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Только для
аккредитованных
Банки выдают ипотечные кре-
диты на новостройки только в
тех случаях, когда они сами
кредитовали девелопера или
его объекты.

«В основном это те случаи,
когда у застройщика была кре-
дитная линия в данном банке,
поэтому, предоставляя или ак-
кредитовывая новые строи-
тельные объекты данного деве-
лопера, кредитное учреждение
тем самым помогает ему и
опосредованно увеличивает
вероятность возврата креди-
та,— говорит руководитель уп-
равления ипотечного кредито-
вания Балтийской ипотечной
корпорации Марианна Белько-
ва.— Если у застройщика есть
незакрытая кредитная линия,
значит, банк высоко оценивает
деятельность данной строи-
тельной компании — риски
для покупателя в данном слу-
чае ниже, чем при отсутствии
такого сотрудничества».

Аккредитация объекта у бан-
ка свидетельствует прежде все-
го о надежности компании и,
во-вторых, о правомочности до-
кументов на объект. Если ком-
пания и объект не прошли ак-
кредитацию у банка, то шансы
получить ипотечный кредит на
покупку квартиры в этом доме
стремятся к нулю, даже если по-
тенциальный заемщик имеет
достаточные доходы.

Как правило, банки кредиту-
ют объекты, которые прошли ре-
гистрацию в Федеральной служ-
бе государственной регистра-
ции, кадастра и картографии
(Росреестр), то есть строительст-
во которых ведется с соблюдени-
ем ФЗ 214. «Для получения аккре-
дитации банк требует правиль-
но оформленный пакет доку-
ментов: разрешение на строи-
тельство, опубликованную про-
ектно-сметную декларацию и
т. п. Кроме того, должно быть
видно, что строительство на
объекте ведется активными тем-
пами. Наличие всех этих факто-
ров дает возможность привле-
кать деньги частных дольщиков
в строгом соответствии с ФЗ
214»,— говорит вице-президент
финансово-строительной корпо-
рации «Лидер» Елена Кузнецова.
Пройдя такую проверку, объект
получает аккредитацию у одного
или нескольких банков.

Результатом союза кредитно-
го учреждения и девелопера ста-
новится специальный продукт,
в названии которого использу-
ется имя компании-застройщи-
ка или продающегося комплек-
са. Для банка это выгодно, так
как чаще всего он получает «мо-
нополию» на выдачу кредитов
на покупку недвижимости в
данном проекте. А застройщик,
вступая в союз с банком, увели-
чивает ликвидность объекта и
объем продаж.

Кроме того, связка «банк-заст-
ройщик» дает покупателю не-
кую уверенность в том, что
объект будет достроен в срок. На
самом деле, как признаются де-
велоперы и банкиры, они этого
гарантировать не могут.

Продавцы новостроек очень
стараются аккредитовать свои

объекты. У компании «Конти»
прошли проверку ЖК «Конти-
ненталь» (банк «Зенит» и Сбер-
банк), а также загородный посе-
лок лэйнхаусов «Ильинка» («Зе-
нит»). Объекты ФСК «Лидер»
(микрорайон Тайфун в Калуге,
жилой дом «Зодиак» в парке Пок-
ровское-Стрешнево и дом в мик-
рорайоне Белая Дача) получили
аккредитацию в Сбербанке Рос-
сии. В настоящее время те же
объекты проходят аккредита-
цию в АБ «Газпромбанк-Ипоте-
ка». Жилой комплекс «Четыре
солнца» девелопера «Легион Де-
велопмент» аккредитован в
Сбербанке России. Там же прош-
ли проверку новостройки «Пе-
ресвет-Инвеста». Инвестицион-
но-девелоперская компания
«Сити-XXI век» сотрудничает с
Газпромбанком. Их совместная
программа распространяется на
дома в жилых комплексах «Ян-
тарный город» и «Лазурный
блюз» (район Строгино) и жилом
комплексе «Радужный» (5-й мкр.
г. Видное Московской области).

Процентные ставки не отли-
чаются от ипотеки, которую
банки предлагают без привяз-
ки к объектам. Например, «Пе-
ресвет-Инвест» анонсирует
ипотечный кредит по процент-
ным ставкам 13,5–16% годовых
с первоначальным взносом от
30% стоимости объекта.

Кредитные учреждения
оценивают не только плате-
жеспособность клиента—фи-
зического лица, но и риски,
связанные с самим объектом,
под который выдается кредит,
с застройщиком и инвесто-
ром, которые этот объект воз-
водят. По словам руководителя
направления залогового кре-
дитования блока «Розничный
бизнес» Альфа-банка Олега
Пятлина, у банков отсутствует
уверенность в достаточной фи-
нансовой устойчивости строи-
тельных компаний и их спо-
собности в установленный
срок достроить объект, поэто-
му риски кредитования на по-
купку строящихся квартир
увеличиваются многократно.
В случае если стройка аккреди-

тована, банк быстрее прини-
мает решение относительно
заемщика. То есть процесс по-
лучения ипотечного кредита
может ускориться.

Внутренняя ипотека
Несмотря на тесное сотрудни-
чество банков и застройщи-
ков, количество выданных
ипотечных кредитов по-преж-
нему уменьшается. Так что
продавцы придумывают но-
вые способы, чтобы привлечь
покупателя на первичный ры-
нок. Например, через «карман-
ные» банки. Так, компания
«Пересвет-Инвест» разработала
совместную ипотечную прог-
рамму с АКБ «Пересвет». Если
покупатель оплачивает 50 % от
стоимости квартиры, то он мо-
жет воспользоваться рубле-
вым кредитом с процентной
ставкой от 16% годовых — с
подтверждением дохода, от
19% годовых — без подтверж-
дения дохода. Погасить кредит
возможно в любой момент, но,
конечно, не позднее срока
возврата, который составляет
всего два года.

