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ипотека
(Окончание. Начало на стр. 27)

«Каждый кредит на новостройку в на-
шем банке рассматривается в индивиду-
альном порядке»,— рассказал

”
Ъ“ замди-

ректора департамента ипотечного кре-
дитования Юниаструм банка Сергей Бес-
сонов. А по словам начальника управле-
ния по работе с физическими лицами
Райффайзенбанка Александра Колошен-
ко, «более строгий порядок взаимоотно-
шений 

”
дольщик-застройщик“, пропи-

санный в новом законодательстве, су-
щественно снизит количество застрой-
щиков, которые смогут соблюдать все
процедуры и работать с банками, следуя
букве закона».

С середины ноября Импэксбанк пред-
ложил программу на покупку квартир в
жилом комплексе «Гранд-Парк» на Хоро-
шевском шоссе и «Приват-Сквер» на Пес-
чаной улице. Первоначальный взнос по
этим кредитам будет равен 15% от стои-
мости квартиры, а процентная ставка
составит 11–12% годовых в зависимос-
ти от формы подтверждения дохода. Рос-
банк также пошел по пути плотной рабо-
ты с застройщиками, не приостанавли-
вая свои инвестиционные ипотечные
программы. «По такой программе мы ра-
ботаем с аккредитованными банком зас-
тройщиками, то есть с теми, у кого, по на-
шему мнению, низкая вероятность проб-
лем со своевременной сдачей объектов
или недостроем». При помощи Росбанка
стать владельцем одной из недостроен-
ных квартир можно только при нали-
чии 30% ее стоимости.

Тридцатипроцентный порог по перво-
му взносу существует и у банка «Глобэкс».
Правда, банк предлагает купить на заем-
ные средства не квартиру, а загородный
дом в коттеджном поселке бизнес-класса
Family Club, расположенном в 12 км от
МКАД в Солнечногорском районе. Нако-
пив 30% от стоимости понравившегося
коттеджа, остальные 70% на пять лет
банк отдаст за 15% годовых.

«Наш банк допускает различные схе-
мы взаимодействия со строительными
компаниями и готов рассматривать тот
вариант, который клиент определит са-
мостоятельно. Однако мы проверяем все
существенные аспекты инвестиционной
сделки: анализируем правоспособность
правообладателя, законность его прав
на строящийся объект, исходно-разреши-
тельную документацию, саму договор-
ную документацию по планируемой
сделке»,— рассказывает начальник отде-
ла маркетинга и разработки кредитных
продуктов «Внешторгбанка Розничные
услуги» Мария Серова. Сейчас по инвес-
тиционной программе банк предоставля-
ет кредиты до 20 лет по ставке от 12,5%.
Но, по словам Марии Серовой, в ближай-
шее время будет уменьшена процентная
ставка и увеличены сроки кредитования.

Несмотря на то что программу на по-
купку жилья на этапе строительства наз-
вать стандартной нельзя, все же можно
выделить общие требования к клиентам
у большинства банков. Это первоначаль-
ный взнос от 15% стоимости жилья. Кон-
сервативного порога в 30% придержива-
ется Райффайзенбанк, ПСБ СПб, Росбанк
и Европейский трастовый банк. Схема
получения кредита на недостроенную
квартиру выглядит в большинстве слу-
чаев таким образом. Оценив собствен-
ные накопления, заемщик подает заявку
на получение кредита в один из банков
(у некоторых эта процедура платная).
На этом же этапе нужно подготовить
пакет необходимых документов.

В его стандартный перечень входят:
паспорта ваш и супруга или супруги,
водительское удостоверение, при его от-
сутствии справка из наркологического
и психоневрологического диспансеров,
трудовая книжка, документы, подтвер-
ждающие сведения о доходах за послед-
ние шесть месяцев. При этом банк остав-
ляет за собой право запросить дополни-
тельные документы. Срок рассмотрения
кредитной заявки в среднем составляет
от двух до десяти рабочих дней. В заявке,
как правило, уже указан либо застрой-
щик объекта, либо конкретный адрес
стройплощадки.

В случае, если банк принял решение
дать кредит, заемщик открывает счет «до
востребования» и оплачивает комиссию
за выдачу кредита и другие дополнитель-
ные сборы, о которых банк должен пре-
дупредить заранее. Первый взнос зачис-
ляется на открытый счет, туда же зачисля-
ются кредитные средства от банка. При
кредитовании новостроек вся ипотечная
сделка проводится безналичным образом:
средства переводятся на счет застройщи-
ка. В зависимости от объекта строитель-
ства и застройщика в новую квартиру
можно будет въехать через два-три года,
предварительно сделав там ремонт. Квар-
тиры продаются, как правило, без провод-
ки, отделки и сантехники.

