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дом деньги

кредитование
(Окончание. Начало на стр. 1)

Для новостроек, находящих­
ся в стадии высокой степени 
готовности, процентная став­
ка составляет 12% годовых. По­
сле завершения строительства 
и оформления ипотеки ставка 
опускается до 10% годовых на 
весь оставшийся срок кредита.

В Сбербанке по программе 
«Приобретение строящегося 
жилья» процентные ставки 
после оформления квартиры 
составляют от 9,5% до 14% годо­
вых в рублях и от 8,8% до 12,1% 
в валюте, на стадии строитель­
ства процентные ставки вы­
ше в среднем на 1,25% годо­
вых в рублях и на 1,9% в валю­
те. При этом Сбербанк предо­
ставляет заемщикам возмож­
ность на стадии строительства 
до двух лет платить только про­
центы по кредиту, а основной 
долг переносится на будущие 
периоды. Это позволяет сни­
зить текущую платежную на­
грузку на стадии строительс­
тва, но не уменьшает расходы 
заемщика в целом.

Как отмечает Мария Лити­
нецкая, гендиректор компа­
нии «МИЭЛЬ-Новостройки», 
на фоне увеличения количе­
ства проектов, реализуемых 
в рамках 214-ФЗ, повышается 
лояльность банков к объектам. 
Сегодня банки предоставляют 
ипотеку по проектам на стадии 
готовности от 30%. Есть приме­
ры банков, которые готовы 
кредитовать объекты на еще 
более низкой стадии готовно­
сти. Например, Райффайзен­
банк предусматривает выдачу 
ипотеки по проектам, постро­
енным на 15%. Промсвязьбанк, 
МБРР кредитуют проекты с са­
мого начала строительства. 
Для сравнения: в первом по­
лугодии 2010 года требование 
банков к объектам составляло 
готовность от 70% и выше.

Выбор есть
Как правило, приобретение 
квартир в каждой новострой­
ке кредитуют сразу несколько 
банков и в каждом банке-кре­
диторе есть выбор аккредито­
ванных объектов, в которых 
можно купить квартиру в ипо­
теку. Так что заемщику можно 
начинать и с выбора новост­
ройки, и с выбора банка.

По словам Натальи Семено­
вой, гендиректора «СКМ Риэл­
ти» (холдинг «СКМ Групп»), как 
правило, чем более экономич­
ное жилье, тем большее коли­
чество банков работает по объ­
екту. На более мелких объектах 
обычно действует не более пя­
ти банков. А в отдельных случа­
ях — два-три.

«На возможность аккреди­
товать новостройки в банках 
влияют и стадия строительст­
ва, и форма договора, по кото­
рому приобретается право на 
квартиру,— объясняет руково­
дитель департамента ипотеки 
и кредитов компании ”НДВ-
Недвижимость“ Андрей Влады­
кин.— Как правило, при ста­
дии готовности объекта более 
30% отмечается более широкий 
выбор банков при кредитова­
нии. При этом чем выше сте­
пень готовности объекта, тем 
меньше ассортимент квартир».

Андрей Титюник, гендирек­
тор компании «Абсолют Недви­
жимость», утверждает, что вы­

бор банка зависит от извест­
ности застройщика, масштаб­
ности и степени готовности 
его проекта. «У крупных деве­
лоперов список банков-парт­
неров может доходить до 20, 
однако на практике реальные 
результаты будут показывать 
3–4 кредитора. В свою очередь, 
у банков федерального значе­
ния (вроде Сбербанка и ВТБ 24) 
может быть аккредитовано 
около 200 проектов,— поясня­
ет он.— Чем меньше банковс­
кое учреждение, тем меньше 
у него доля охвата ипотечного 
рынка. Средний показатель 
для рынка новостроек Моск­
вы и Подмосковья — около 
50 проектов. Также немаловаж­
ную роль в количестве жилых 
комплексов, по которым пре­
доставляются займы, играет 
ориентированность банка на 
услугу ипотечного кредитова­
ния. Например, ВТБ 24 полно­
стью розничный банк, кото­
рый работает только с физи­
ческими лицами, поэтому 
сделки по предоставлению 
ипотеки составляют в его де­
ятельности более 50%».

