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Схемы

Схемы

Зачет с дисконтом Не первый год многие строительные  
компании декларируют возможность приобретения жилья по схеме trade-in —  
когда старое жилье принимается в зачет при приобретении нового. Но насколько 
эта схема рабочая, до сих пор в среде профессионалов нет единого мнения:  
одни уверяют, что это не более чем маркетинговый ход, другие — напротив,  
доказывают жизнеспособность и удобство подобной покупки. Роман Русаков

Эксперты отмечают, что на данный момент пример-
но 30% квартир в новостройках приобретается после 
продажи вторички: в тех же новостройках или старом 
фонде. Покупка квартиры в новостройке — это про-
должение сделки по продаже вторичной недвижимости, 
с продажи которой денежные средства используются в 
счет оплаты новой квартиры, либо как первоначальный 
взнос для покупки в ипотеку. Поэтому схема trade-in ви-
дится достаточно удобной обеим сторонам.

Екатерина Немченко, коммерческий директор хол-
динга РСТИ, говорит: «В текущий момент обозначились 
два главных источника финансирования покупки кварти-
ры в новостройках: ипотека и продажа существующего 
объекта на вторичном рынке. В  совокупности эти два 
инструмента дают до 90% от общего объема сделок, 
хотя главным драйвером рынка по-прежнему остается 
ипотека, обеспечивающая до 70% сделок». 

В сложившейся ситуации эффективное взаимо-
действие между застройщиком и агентствами недви-
жимости дает дополнительные возможности для всех 
участников процесса: покупатель получает комплексную 
услугу по решению его жилищного вопроса, а застрой-
щик и агентство недвижимости увеличивают объемы 
продаж. «Безусловно, покупатель новостройки может 
самостоятельно заниматься продажей имеющейся в 
собственности недвижимости. В этом случае неизвест-
но, сколько этот процесс займет времени, насколько 
будет удачен, не вырастут ли за это время цены на ново-
стройки, будет ли в наличии у застройщика нужная квар-
тира»,— рассуждает госпожа Немченко.

Заметный дисконт Наталья Осетрова, 
руководитель проекта города-курорта Gatchina Gardens, 
признает: «Реализацией квартиры покупателя занимает-
ся агентство, продажа происходит в ускоренные сроки и 
с дисконтом от рыночной цены, который может состав-
лять от 8 до 15%». Схема довольно распространена: ее 
используют многие застройщики, стремясь предоста-
вить покупателям наиболее широкий выбор способов 
оплаты новой квартиры.

«Востребованность этого способа у покупателей 
сложно оценить: по сути, застройщик предлагает про-
дать вторичную недвижимость быстро, но дешевле. 
Таким образом, покупателю или понадобится доплачи-
вать за новое жилье, или приобрести квартиру меньшей 
площади. Конечно, в жизни могут возникать ситуации, 
когда такой вариант является приемлемым и даже вы-
годным для покупателя, например, если речь идет о спе-
циальных акциях от застройщика либо о покупке очень 
ликвидной недвижимости с высоким потенциалом роста 
стоимости „квадрата“ в короткие сроки. Сейчас на рынке 
выходят в отрыв и по цене, и по ликвидности такие про-
дукты, как city-villa, и рекреационная недвижимость как 
городская так и загородная: в короткий срок стоимость 
квадратного метра может вырасти на 40–60%, и приме-
ров очень много»,— рассуждает госпожа Осетрова.

Для застройщиков этот инструмент удобен тем, что 
помогает мотивировать покупателя на покупку в ситуа-
ции, когда у него есть сомнения, например, когда сцена-
рий продажи старой квартиры и покупка на эти средства 
новой — слишком длинный и сложный, добавляет она. 
«Также это способ предложить клиенту, выбирающему 
квартиру, более дорогой вариант — с большей площа-
дью, с большим количеством комнат или дополнитель-
ными опциями»,— говорит эксперт.