Сколько стоит купить в кредит
готовую квартиру
Программа на покупку жилья на вто-
ричном рынке у банковских специалис-
тов считается самым популярным видом
ипотечного кредита. В отличие от инвес-
тиционных программ, где банки строго
определяют круг застройщиков и объек-
тов кредитования, у этой программы та-
ких ограничений нет. Более того, перво-
начальный взнос, который обязателен
для всех ипотечных программ, по прог-
рамме вторичного жилья ниже, чем по
строящимся квартирам. Так, если год на-
зад большинство банков требовало внес-
ти от 30% стоимости квартиры, то теперь
этот порог снизился до 20%. А такие бан-
ки, как Городской ипотечный банк, Меж-
дународный московский банк (ММБ), Фо-

ра-банк, банк «Зенит» и «КИТ Финанс»,
могут выдать под залог приобретаемой
недвижимости до 90% от ее стоимости.

Банки постоянно увеличивают сроки
кредитования, тем самым уменьшая еже-
месячный платеж и делая покупку квар-
тиры в кредит более доступной. Если в
конце прошлого года самый распростра-
ненный срок кредитования был 10 лет,
а на 15 лет оформляли кредиты лишь нес-
колько банков, то сегодня ситуация по
срокам кардинально изменилась. Многие
банки могут позволить заемщику офор-
мить кредит до 15 лет. А такие банки, как
«Зенит», Собинбанк, Русский ипотечный
банк, Абсолют банк, ММБ, Райффайзен-
банк и банк «Дельтакредит», выдают кре-
диты на срок до 20 лет. Чуть более длин-
ный кредит предоставить заемщику мо-
жет «Внешторгбанк Розничные услуги»
и Национальная ипотечная компания
(«дочка» Национального резервного бан-
ка). Но самый большой срок кредитова-
ния по стандартам Агентства по ипотеч-
ному жилищному кредитованию у бан-
ка «КИТ Финанс» — до 30 лет.

Таким образом, например, если взять
$63 тыс. в банке «КИТ Финанс» на кварти-
ру стоимостью $70 тыс. на 30 лет (с деся-
типроцентным первоначальным взно-
сом), ежемесячный платеж по кредиту
составит всего $650. Если такую же сум-
му оформить не на 30, а на 20 лет, то еже-
месячные выплаты составят $700 с уче-
том суммы процентов, уплачиваемых
за пользование кредитом. Чтобы рассчи-
тывать на получение кредита в таком
объеме, ежемесячный совокупный доход
семьи должен быть не менее $1300. Нуж-
но отметить, что для ипотечной сделки
только суммы накопленных средств для
первого взноса недостаточно для полу-
чения кредита. Кроме $7 тыс. на ипо-
течную покупку квартиры потребуется
потратить около $1–2 тыс. на страховку
квартиры и собственной жизни. При
этом не нужно забывать, что страховать
квартиру банк обязует ежегодно. К этой
сумме добавим еще около $700 на комис-
сию за ведение ссудного счета, рассмот-
рение кредитной заявки, открытие сче-
та, организацию кредита и аренды бан-
ковской ячейки. Кроме того, придется
заплатить за оценку покупаемой кварти-
ры и оформление документов еще
$200–400.

Более того, не секрет, что найти подхо-
дящую квартиру в Москве нелегко. Поэто-
му, как правило, обойтись без услуг риэл-
терского агентства практически невоз-
можно. За помощь в поисках жилья агент
возьмет 3–5% от стоимости подобранной
квартиры плюс $2–3,5 тыс. В конечном
счете, выбирая программу даже с самым
низким первым взносом в 10% от стои-
мости квартиры, за квартиру в $70 тыс.
при оформлении ипотечного кредита
придется заплатить $11–14 тыс.

ЕВГЕНИЯ ДМИТРИЕВА

Недострой в кредит

Возьмем банк, специализирующийся на от-
дельных видах операций, работающий с

ограниченным числом клиентов, но предоста-
вляющий им только самые качественные ус-
луги. Ближайшая аналогия — «бутик», эти
банки еще называют «нишевыми». Их бизнес
развивается «вглубь». Им и только им предна-
значены лучшие профессиональные бэк-
офисные приложения.

