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невозвратов по-прежнему высоки. Поэтому сни-

жение первоначального взноса с 30% до 20% — 

это все, на что сегодня способен рынок. Но если 

клиент готов страховать риски по программам, 

предоставленным страховой компанией АИЖК, 

мы готовы снизить первоначальный взнос и до 

10%». Сейчас ВТБ 24 запускает программу, в ко-

торой в качестве первоначального взноса заем-

щику будет разрешено использовать материн-

ский капитал.

Остальным игрокам приходится для привле-

чения клиентов проявлять изобретательность. 

«Банки внесли ряд изменений, чтобы сделать 

свои ипотечные программы конкурентоспособ-

ными. Так, практически все банки отменили ко-

миссии по ипотечным кредитам, отменили мо-

раторий на досрочное погашение кредита и 

стали работать с застройщиками по принци-

пу аккредитации: заключив кредитный договор 

с тем или иным застройщиком, банк впослед-

ствии предлагает специальную ипотечную про-

грамму для покупателей этого жилья», — рас-

сказывает Ольга Мамаева. С коллегой соглас-

на и Ольга Николаева, начальник управления 

ипотечного кредитования филиала «Нижего-

родский» ОАО «Альфа-банк»: «Сейчас линейка 

ипотечных продуктов максимально расшире-

на. На рынок вернулись даже такие продукты, 

как покупка жилья в домах с деревянными пе-

рекрытиями». По словам Анны Дувакиной, на-

чальника ипотечного центра Промсвязьбанка, 

в их банке при выдаче ипотечного кредита го-

товы рассматривать совокупный доход не двух 

человек, как было раньше, а четырех членов 

семьи, что позволяет увеличивать сумму кре-

дита. «Сейчас ипотека — это дорога с одно-

сторонним движением. Банки готовы кредито-

вать ипотеку, причем готовы больше, чем кли-

енты. Мы развернули все программы, которые 

только были возможны. Есть программы на вто-

ричное жилье, на новостройку, под залог име-

ющегося жилья, рефинансирование ранее взя-

тых кредитов. Есть эксклюзивные программы 

„Экспресс-ипотеки“, по которым не требуется 

подтверждения дохода», — рассказывает Вик-

тор Решетов. С 16 марта ВТБ 24 запускает про-

грамму, в который в качестве первоначального 

взноса заемщику будет разрешено использо-

вать материнский капитал. Отличительная осо-

бенность программы состоит в том, что клиен-

ты могут получить ипотечный кредит без пер-

воначального взноса — им в данном случае 

выступает сам материнский капитал. При этом 

все остальные параметры кредитования оста-

ются без изменений. Таким образом, в зависи-

мости от стоимости покупаемой квартиры за-

емщик может получить ипотечный кредит без 

внесения собственных средств. В ВТБ 24 от-

мечают, что на сегодняшний день около 7 тыс. 

ипотечных заемщиков уже воспользовались 

правом погашения ипотечного кредита за счет 

средств материнского капитала.

ИПОТЕКА ПОД ЧЕСТНОЕ СЛОВО

Либерализация условий по предоставле-

нию ипотеки привела к тому, что у многих бан-

ков стали «висеть» одобренные кредиты. «Так, 

у нас сейчас есть порядка 30 одобренных кре-

дитов. Клиенты собрали документы, получи-

ли одобрение. И я могу хоть сегодня выдать 

им деньги. Однако заемщики не могут найти 

себе жилье», — рассказывает Николай Русов, 

управляющий филиалом «Нижегородский» 

банка «Глобэкс». По словам экспертов, похо-

жая ситуация и у других банков. «Мы анализи-

ровали ипотечные заявки и сделки нескольких 

банков — наших партнеров и пришли к выво-

ду, что только 50% одобренных кредитов закан-

чиваются ипотечными сделками», — рассказы-

вает Марина Боженкина. По ее словам, проис-

ходит это из-за того, что ипотечный покупатель 

не интересен продавцу недвижимости. «Ипо-

течный покупатель, как правило, ориентирует-

ся на дешевое жилье, которое обладает высо-

кой ликвидностью (35–40 тыс. руб. за 1 кв. м). 

И именно такое жилье сейчас в дефиците на 

нижегородском рынке. Кроме того, ипотечная 

сделка сложна — в ней участвуют помимо по-

купателя и продавца еще оценочная, страхо-

вая компании и банк. Да и денежные средства 

поступают к продавцу после регистрации сдел-

ки. Поэтому продавцы предпочитают покупате-

лей с живыми деньгами, а не ипотечных», — по-

ясняет Марина Боженкина. По словам Алексея 

Денисова, до сделок доходят 2/3 одобренных 

ипотечных заявок: «В 2010 году к нам поступи-

ло 3 тысячи обращений, из них 2 тысячи закон-

чились сделками». 