В ФСК «Лидер» рассказыва-
ют про свою «внутреннюю ипо-
теку» под залог строящегося
жилья. Застройщик предлагает
ипотечный заем на срок до де-
сяти лет под залог имеющейся
недвижимости на территории
Московского региона. Условия
предусматривают внесение
первоначального взноса в раз-
мере от 30 до 70% от стоимости
недвижимости. В зависимости
от суммы первоначального
взноса и срока предоставления
займа рассчитывается годовая
процентная ставка, которая
варьируется от 15 до 20% годо-
вых в рублях. Подобные прог-
раммы, как правило, под залог
имеющегося жилья, есть и у
других крупных компаний. То
есть, по сути, застройщики
предлагают рассрочку на по-
купку жилья, только с такой же
процентной ставкой, как и у
банков. Обычная практика
предполагает первый взнос
(собственные средства покупа-

теля) в размере 30–70% всей
суммы, на оставшуюся часть
оформляется рассрочка. При-
чем беспроцентный период,
как правило, очень короткий
— не больше года, а потом на-
чинают капать проценты, со-
поставимые с банковской ипо-
текой. При этом и банки, и за-
стройщики, как при ипотеч-
ном кредитовании, подстрахо-
вываются, и до момента полу-
чения дольщиком свидетельст-
ва о собственности имеющееся
у него жилье оформляется в ка-
честве залогового.

Однако самая популярная
на первичном рынке практи-
ка — заем под залог имеюще-
гося жилья или других акти-
вов заемщика, но процентные
ставки по этим кредитам зна-
чительно выше ипотечных.
При желании можно офор-
мить и потребительский кре-
дит со ставкой 20% и более, но
в данном случае суммы и сро-
ки будут гораздо меньше ипо-
течных.

Перспективы
рефинансирования
Чтобы реанимировать ипоте-
ку, Агентство по ипотечному
жилищному кредитованию
(АИЖК) предложило програм-
му, которая теоретически
должна активизировать ипо-
теку и снизить процентные
ставки. Крупные банки будут
предоставлять застройщикам,
аккредитованным при Феде-
ральном фонде содействия
развитию жилищного строи-
тельства (РЖС), средства на за-
вершение строительства дома
готовностью не менее 70%.
Кредитная организация, в
свою очередь, получит воз-
можность предоставлять заем-
щикам ипотеку. АИЖК берет
на себя обязательство рефи-
нансировать эти кредиты. По
словам участников рынка,
сейчас банки выдают кредиты
на «первичку» без всякого эн-
тузиазма — только в надежде
на деньги АИЖК.

Новшество будет заключать-
ся в том, что АИЖК гарантиру-

ет кредит банку, который обя-
зуется под эти обязательства
выдать кредит застройщику, а
гарантией того, что застрой-
щик вернет эти деньги, станет
тот факт, что АИЖК выкупит у
застройщика непроданные
квартиры по определенной це-
не (30–35 тыс. рублей за
1 кв. м). «Сомнения вызывает
стоимость квадратного метра,
по которой РЖС предполагает
выкупать нереализованные
квартиры: нет уверенности,
что она покроет понесенные
застройщиком расходы по
строительству»,— говорит Ва-
дим Пахаленко, директор по
работе с финансовыми инсти-
тутами банка DeltaCredit.

Василий Брязкуха, финан-
совый директор инвестицион-
но-девелоперской компании
«Сити-XXI век», уверен, что эта
схема больше выгодна банкам,
чем застройщикам. У банков
сейчас скопилось много зало-
женной недвижимости, кото-
рая, возможно, будет реализо-
вана в погашение «плохих»
кредитов. Если сейчас ее мас-
сово «выбросить» на рынок, то
мы увидим обвальное падение
цен, в чем не заинтересованы
ни застройщики, ни банки. Ре-
ализуя же инициативу АИЖК,
банки получают дополнитель-
ную ликвидность и возмож-
ность фактически реструкту-
рировать имеющиеся задол-

женности. «По каким процент-
ным ставкам застройщики го-
товы принять кредитные сред-
ства, зависит от их текущего
финансового состояния. На
наш взгляд, приемлемый уро-
вень ставок — 12–15%. Более
дорогие заемные деньги суще-
ственно увеличивают конеч-
ную стоимость квартир. В лю-
бом случае предложенная схе-
ма вряд ли найдет массовое
применение в Москве в обла-
сти, скорее она нацелена на
регионы»,— говорит господин
Брязкуха.

Директор по маркетингу ГК
«Конти» Юрий Синяев соглаша-
ется, что данная схема не изме-
нит ситуации в таких городах,

как Санкт-Петербург и Москва:
«Предполагается участие тех
застройщиков, которые прода-
ют квартиры по 30 тыс. рублей
за квадратный метр, а в мега-
полисах таких цен просто нет
и не может быть на этапе завер-
шающегося строительства».

Кроме того, для участия в
данной программе банки
должны сначала вложить свои
средства и принять все риски
застройщика, а только после
получения собственности на
квартиры и оформления зало-
гов рефинансироваться в
АИЖК. В условиях финансово-
го кризиса редкий банк пойдет
на подобные условия.

Ольга Говердовская

Прицельное кредитование
технологии

Ипотечные кредиты под строящиеся объекты почти не выдаются в течение последних восьми месяцев. У большинства банков выдача ипотечных кредитов 
под новостройки прекращена полностью. Тем не менее ипотека на новостройки не умерла, а скорее переродилась.
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