Другие банки, подобно розничным торго-
вым сетям, стремительно множат число своих
учреждений по городам и весям, растут
«вширь». Их бизнес растет экстенсивно, им
необходимы фронт-офисные приложения.
Широта охвата в таких «супермакетах» стано-
вится важнее глубины «бутиковой» проработ-
ки отдельных деталей. Масштабирование,
производительность, безопасность, надеж-
ность и низкие эксплуатационные расходы –
вот что определяет информационную архите-
ктуру фронт-офисных решений.

Бывает, банк еще не определился со своей
сутью, а поставщик его программных продук-
тов и услуг «гарантирует», что в назначенный

«час Х» из его автоматизированной банковской
системы «легким движением рук» получится
как «нишевое», бэк-офисное, так и «рознич-
ное», фронт-офисное, решения. Считать, что
это возможно — не просто преувеличивать
возможности конкретной информационной си-
стемы, но гораздо хуже — это значит пре-
уменьшать объективную сложность решаемой
бизнес-задачи. Совет прост: как можно быст-
рее определяться со стратегией своего разви-
тия и не особо рассчитывать, что именно у ва-
шего банка и его поставщика наудачу выйдет
«объять необъятное». 

Серьезное отношение к информационной
поддержке развития бизнеса дороже и слож-
нее, чем простая вера в удачу, но куда как ча-
ще к ней приводит. Если банк по природе сво-
ей — «нишевой», то как ни крути, ему необхо-
димо найти себе соответствующий и обяза-
тельно первоклассный бэк-офис. Если же банк
не споткнулся на первом опыте с автокредито-
ванием в одном из автосалонов, если ставит
перед собой цель развернуть сеть офисов по-
требительского кредитования с использовани-
ем карточек как платежных инструментов и
средств идентификации клиентов, то ему пора
задуматься не о том, как бы еще подрастянуть
и так грозящую лопнуть от несвойственных ей
функций и нагрузок учетную систему-старуш-
ку, а о создании и тиражировании полноценно-
го фронт-офисного решения. Ну а если это
один и тот же банк, и он не ставит своей целью
из единого, живого организма превратиться в
одну из тех «финансовых групп», где «нише-
вая» часть холдинга живет отдельно от «роз-
ничной» и ничем с ней не связана, то ему по-
требуется еще и хороший поставщик интегра-
ционных решений, который соединит в единое

целое и фронт-, и бэк-офисную части, обеспе-
чив неразрывность бизнеса банка.

Построенная таким образом архитектура
информационной системы, исходящая из за-
дач развития финансовой организации и на ее
же успех направленная, и есть современная
информационная финансовая архитектура –
настоящая среда для поддержки и развития
бизнеса банка, целостная и непротиворечивая.

Как же определить, какая именно про-
граммная реализация финансовой архитекту-
ры является необходимой и достаточной?
Лучше всего — спросить у самого заказчика.
Сегодня востребован не просто продукт, а ре-
шение бизнес-задачи, обладающее наилучши-
ми сочетаниями архитектурных возможностей
и объемом прикладного функционала, стои-
мостью владения и связанными с его внедре-
нием и эксплуатацией операционными риска-
ми. Все это должно вытекать из IT-стратегии
заказчика, которая отражает стратегию разви-
тия его бизнеса. А что делать, если у него нет
ни того, ни другого, или если стратегия разви-
тия бизнеса является тайной не только для по-
ставщиков информационных систем, но и для
IT-директоров самих заказчиков?

Не редкость и то, что мало кто из постав-
щиков информационных систем готов всерь-
ез обсуждать или хотя бы вежливо выслуши-
вать стратегии развития своих клиентов. А за-
чем? Если это «свой» клиент, то действует
принцип «своя рубашка ближе к телу»: убеди-
тельно доказываем клиенту, что стоимость
смены его текущей системы на аналогичное
решение другого поставщика многократно
выше «сомнительного» эффекта этого меро-
приятия. Если же это «чужой» клиент, то в ход
идет прием «соседский газон всегда зеленее»:

напираем на преимущества своего «новейше-
го», но уже «проверенного на большом числе
внедрений» программного продукта над «без-
надежно устаревшим» продуктом текущего
поставщика. Дополнительный аргумент — хо-
рошая скидка. Чего хотел при этом достичь
клиент, какие задачи решить, какое качество
поддержки обрести — уже неважно.

Круговорот банковских информационных
систем приводит к разочарованию бизнес-за-
казчиков в тех решениях, которые они получа-
ют. Одни не могут или не хотят сказать о том,
что им потребуется завтра и для решения ка-
ких бизнес-задач, другие не желают этого ус-
лышать. В проигрыше — все. Не видя перед
глазами картинки будущего банковских ин-
формационных технологий, поставщики на-
стойчиво пытаются решать новые, все более
сложные бизнес-задачи теми же приемами,
которые были найдены ими годы назад в со-
вершенно других экономических и технологи-
ческих условиях. 

