно бы-
вает, то она входит в агентское
вознаграждение, которое сос-
тавляет несколько процентов
от сделки. Компаний, занима-
ющихся ипотечным консал-
тингом как отдельным видом
бизнеса, пока немного, но они
уже есть. В частности, в том же
БЕСТе было решено отделить
услугу кредитного сопровож-
дения от основной деятельнос-
ти, то есть клиент может, полу-
чив кредит при помощи аген-
тства, приобретать объект нед-
вижимости с помощью друго-
го агентства. По словам госпо-
дина Лопатина, согласно прей-
скуранту, утвержденному ком-

панией, минимальная стои-
мость услуги — 9 тыс. рублей,
средняя — 15 тыс. рублей.

Как самостоятельный биз-
нес услуги ипотечного консал-
тинга рассматривают в финан-
совом центре НОВА. «Мы не
обязываем клиентов, которые
нуждаются в кредите на покуп-
ку жилья, приобретать кварти-
ру через нас или наших парт-
неров,— говорит директор де-
партамента ипотечного креди-
тования финансового центра
НОВА Иван Лонкин.— Наши
специалисты подбирают под-
ходящий конкретному клиен-
ту ипотечный кредит и сопро-
вождают вплоть до положи-
тельного решения кредитно-
го комитета, а дальше уже вы-
бор самого клиента -- искать
квартиру с нами либо самому.
Таким образом человек эконо-
мит деньги, так как мы не при-
вязываем клиента к необходи-
мости платить большую ко-
миссию, наш полный пакет
услуг стоит всего $500».

Риск доверия
Законодательством не предус-
мотрено лицензирование дея-
тельности ипотечных броке-
ров, их деятельность прежде
всего регламентируется Граж-

данским кодексом РФ. Кроме
того, существует МАИН (Между-
народная академия ипотеки и
недвижимости), которая прово-
дит обучение ипотечных броке-
ров, по результатам им выдает-
ся удостоверение ипотечного
брокера. Других форм аккреди-
тации и госрегулирования этой
деятельности не существует.

Теоретически злоупотребле-
ния со стороны ипотечных бро-
керов возможны. Например,
брокер может взять деньги и с
клиента, и с банка, который за-
интересован в продаже своих
продуктов. При этом риэлтеры
в один голос заявляют, что сох-
раняют принцип равноудален-
ности от всех банков и работа-
ют исключительно в интересах
клиента. А в «БЕСТ-Недвижимос-
ти», для того чтобы исключить
даже теоретическую возмож-
ность злоупотреблений со сто-
роны брокеров, создали «ипо-
течный навигатор» — програм-
му, размещенную на сайте ком-
пании, которая позволяет на ос-
новании исходных данных в ав-
томатическом режиме прове-
рить, какие именно ипотечные
программы наиболее выгодны
клиенту. Сотрудничество с ипо-
течными брокерами может нес-
ти дополнительные риски для
банков. В США в 80-х годах про-
изошел громкий скандал, свя-
занный с тем, что ипотечные
брокеры содействовали в полу-
чении кредита заведомо нена-
дежным клиентам.

При этом ипотечные броке-
ры рассчитывают на клиентов,
не имеющих возможности офи-
циально подтвердить доходы,
как на одну из целевых групп.
В большинстве компаний, пре-
доставляющих услуги ипотеч-

ного консалтинга, утверждают,
что готовы работать с клиента-
ми, имеющими справку о дохо-
дах, составленную в любой фор-
ме, или вообще такой справки
не имеющими. Часть банков
также готова идти навстречу за-
емщикам, чьи доходы не прохо-
дят по бухгалтерии. В ход идут
такие способы подтверждения
благосостояния, как справка о
доходах свободной формы или
на бланке кредитной организа-
ции, устное подтверждение ру-
ководством организации, в ко-
торой работает заемщик, теку-
щие подтверждаемые расходы,
анализ доходов организации
для руководителей, ПБОЮЛ и
акционеров. Ипотечным бро-
керам такие банки известны,
что позволяет им увеличивать
клиентскую базу.

«Как правило, к ипотечно-
му брокеру обращаются те за-
емщики, которым отказали в
выдаче кредитов в нескольких

банках, или те, у кого нет вре-
мени на общение с банками,
и они готовы передоверить это
удовольствие брокерам»,— счи-
тает управляющий партнер
компании Blackwood Констан-
тин Ковалев.

Впрочем, эксперты отмеча-
ют, что, несмотря на некото-
рый рост числа сделок с учас-
тием ипотечных брокеров,
большинство заемщиков по-
прежнему предпочитают ра-
ботать напрямую с банками,
опасаясь посредников. «Ин-
ститут страховых брокеров в
стране успешно работает, зна-
чит, и ипотечный консалтинг
будет развиваться. Хотя как от-
дельный бизнес он разовьет-
ся вряд ли. Скорее всего, ИБ
будут совмещать свою дея-
тельность с риэлтерской дея-
тельностью, что сейчас и про-
исходит»,— говорит господин
Ковалев.

МИХАИЛ СЕМЕНОВ

консалтинг

С начала года несколько московских риэлтерских компаний заявили о создании подразделений ипотечных
консультантов, а также приступили к продвижению услуг ипотечного консалтинга. Эксперты считают, что
услугами ипотечных брокеров будут пользоваться главным образом проблемные заемщики и те, кому не
хватает времени на то, чтобы самостоятельно решать вопросы, связанные с получением кредита, а сам ипо-
течный консалтинг в России почти не имеет шансов стать самостоятельным бизнесом и останется частью
риэлтерской деятельности.

Свой человек в банке
Риэлтеры готовы стать посредниками

Стенка за стенку
Риэлтеры пробуют менять старые квартиры на новые

По мнению Михаила Гороховского, вице-президента компании «БЕСТ-Недвижимость», сделки с зачетом квартиры
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