«На рынке как нашего города, так и в дру-

гих регионах России сохраняется тенденция 

по снижению объемов вводимого в эксплуа-

тацию жилья — игроки строительного рын-

ка продолжают испытывать проблемы с фи-

нансированием. А на вторичном рынке по-

прежнему много альтернативных сделок, то 

есть сделок по улучшению жилищных усло-

вий Государство принимает меры по под-

держке ипотечного жилищного кредитования 

и жилищного строительства, однако суще-

ственных темпов роста ввода жилья еще не 

произошло», — считает Георгий Гречин, отме-

чая, что государство принимает меры по под-

держке ипотечного жилищного кредитования 

и жилищного строительства — так, в целях 

оживления рынка утвержден механизм целе-

вого фондирования жилищного кредитования 

за счет средств Пенсионного фонда с привле-

чением ВЭБ. «Однако прилагаемых усилий не-

достаточно для кардинального изменения си-

туации», — констатирует банкир. «На рынке 

доминируют обмены, направленные на улуч-

шение жилищных условий, — однокомнатную 

меняют на двухкомнатную, а средства на до-

плату берут в банке», — рассказывает Олег 

Виндман, директор региональной дирекции 

банка «Сосьете Женераль Восток» (BSGV) в 

Приволжском федеральном округе. По мне-

нию Станислава Спицына, «для увеличения 

объемов вводимого жилья необходимо было 

бы восстановить систему, существовавшую в 

Советском Союзе»: «Тогда предприятия сами 

строили дома для сотрудников, и банки охот-

но кредитовали бы и строительство, и ипотеку 

сотрудникам предприятия». 

Невзирая на дефицит жилья, банки намере-

ны в 2011 году существенно нарастить объе-

мы выдачи ипотечных кредитов. «Скорее все-

го, рост продолжится за счет альтернативных 

сделок — многие граждане нуждаются в улуч-

шении жилищных условий», — уверен Виктор 

Решетов, который рассчитывает увеличить 

объемы выдачи ипотеки банка «Жилфинас» 

в Нижнем Новгороде в 2,5 раза. Альфа-банк 

рассчитывает увеличить ипотечный портфель 

за счет развития ипотечных программ на при-

обретение загородной недвижимости и кот-

теджей. Чтобы оживить рынок, банки совмест-

но с застройщиками устраивают различные 

акции, проводят конференции и форумы. Так, 

первый областной форум по ипотечному кре-

дитованию в конце марта планирует провести 

банк «Уралсиб». 

Руководитель центра ипотечного 

кредитования нижегородского фили-

ала Промсвязьбанка Анна Дувакина:

— Сегодня перед нами стоят амбици-

озные задачи — стать к 2015 году самым 

дорогим и эффективным частным банком 

в России, и мы уверенно двигаемся к наме-

ченной цели: 10 лет назад банк вошел в топ-

50 российских банков, 5 лет назад — в пер-

вой двадцатке, сегодня мы уже в десятке 

и останавливаться не собираемся. Одним 

из важных сегментов рынка, в котором мы 

рассчитываем занять лидирующие пози-

ции, является ипотека. 

В марте этого года Промсвязьбанк вер-

нулся на рынок ипотечного кредитова-

ния. В Нижнем Новгороде это событие было 

отпраздновано открытием специализиро-

ванного центра ипотечного кредитования 

(ул. Полтавская, 3) и с первых дней в центре 

кипит работа — клиенты интересуются усло-

виями, консультируются со специалистами. 

Хочу сказать, что на сегодняшний день 

на рынке сложилась наиболее благоприят-

ная ситуация для покупки жилья. Цены на 

квартиры, упавшие в кризис, подниматься 

не спешат, а ставки по ипотеке уже верну-

лись на докризисный уровень. Кроме того, 

условия предоставления ипотечных ссуд 

сейчас максимально удобны и просты. 

Политику Промсвязьбанка в отноше-

нии к заемщикам можно сформулировать 

одной фразой: мы понимаем своих клиен-

тов. Банк работает со всеми категориями 

заемщиков и применяет индивидуальный 

подход к каждому из них. Ведь ситуации 

бывают разные, поэтому мы и стараемся 

подстраиваться под клиентов. Например, 

если молодая семья, готовая взять ипотеку, 

не может показать доход, который обеспе-

чил бы большой кредит, мы готовы при рас-

смотрении заявки учитывать доходы  еще 

и родителей.  Промсвязьбанк принимает 

любые справки о доходах, даже в произ-

вольной форме, и не требует обязатель-

ного страхования жизни и имущества.  

Банк активно сотрудничает с застрой-

щиками, предлагая программы ипотечного 

кредитования по договорам долевого уча-

стия и т.д. Мы считаем, что не стоит выбра-

сывать деньги на аренду квартиры, ведь 

банк готов помочь с приобретением соб-

ственного жилья. Не поленитесь, узнайте 

возможности, предлагаемые банками.
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