Результат? Плохая новость: сегодня на рос-
сийском рынке нет IT-решений — ни отечест-
венных, ни зарубежных, — которые отвечали
бы потребностям развития банковского бизнеса
на 3-5 лет вперед. Хорошая новость: есть твер-
дая уверенность, что такие системы должны и
будут построены не по принципу соответствия
той или иной аппаратно-системной архитекту-
ре, а в соответствии с описанной выше финан-
совой архитектурой, которая и обеспечит ус-
пешное развитие банковского бизнеса в Рос-
сии. У нас есть поставщики, которые видят свое
предназначение в создании и предложении бан-
кам именно таких, полноценных решений. 

Не верите? Компания «Диасофт» готова
это доказать. Да вы и сами скоро это увидите.

Финансовая архитектура как интеллектуальный вклад 
в развитие банковского бизнеса России
Есть ли прямая связь между финанcовым бизнесом и информационной архитектурой поддерживающих его решений?
«Да. Причем существенно более тесная, чем принято считать», — уверен Алексей Грошев, вице-президент 
и директор по стратегическому планированию компании «Диасофт».

прямая речь

Алексей Аксенов, 
начальник управления розничных 
продуктов и услуг Международного 
московского банка:
— С точки зрения заемщика более выгодно
брать кредит в валюте, к которой привяза-
на его заработная плата. Это позволит избе-
жать дополнительных издержек, связанных
с колебаниями курсов валют. Утверждать,
что долларовый кредит на покупку жилья на
вторичном рынке более выгоден просто по-
тому, что ставки по нему ниже, я бы не стал.

Сергей Бессонов, 
замдиректора департамента ипотечного
кредитования Юниаструм банка:
— Будущее за рублями. Должна быть жест-
кая привязка к валюте, в которой заемщики
получают заработную плату. Процентная
ставка по рублям постоянно уменьшается,
и постепенно происходит уравнивание ста-
вок в разных валютах.

Олег Семкичев, 
начальник отдела кредитования 
физических лиц инвестиционно-кредит-
ного департамента банка «Глобэкс»:
— Я считаю, что у ипотечного кредитования
в рублях неплохие перспективы. Во-первых,

для заемщика проще обслуживать кредит,
выданный в той валюте, в которой он полу-
чает зарплату, то есть в рублях. Во-вторых,
всегда существует риск укрепления инос-
транной валюты по отношению к рублю, что
увеличит расходы заемщика по обслужива-
нию ипотечного кредита. И хотя на протяже-
нии последних лет происходит укрепление
рубля, я не возьму на себя смелость утвер-
ждать, что в долгосрочной перспективе
(15–20 лет) эта тенденция сохранится.

Ольга Зинкевич, 
замдиректора дирекции 
розничного бизнеса 
Промышленно-строительного банка:
— В среднесрочной перспективе, по нашему
мнению, наиболее популярными станут руб-
левые кредиты и ставки по ним, скорее все-
го, приблизятся к валютным. Более того, все
большее число представителей среднего
класса получают основные доходы в россий-
ской валюте.

Михаил Лазаренко, 
директор ипотечного департамента 
инвестиционного банка «КИТ Финанс»:
— Некоторые берут кредиты в долларах,
считая, что в дальнейшем курс будет сни-

жаться, а соответственно, будет снижаться
и ссудная задолженность в рублевом экви-
валенте. Другие, помня дефолт 1998 года,
наоборот, не рискуют брать кредит в иност-
ранной валюте. На мой взгляд, логично
брать кредит в той валюте, в которой за-
емщик получает доходы.

Николай Шитов, 
председатель правления 
Городского ипотечного банка:
— Исторический опыт показывает, что
во всех странах, где ипотека приобретает
масштабный характер, она приобретает
его именно в национальной валюте. Но для
того, чтобы это случилось, нужна опреде-
ленная поддержка государства, концепция,
направленная на развитие рынка ипотеки
в национальной валюте. А ее, увы, пока нет.

Галина Симонова, 
председатель правления 
Русского ипотечного банка:
— Я считаю, что будущее, безусловно,
за национальной валютой. Но сегодня в
Москве и Подмосковье кредиты на покуп-
ку жилья клиенты берут преимущественно
в долларах США. Происходит это потому,
что цены на вторичном рынке недвижимос-
ти выражаются исключительно в долларах.
К тому же стоимость ипотечного кредита
в рублях выше, чем в долларах.

В какой валюте брать кредит?


