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ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН

Счи та ет ся, что став ка по ипо теч но му кре ди ту ус та нав ли ва ет ся толь ко 
бан ком, как цен ник в ма га зи не. Од на ко на и бо лее прод ви ну тые ипо теч ные 
за ем щи ки пыта ют ся сни зить став ки по кре ди там. Иног да это уда ет ся, 
хо тя бан ки не хо тят афи ши ро вать та кие пре це ден ты. Подобную практику 
мы изучали на примерах кредитных организаций Москвы и Казани.

Ставка с поправкой

Поговори с ней Большинство опрошенных пред-
ставителей банков и  ипотечных брокеров ут-
верждают, что анонсированные ставки по креди-
там на жилье неизменны. Впрочем, на практике 
выясняется, что кредитные учреждения в отде-
льных случаях готовы идти на уступки. Так, заем-

щице «Оргрэсбанка» (теперь Nodea) Елене А. удалось сбить став-
ку по ипотеке с 12 до 8% годовых в долларах США. В самом кре-
дитном учреждении, впрочем, как и во многих других, нам сооб-
щили, что у них такой практики нет.

Опытным путем, однако, удалось выяснить, что уменьшение 
ставки ипотечного кредита в индивидуальном порядке становится 
для некоторых банков одним из способов превратить потенциаль-
ных клиентов в реальных. Впрочем, скидки дают далеко не всем. 

Чтобы начать разговор о  снижении 
процентной ставки по ипотеке, заем-
щик (а лучше семейная пара) должен 
иметь хорошую кредитную историю, 
стаж работы с белой зарплатой и лик-
видную недвижимость. В банке смот-
рят на дипломы об образовании и сер-
тификаты о  пройденном обучении. 
Также обращают внимание на  нали-
чие автомобилей в семье.

Банки чаще идут навстречу, если 
заемщик имеет зарплатную карту 
в  этом кредитном учреждении или 
предлагает первоначальный взнос вы-
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