Количество банков, кре­
дитующих покупателей ново­
стройки, по словам Ирины Мо­
шевой, гендиректора совмест­
ного предприятия RDI Group 
и Limitless, зависит от коммер­
ческой политики компании-
девелопера и в большой сте­
пени от характеристик само­
го объекта. Чтобы объект мог 
пройти аккредитацию в конк­
ретном банке, он должен соот­
ветствовать требованиям этого 
банка. Самые общие требова­
ния: надежность девелопера 
и инвестора проекта, наличие 
у компании успешных реали­
зованных проектов, безупреч­
ная документация по проекту, 
адекватная ценовая политика, 
ликвидность объекта. Бывают 
и специфические требования, 
например расположение объ­
екта в городской черте.

На проверку стройся!
Как же банки отбирают заст­
ройщиков? Например, в осно­
ве аккредитации застройщи­
ка и строительных объектов 
для ипотечного кредитования 
в Сбербанке, как нам рассказа­
ли в этой организации, лежит 
комплексная система, которая 
включает упрощенный поря­
док и расширенный.

Например, при наземной 
строительной готовности бо­
лее 70% банк осуществляет 
минимальную визуальную 
оценку объекта недвижимос­
ти и проверяет правоустанав­
ливающие документы компа­
нии-застройщика.

Если речь идет о более ран­
них стадиях строительства, то 
в Сбербанке используется рас­
ширенный перечень требова­
ний к застройщику для аккре­
дитации, включая оценку фи­
нансовой составляющей. При 
этом всех застройщиков банк 
рассматривает как потенциаль­
ных партнеров и часто приме­
няет индивидуальный подход.

Правда, как уточнили 
в Сбербанке, аккредитация 
застройщика и объектов нед­
вижимости, в том числе строя­
щихся с участием кредитных 
средств Сбербанка, не дает 
100% гарантий, так как строи­
тельная компания остается не­
зависимым учреждением со 
своими особенностями и зави­
симостью от рыночной ситуа­
ции. Описанные выше подхо­
ды позволяют в основном от­
сечь большую долю мошенни­
ков и несостоятельных заст­
ройщиков.

«Застройщик и объект кре­
дитования проверяются по 
множеству параметров: нали­
чие разрешительной докумен­
тации, наличие прав и прочее. 
Кроме того, проверяется и со­
поставляется с документами 
фактическое состояние дел на 
строительной площадке. Про­
верку осуществляют различ­

ные службы банка,— говорит 
Георгий Тер-Аристокесянц.— 
Аккредитация объекта банком 
позволяет минимизировать 
риски недостроя, но совсем 
исключить данный риск прак­
тически невозможно. Исклю­
чение составляют застройщи­
ки, финансирование и конт­
роль которых осуществляется 
группой ВТБ».

Номос-банк и вовсе предо­
ставляет ипотеку в основном 
на приобретение строящихся 
квартир в объектах, строитель­
ство которых финансирует. 
Это является для покупателей 
прав на строящиеся квартиры 
дополнительной гарантией, 
так как понятно, на какие день­
ги дом будет достроен.

Как нам объяснила Наталья 
Коняхина, начальник управле­
ния ипотечного и потребитель­
ского кредитования СМП-бан­
ка, в каждом банке разработа­
на своя процедура проверки за­
стройщиков и объектов. У каж­
дого банка свои критерии, ко­
торым должны соответство­
вать новостройка и компания-
застройщик. Большинство бан­
ков кредитует только те объек­
ты, которые строятся с соблю­
дением 214-ФЗ, при этом ак­
кредитуемый объект должен 
быть не первой новостройкой, 
которую возводит застройщик. 
Кроме того, разумеется, анали­
зируется финансовое положе­
ние застройщика и проверяет­
ся разрешительная документа­
ция по объекту.

А в банке «Уралсиб» про­
цедура банковской аккредита­
ции включает в себя ряд серь­
езных требований — это и ре­
путация компании, и успеш­
ность реализованных проек­
тов, и время существования 
на рынке. Банк запрашивает 
исходно-разрешительную 
документацию по проекту, 
копии уставных документов 
и финансовой отчетности ком­
пании. Обязательным услови­

ем совместной работы являет­
ся реализация квартир в соот­
ветствии с 214-м федеральным 
законом «Об участии в доле­
вом строительстве».

