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Дешевый кредит
По оценкам риэлтеров и банков, лишь
5% населения в состоянии взять ипотеч-
ный кредит. Это те клиенты, кто уже на-
копил первый взнос за квартиру (от 15
до 30% ее рыночной стоимости) и мо-
жет похвастаться зарплатой, которой
хватит не только на достойную жизнь,
но и на возврат взятых в долг средств.
Государство, которое в прошлом году
резко озаботилось квартирным вопро-
сом своих граждан, принялось расши-
рять список тех, кто сможет занять на
жилье. Прежде всего были внесены поп-
равки в законодательство. Теперь кре-
диторы могут выселить нерадивого за-
емщика из квартиры, если он перестал
платить по долгам: прежде, если квар-
тира была единственным местом жи-
тельства гражданина, суд запрещал выд-
ворять его на улицу. В результате банки
теперь могут давать деньги тем, кого
вчера считали не лучшим клиентом.

Однако одними законами прави-
тельство не ограничилось. Там счита-
ют, что жилищный вопрос вместе с
банками могут решать и работодатели.
В частности, неоднократно высказыва-
лась идея наладить продажу жилья в
кредит по схеме работодатель—банк:
гражданин сначала берет ссуду на ра-
боте, а затем банк дает ему кредит
на сумму, недостающую для покупки
квартиры. Ставку по кредиту могут
субсидировать местные власти, а когда
заработает система рефинансирования
кредитов, Агентство по ипотечному и
жилищному кредитованию (АИЖК) бу-
дет выкупать у банков закладные, ре-
финансируя льготные кредиты.

Отчасти схема воспроизводит совет-
скую модель кооперативов, когда ра-
ботник получал часть средств в кассе
взаимопомощи или брал ссуду на ра-
боте и покупал квартиру в жилищном
кооперативе. Однако широкого рас-
пространения сегодня реплика преж-
ней схемы не получила. Регионы и
банки не торопятся кредитовать небо-
гатых граждан, а работодатели вообще
не хотят давать ссуды.

Берите деньги, вам говорят
Проще всего прийти за кредитом сразу
в банк, где заемщика оценят по стан-

дартной методике. Проверка включает
изучение подлинности его документов,
личных доходов и сбережений. С пас-
портом обычно все в порядке, а вот с
доходами сложнее. Там, где часть зар-
платы выдают «в конверте», работнику
не смогут дать полноценную справку
о доходах по форме НДФЛ-2, в то время
как она входит в список обязательных
документов, подаваемых вместе с заяв-
кой на кредит. Решить эту проблему
можно, только «познакомив» банк с
компанией. Сегодня банки предлагают
средним и крупным компаниям заклю-
чить договор о сотрудничестве. Кредит-
ная организация смотрит баланс ком-
пании, узнает реальный размер дохо-
дов ее сотрудников и закрывает глаза
на хитрости бухгалтерии с уходом от
уплаты налогов.

Единственный минус такой схемы
в том, что воспользоваться ею могут
только довольно крупные компании,
где банк за один подход может полу-
чить десятки заемщиков. Тем не менее
сейчас около 30% ипотечных кредитов
в России выдается по итогам сотруд-
ничества банков и компаний.

Желание компании работать с
банками приносит работникам только
плюсы: решается вопрос со справкой
о доходах, кроме того, отдел кадров мо-
жет взять на себя комплектование паке-

та документов, ведь у него есть все дан-
ные — трудовая книжка, копии дипло-
мов, ИНН и номер пенсионного свиде-
тельства. Кроме того, возможен и фи-
нансовый выигрыш: «корпоративному
клиенту» ставку по кредиту могут сни-
зить на 1–2% или отменить платеж за
рассмотрение заявки в банке. «Прежде
чем начать работать с корпоративным
клиентом, мы осуществляем значитель-
ный объем предварительной работы с
компанией. Эта работа, в частности,
позволяет снизить ставку по кредиту.
Обычный клиент вряд ли принесет
нам баланс своей компании, ему, ско-
рее всего, не дадут его для передачи в
банк»,— говорит Сергей Постнов из На-
циональной ипотечной компании.