Павел Евсюков, руководитель отдела по разви-
тию продукта инвестиционно-строительного холдинга 

AAG, при этом отмечает: «В нашей компании проходят 
сделки по программе trade-in с минимальным первым 
взносом и заключением ДДУ. На продажу имеющегося 
жилья отводится три месяца. Проблемы с ипотекой на 
вторичное жилье, начавшиеся после резкого роста клю-
чевой ставки, заставили девелоперов более тщательно 
подходить к критериям отбора и оценки предлагаемых 
вариантов. Наиболее ликвидный вариант для зачета 
недвижимости сегодня — компактная одно- или двух-
комнатная квартира в свежих проектах новой вторички. 
Ликвидная планировка и адекватная цена сделки по-
зволяют быстро провести сделку на взаимовыгодных 
условиях».

Евгений Щепеткин, руководитель группы агентских 
продаж компании «Строительный трест», добавляет, 
что сейчас схема покупки квартиры по системе trade-in 
есть практически у каждой строительной компании. При 
этом, по его словам, trade-in делится на несколько типов: 
есть внешний и внутренний. «Внутренний trade-in — это 
когда компания-застройщик берет на реализацию от 
физических лиц свои же объекты, которые лучше знает 
и быстрее, чем агентство недвижимости, сможет про-
дать их. Внешний trade-in — это те объекты, которые 
отдаются на аутсорс агентствам недвижимости. Здесь 
также есть деление на два типа. Первый вариант — это 
когда агентство недвижимости берет время на реализа-
цию квартиры. Второй вариант — это когда агентство 
недвижимости выкупает квартиру по цене немного ниже 
рынка, а также просит застройщика оплатить высокие 
комиссионные. Во втором случае срок сделки, как пра-
вило, сокращается до одного месяца, и клиент сразу по-
лучает возможность купить квартиру у застройщика»,— 
делится эксперт. 

Свои минусы Надежда Тодыкова, заместитель 
генерального директора АН «Итака», говорит, что схема 
trade-in пока не получила широкого распространения 
на петербургском рынке недвижимости, но разные за-
стройщики в разных формах такой формат тестируют. 
«Основной принцип прост: обменять старое жилье на 
новое, возможно, с доплатой, возможно, без. Это не 
маркетинговый ход, но от схемы продажи и дальнейшей 
покупки почти не отличается. Trade-in реально помогает 
зафиксировать новую квартиру на определенный срок, 

гораздо более длительный, чем в случае с обычной бро-
нью. Это дает возможность продавать свою квартиру 
без спешки. Другое дело, что многие опасаются этой 
схемы, так как не хотят снижать цену продажи, а срок 
покупки новой квартиры приближается каждый день. 
Здесь надо четко оценивать свои возможности, рабо-
тать с профессиональными специалистами, которые 
правильно оценят и стоимость квартиры, и сроки про-
дажи»,— рассуждает госпожа Тодыкова.

Татьяна Любимова, директор департамента элитной 
недвижимости Knight Frank St. Petersburg, также склонна 
считать, что trade-in при покупке жилья — это маркетин-
говый ход. «Ранее такая схема активно использовалась 
некоторыми застройщиками в проектах бизнес-класса 
и более низкого класса. Однако, по сути, это является 
обычной продажей квартиры через агентство-партнера, 
при этом объект оценивается ниже средней рыночной 
стоимости для его быстрой реализации. Это удобно, 
если клиент хочет приобрести квартиру у застройщика 
большей площади или в проекте выше классом в зачет 
имеющегося жилья»,— считает она. 

Ольга Кирилловых, директор по маркетингу и про-
дажам ГК  «Железно», также настроена скептически, 
по ее словам, традиционная схема trade-in с выкупом 
вторичной недвижимости застройщиком не получила 
распространения. «Свободных средств для этого у за-
стройщиков нет, так как рынок перешел на проектное 
банковское финансирование»,— объясняет она.

По словам эксперта, реальная работающая схема — 
помощь застройщика в реализации вторичного жилья 
без выкупа. «При этом предусматривается возможность 
длительной брони и фиксация цены квартиры в рас-
сматриваемой покупателем новостройке»,— указывает 
госпожа Кирилловых. 