Большая разница
Программы банков на каж­
дой стройплощадке могут за­
метно различаться. «Каждый 
крупный девелопер работает 
с большим количеством бан­
ков, которые предлагают раз­
личные программы кредитова­
ния. К примеру, холдинг ”СКМ 
Групп“ работает на данный мо­
мент с десятью крупнейшими 
банками. Часть из них предо­
ставляет кредит по залог име­
ющегося жилья, часть — под 
строящееся,— говорит Наталья 
Семенова.— Также различны 
другие параметры: первона­
чальный взнос (от 15% до 50%), 
сумма кредита, требования 
по прописке, уровню дохода, 
поручителям и созаемщикам. 
Есть также ряд банков, которые 
лояльно относятся к индивиду­
альным предпринимателям.

По наблюдениям Андрея 
Владыкина, различия могут ка­
саться градации ставок креди­
тования, сроков кредитования, 
дополнительных расходов по 
кредиту, сроков рассмотрения 
кредитной заявки, разных тре­
бований к сумме первоначаль­
ного взноса за квартиру, возра­
ста заемщика и поручителей, 
трудового стажа, дополнитель­
ного обеспечения на этапе 
строительства, страхования 
различных рисков.

Например, ипотека в объ­
екте «Новокосино-2» возмож­
на в двух банках, при этом 
программы банков различны. 
В первом банке первоначаль­
ный взнос за новостройку со­
ставляет от 20%, стаж на послед­
нем месте работы от четырех 
месяцев, сроки рассмотрения 
заявки пять рабочих дней, от­
сутствуют дополнительные 
расходы по кредиту, в качестве 
поручителя с доходом можно 
подключить только ближай­
ших родственников (супруги, 
родители, дети). Ставки во вто­
ром банке ниже. Рассматрива­
ются кредитные заявки за один 
день, первоначальный взнос 
начинается от 10%, стаж на по­
следнем месте работы от трех 
месяцев, созаемщиками с дохо­
дом могут быть даже третьи ли­
ца, но при этом банк предлага­
ет застраховать риск утраты ра­
боты и оплатить консультаци­
онные услуги, что в совокуп­
ности составляет около 4% от 
суммы кредита.

Другой пример: для кредита 
в мкр. «Царицыно» в Сбербанке 
потребуется дополнительное 
обеспечение: на этапе строи­
тельства требуется подключе­
ние двух поручителей с дохо­
дом, перекрывающим ежеме­
сячный платеж заемщика по 
кредиту. По программам дру­
гих банков в «Царицыно» таких 
требований нет.

«Ипотечные программы от­
личаются прежде всего в зави­
симости от схемы продаж квар­
тир в той или иной новострой­
ке. Самой распространенной 
и надежной формой заключе­
ния сделки по покупке кварти­

ры сейчас является продажа 
в рамках 214-ФЗ. Другая схе­
ма — по предварительному до­
говору купли-продажи — рань­
ше использовалась рядом круп­
ных девелоперов, но в послед­
нее время теряет свою актуаль­
ность. В данном случае пред­
метом залога в сделке является 
не право требования, а вексель. 
На такую схему соглашаются 
далеко не все банки (среди 
них — ВТБ 24, Росевробанк). 
Третий вариант — продажа 
квартир через паевые накоп­
ления в ЖСК. Клиент вступает 
в жилищно-строительный коо­
ператив и постепенно выкупа­
ет квартиру через паи. Юриди­
чески паенакопления очень 
сложно оформить в залог, поэ­
тому с такой формой продажи 
жилья готовы работать едини­
цы кредиторов,— говорит Анд­
рей Титюник.— В крупных жи­
лых проектах иногда возника­
ет ситуация, когда для очередей 
застройки применяются раз­
ные схемы продаж и количест­
во банков-партнеров. Все зави­
сит от степени готовности кор­
пусов: многие банки не аккре­
дитовывают объекты по 214-ФЗ 
до тех пор, пока они не будут 
построены на 25–30%, поэтому 
до этого момента застройщик 
может продавать квартиры по 
предварительному договору 
купли-продажи».