Приближенные к деньгам
Совсем по-другому решают жилищный
вопрос работники естественных моно-
полий или компаний, партнером ко-
торых выступает Сбербанк. «Если ра-
ботодатель имеет возможность выде-
лить значительные средства на свою
жилищную программу, он обычно ли-
бо выдает заем работнику на льготных
условиях (вплоть до беспроцентного),
либо субсидирует часть стоимости по-
купки жилья,— говорит Денис Гришу-
хин, начальник управления федераль-
ных программ АИЖК.— Если объем

свободных средств у предприятия огра-
ничен, оно может дать банку гарантии,
под которые банк выдает кредиты на
более либеральных условиях. По этой
схеме, в частности, работает со многи-
ми предприятиями Сбербанк».

Кредитованием своих сотрудни-
ков занимается ОАО РЖД. Там созда-
на собственная ипотечная компания,
которая финансируется из бюджета
предприятия и выдает кредиты под
2% годовых (заемщик должен сам на-
копить 15% стоимости квартиры) и
осуществляет программу строитель-
ства жилья, которое продается практи-
чески по себестоимости. В другой ком-
пании — «Росэнергоатоме» скрестили
советский и современный механиз-
мы приобретения жилья в рассрочку.
Компания финансирует строительство
жилья для передачи его очередникам
предприятия.

«Газпром» также собирается соз-
дать собственную ипотечную компа-
нию. Однако пока помогает сотрудни-
кам, привлекая льготные займы и
кредиты. Деньги можно получить на
переезд из районов Крайнего Севера
в другие регионы. Например, так ра-
ботала программа по строительству и
приобретению жилья для переселе-
ния в 2000–2004 годах работников и
пенсионеров «Газпрома».

Проще всего воспользоваться ссу-
дой тем, кто сам работает с деньгами.
Тот же Сбербанк предлагает сотрудни-
кам взять средства на квартиру. Сегод-
ня это типовой кредит, но с более низ-
кой процентной ставкой, раньше это
могла быть и ссуда. «Банк выдал мне
ссуду, исходя из стоимости жилья и
моей заработной платы,— рассказал

”
Ъ“ сотрудник московского Сбербанка

Игорь Е.— Ссуда выдается на возврат-
ной основе, на то, чтобы вернуть день-
ги, мне потребовалось несколько лет».
Ссуда носила целевой характер: банк
знал о том, какую квартиру планирует
приобрети работник, кроме того, у
него уже была московская прописка.
Впрочем, не все банки согласны помо-
гать персоналу. В МДМ-банке 

”
Ъ“ сооб-

щили, что своим сотрудникам кредит
выдадут только на общих условиях.

(Окончание на стр. 39)

социальная ответственность

Ведомственное жилье, которое в недавнем прошлом было главной приманкой для высококвалифициро-
ванных кадров, постепенно перестает существовать. Компании даже сворачивают программы выдачи
ссуд на покупку жилья своим работникам. Им на смену приходят партнерские контракты с банками,
где работодатель лишь выступает посредником при получении работником ипотечного кредита.

Дом работницы
Банки помогают работодателям расселить работников

правоприменение
(Окончание. Начало на стр. 36)

Но чаще приходится ра-
ботать без наводки. Клиенты
просто говорят, «мы знаем, что
наш должник хорошо живет,
но не знаем где у него спрята-
на недвижимость». В итоге вы-
полнение заказа порой растя-
гивается на год. Как признал
руководитель группы пред-
приятий безопасности «Русь»,
его подчиненные не всегда мо-
гут гарантировать стопроцен-
тный результат заказчику.

По оценке Александра Кор-
ниенко, гендиректора ЧОП
«Группа 

”
Витязь-1“», мошенни-

ки стали искуснее прятать нед-
вижимость, не экономят на
юристах, поэтому искать до-
мовладения все сложнее.

По кошельку
Председатель общественной ве-
теранской организации офице-
ров Интерпола Феликс Мерку-
лов говорит, что не занимается
сам поисками недвижимости.
С его слов, он только консуль-
тирует, направляет поиск, так
сказать, в нужное русло.

«К моим коллегам, быв-
шим сотрудниками Интерпо-
ла, неоднократно обращаются
с просьбой помочь найти иму-
щество должника за рубежом.
Для того чтобы был результат,
нужно хорошо знать особен-
ности законодательства зару-
бежных стран, легальные ис-
точники получения информа-
ции и иметь на Западе надеж-
ные личные связи в правоох-
ранительной среде и СМИ»,—
говорит он. Делами подобного
рода занимаются только лю-
ди, имеющие большой опыт
оперативной работы, в том
числе за рубежом. Они знают,
как поговорить с полицей-
ским из Германии, банкиром
из Швейцарии, билетным кас-
сиром в Польше. 