Адепты схемы Застройщики же уверяют, что 
схема работает и крайне удобна. Дмитрий Фалкин, ком-
мерческий директор группы RBI, говорит: «Одна из глав-
ных особенностей trade-in, которая делает его удобным 
инструментом,— это возможность закрепить за собой 
на несколько месяцев выбранную квартиру в новострой-
ке. Да, на рынке встречается схема, когда trade-in ис-
пользуется просто как возможность получить более до-
рогой актив, покрывая разницу в цене за счет дешевой 

ипотеки. Но все-таки сейчас люди, которые пользуются 
trade-in, в большинстве своем покупают жилье именно 
для собственного проживания, и для них возможность 
забронировать конкретную квартиру на время продажи 
своего вторичного жилья особенно важна. Так что trade-
in однозначно является рабочим и понятным для по-
купателя инструментом, который дает ему объективное 
преимущество. В этом году был период, когда вторич-
ный рынок фактически стоял из-за высоких ипотечных 
ставок, что затрудняло сделки. Но сегодня trade-in, как 
и выкуп, снова востребован, мы проводим такие сделки 
каждый месяц»,— говорит господин Фалкин.

Ян Фельдман, директор по маркетингу ГК «Лен-
стройтрест», с мнением согласен: «Trade-in реально 
работает, это не маркетинговый ход, а оказание услуги 
клиенту, решение его проблемы, которая, возможно, 
тяготила его долгие месяцы или даже годы. Зачастую 
для того, чтобы улучшить свои жилищные условия, 
человеку нужно продать уже имеющуюся у него недви-
жимость. Она может быть ликвидной или не очень. По-
рой имеет место ряд юридических сложностей, поэтому 
когда компания берет на себя всю эту „головную боль“, 
клиент освобождается от массы проблем. Безусловно, 
это очень востребованная услуга. У нас есть программы 
trade-in, при которых наши партнеры выкупают квартиры 
клиентов, что серьезно облегчает им процесс сделки и 
повышает ее вероятность как для покупателя, так и для 
застройщика. К выбору партнеров мы относимся очень 
серьезно, поскольку доверяем им недвижимость наших 
клиентов, во-вторых — всегда держим руку на пульсе, 
чтобы не было занижения стоимости, поскольку, чем до-
роже продадут вторичный объект, тем больше прибыль 
застройщика. Соответственно, это наш прямой интерес, 
и мы в целом всегда ориентированы на то, чтобы предо-
ставлять нашим клиентам качественный сервис». 

Денис Казберов, представитель компании «Мегалит 
— Охта Групп», сообщил, что программа выкупа име-
ющегося жилья для покупателей «Приморского кварта-
ла» запущена в нынешнем году. «Trade-in прежде всего 
удобен тем, что на время реализации имеющейся недви-
жимости клиента за ним бронируется его будущая квар-
тира и фиксируется ее стоимость. Кроме того, сегодня 
подорожавшая ипотека на вторичку толкает ее стои-
мость вниз. Владельцу бывает трудно оценить реальную 
рыночную стоимость и время реализации старого жи-
лья, и тут на помощь приходит программа зачета жилья 
от девелопера. Благодаря trade-in клиент освобожден от 
забот по оценке и сбыту в сжатые сроки, экономит на ко-
миссии агенту по недвижимости, сберегает свое время и 
нервы»,— подчеркивает господин Казберов.

Елизавета Конвей, директор департамента жилой не-
движимости и девелопмента земли Nikoliers, также уве-
рена, что trade-in — это абсолютно рабочий инструмент, 
выгодный для всех участников сделки. «Для покупателя 
схема привлекательна тем, что позволяет на значитель-
ный срок зафиксировать стоимость квартиры в ново-
стройке. В  свою очередь, девелопер получает клиента 
и гарантированный доход. При этом обе стороны согла-
шаются на определенный компромисс. Клиенту, чтобы 
уложиться в срок, установленный для продажи лота, 
как правило, приходится идти на уступку в цене, так как 
недвижимость на вторичном рынке продается сейчас 
не очень быстро. В  согласии девелопера заморозить 
стоимость также кроется риск, так как цена квартиры на 
рынке за время совершения сделки могла бы вырасти. 
Именно поэтому не все застройщики готовы пользовать-
ся схемой trade-in»,— говорит она. ➔ 14

При схеме trade-in реализацией квартиры покупателя занимается агентство, продажа происходит в ускорен-
ные сроки и с дисконтом от рыночной цены, который может составлять от 8 до 15%
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