Различия программ на од­
ном объекте играют на руку 
заемщикам. «Покупателю удо­
бно, когда есть из чего выби­
рать,— подчеркивает Евгений 
Штраух, генеральный дирек­
тор Galaxy Group.— Кому-то 
Сбербанк отказывает по ка­
ким-то причинам, а Газпром­
банк дает кредит. Инструмен­
тарий больше. В одном случае 
есть возможность показать вы­
сокую белую зарплату, в дру­
гом — нет. Кому-то лучше со­
гласиться на более высокие 
проценты, но зато квартира не 
будет выступать предметом за­
лога. Чем больше банков, тем 
лучше. Застройщику это ниче­
го не стоит. Зато банки сами до­
полнительно работают на при­
влечение клиентов».

На случай дефолта
Как бы тщательно банки ни 
проверяли застройщиков, от 
дефолта никто не застрахован. 
Что же делать при таких обсто­
ятельствах заемщикам? Кажет­
ся, самый разумный выход — 
продать квартиру, не дожида­
ясь гипотетической сдачи до­
ма. Но если квартира не оформ­
лена в собственность, неизбеж­
но возникнут проблемы.

Как объясняет Юрий Голь­
дберг, управляющий партнер 
компании НСКА, при наличии 
публичной информации о де­
фолте застройщика переусту­
пить право на неоформленную 
квартиру будет невозможно 
даже при желании заемщика 
(дольщика) и согласии застрой­
щика. В таких случаях повыша­
ется вероятность прекращения 
заемщиком исполнения кре­
дитного договора, так как изна­
чально, как правило, целевой 
кредит выдавался по трехсто­
роннему соглашению — банк, 
аккредитованный банком за­

стройщик, с одной стороны, 
и дольщик — с другой. Право 
требования в залоге у банка. 
Если происходит дефолт заст­
ройщика (заемщик понимает, 
что квартиры не будет), возни­
кает вопрос, за что продолжать 
платить по кредитному догово­
ру, усугубляя свои финансовые 
потери. Ведь эти деньги ему 
уже никто не вернет. А банк те­
оретически имеет право обра­
тить взыскание на предмет за­
лога и не иметь претензий к за­
емщику. Другое дело, что реа­
лизовать предмет залога в опи­
санной ситуации практически 
невозможно.

Но в случае дефолта заст­
ройщика вступают в силу но­
вые нормы Закона о банкрот­
стве. «Участники строительст­
ва отнесены законопроектом 
к кредиторам третьей очереди 
(В первую очередь производят­
ся расчеты по требованиям 
граждан, перед которыми 
должник несет ответствен­
ность за причинение вреда 
жизни или здоровью, а также 
компенсация морального вре­
да; во вторую очередь произво­
дятся расчеты по выплате вы­
ходных пособий и оплате тру­
да лиц, работающих или рабо­
тавших по трудовому договору, 
и по выплате вознаграждений 
авторам результатов интеллек­
туальной деятельности.). Тем 
самым законопроект предус­
матривает, что требования 
иных кредиторов будут удов­
летворяться после того, как 
удастся погасить требования 
участников строительства.

Участники строительства 
имеют право требовать пере­
дачи жилых помещений в мно­
гоквартирных домах, которые 
они имеют право получить по 
договорам о передаче жилого 
помещения, или иные жилые 
помещения, имеющие анало­
гичную общую площадь, при 
наличии соответствующего ре­
шения собрания кредиторов.

Но и здесь есть тонкости. 
Вопрос — что считать дефол­
том. Как объясняет Екатерина­
Тейн, партнер Chesterton Inter­
national Real Estate, если заст­
ройщик не достроил дом и объ­
явил дефолт, заемщик ничего 
не продаст в принципе. Другое 
дело, если застройщик дом до­
строил, ввел в эксплуатацию, 
но не может получить свиде­
тельства собственности по раз­
ным причинам. «Одна из наи­
более распространенных: не за­
крыли обязательства перед го­
родом. Таких случаев в Москве 
уже довольно много, и владель­
цы будущих квартир, как пра­
вило, получают самостоятельно 
документы о собственности по 
суду. Такая практика уже широ­
ко распространена. После полу­
чения свидетельства можете 
продавать кому угодно. До по­
лучения свидетельства — в за­
висимости от того, что у вас 
прописано в договоре».