«Цена их услуг определяет-
ся в зависимости от конкрет-
ной ситуации, иногда в особо
запущенных случаях она мо-
жет доходить до 50% от стои-
мости разыскиваемой недви-
жимости. А может быть невы-
сокой, если заказ нетрудоем-
кий. Имена этих высококлас-
сных специалистов известны
среди профессионалов рынка

частной безопасности»,— го-
ворит господин Меркулов.

К одному из его коллег не-
давно обратились люди, кото-
рые разыскивали активы свое-
го должника за рубежом. По
данным заказчиков, должник
проживал в США. Правоохрани-
тельные органы этой страны и
России отказали им в реальной
помощи. Тогда заказчики выш-
ли в Москве на двух специалис-
тов, в недавнем прошлом слу-
живших в ФСБ и Интерполе.
Те оценили ситуацию и через
легальные каналы информа-
ции установили передвижения
должника на поездах. Выясни-
лось, что должник часто приез-
жал в Санкт-Петербург, а оттуда
в Финляндию. После этого было
установлено название фирмы,
организовавшей должнику ви-
зу. Как оказалось, эта компания
занимается недвижимостью в
ряде южноевропейских стран,
в частности на Кипре. Высадив-
шись, что называется, «в чис-
том поле», сыщики уже через
четыре часа поисков на остро-
ве нашли две виллы в районе
Пафоса, принадлежавшие
должнику.

Поисковая система

На Западе, особенно в Соединенных Штатах,
несмотря на сравнительно высокий уровень за-
конопослушности бизнесменов, укрывательство
активов, в том числе и недвижимости, очень
распространено. Активно используются сотни
«серых» схем сокрытия собственности, которые
регулярно меняются и «модернизируются» по
мере того, как кредиторы находят те или иные
способы их раскрывать. Для поиска «спрятан-
ных» активов привлекаются частные детектив-
ные агентства. Кредитор, как правило, обраща-
ется со своими проблемами не в детективное
агентство, а к юристу. Этому же юристу доверя-
ется оформление гражданского иска к недобро-
совестному должнику, и его гонорар обычно
составляет процент от суммы, которую предпо-
лагается взыскать с укрывателя. Практически
все практикующие юристы имеют постоянные
рабочие контакты с частными детективными
агентствами, знают их возможности и расценки,
и сами решают, насколько оправдан интенсив-
ный поиск собственности, с учетом имеющейся
у клиента информации о должнике, суммы иска
и оценок скрываемой недвижимости.

Розыск обычно включает в себя агентурную
проверку партнеров, родственников, друзей и
знакомых руководителя «проблемной» компа-
нии. Затем агентство начинает проверять их
возможную причастность к сокрытию недвижи-
мости. Параллельно сбор информации идет по
судебным, государственным и частным базам
данных. Своеобразной «классикой жанра» в
детективных агентствах считаются так называ-
емые звонки-разводки (gag calls) — когда объ-

екту, его сослуживцам, друзьям или членам
семьи поступают звонки от чужого имени, поз-
воляющие собрать крупицы информации о его
финансовом положении.

По мере накопления информации (в детек-
тивных агентствах этот способ иногда называ-
ют «методом снежного кома») она передается
доверенному лицу клиента (обычно все тому
же юристу, который ведет его гражданские ис-
ки). Доверенное лицо, в свою очередь, инфор-
мирует клиента о перспективах дела и затратах
на поиски скрытой недвижимости. Расходы на
такую «разведдеятельность» для самого клиен-
та обычно составляют от нескольких процентов
до нескольких десятков процентов от стоимос-
ти найденной и изъятой по суду собственности.

Строго говоря, поиск недвижимости как та-
ковой — это только половина проблемы. В биз-
нес-сообществе США и Европы так называемые
внесудебные способы возвращения долгов не
распространены. Не менее важно собрать дока-
зательства того, что данная собственность фак-
тически принадлежит именно должнику. Необ-
ходимо также убедить в том, что эти доказа-
тельства были собраны без нарушения закона.
Поэтому частные сыщики, установив местона-
хождение недвижимости и ее фактического соб-
ственника, часто получают задание подготовить
(а фактически придумать) логичное объяснение
того, как эта информация могла быть получена
без санкционированного вторжения в частную
жизнь объекта и окружающих его людей. Отчет
детективов проверяется и редактируется юрис-
том, после чего готовится гражданский иск.

Снежный ком улик

% от общего объема рынка 20042003

Доля ипотечных сделок на рынке Москвы
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Источник: «МИЭЛЬ-Недвижимость», IRN.ru.
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