Иногда застройщик, чтобы 
предохранить цены от паде­
ния на финальном этапе, дела­
ет платные переуступки. Такая 
практика была очень распро­
странена у «Миракса». На на­
чальном этапе клиент, напри­
мер, купил квартиру за $5 тыс. 
за 1 кв. м, потом года через три, 
когда проект уже почти завер­
шен, цена могла уже достигать 
и $10 тыс. и выше за 1 кв. м. 
Но частные инвесторы могли 
решить, что им достаточно 
и меньшей прибыли, и выста­
вить квартиру на продажу за 
$8 тыс. за 1 кв. м (и таким обра­
зом разрушить ценовую стра­
тегию продаж застройщика). 
Поэтому застройщики, в част­
ности «Миракс», разрешали пе­
реуступку, но только платную: 
надо было заплатить до 20% от 
стоимости квартиры застрой­
щику. Так они пытались застра­
ховаться в условиях растущего 
рынка от демпинга цен инвес­
торов в проект на начальном 
этапе стройки.

Двойная выгода
Распространенная схема ин­
вестирования в новостройки 
с последующей продажей квар­
тиры вполне сочетается с ипо­
текой. Как подсчитал Андрей 
Владыкин, в среднем ново­
стройка после оформления 
права собственности, а также 
в связи с инфляцией и ростом 
цен на недвижимость может 
вырасти в цене за два года до 
70% от первоначальной стои­
мости. Средняя ставка по ипо­
течным кредитам — 12% годо­
вых. Очевидно, что квартира, 
приобретенная с помощью 
ипотечного кредита, принесет 

прибыль через два года, и не­
малую, даже при минималь­
ном первоначальном взносе.

Пример расчета: новострой­
ка куплена за 3 млн рублей на 
этапе котлована, из них кре­
дитных денежных средств — 
2,5 млн рублей, классический 
ипотечный кредит берется на 
15 лет под 12% годовых. Через 
два года квартиру до оформле­
ния права собственности мож­
но продать за 4 млн рублей. Ра­
сходы заемщика: 500 тыс. ру­
блей при покупке новострой­
ки (первоначальный взнос), 
около 400 тыс. рублей состав­
ляет переплата банку и страхо­
вой компании за два года поль­
зования кредитом, после чего 
кредит погашается досрочно за 
счет денежных средств покупа­
теля. Чистая прибыль за два го­
да составляет более 728 тыс. 
рублей.

Однако, как предупрежда­
ет Андрей Титюник, далеко не 
каждый банк одобрит сделку по 
перепродаже имущества, если 
клиент купил квартиру в ипоте­
ку. Для кредитора это дополни­
тельные организационные 
и юридические сложности.

Элитный кредит
Несмотря на то что основ­
ной объем ипотечных сделок 
с новостройками приходится 
на экономкласс, купить в кре­
дит квартиру в элитном сег­
менте не проблема. Например, 
объекты корпорации «Баркли», 
строящиеся с привлечением 
средств Сбербанка, можно при­
обрести в кредит на следую­
щих условиях: первоначаль­
ный взнос составляет от 10%, 
ставки по кредиту — от 9,5% 
в рублях и от 8,8% в долларах 
и евро. По данным Андрея Ти­
тюника, Сбербанк кредитует 
проекты премиум-класса Ca­
pital Group «Легенды Цветно­
го», «Город столиц», «Город яхт», 
а также жилые комплексы дру­
гих застройщиков — «Италь­
янский квартал», Barkli Park, 
«Садовые кварталы» и прочее. 
На рынке элитного жилья ра­
ботают также Промсвязьбанк, 
ВТБ 24 и M2M Прайвет банк, 
чьи ипотечные программы на­
правлены исключительно на 
покупку квартир стоимостью 
от $1 млн.

Понятно, что кредитуют 
покупателей таких объектов 
только крупные банки. Как 
объясняет Андрей Владыкин, 
кредитование дорогих ново­
строек подразумевает боль­
шие суммы кредитов, поэто­
му предлагается в крупных 
банках с российским и ино­
странным капиталом. Усло­
вия кредитования, как прави­
ло, не отличаются от общих. 
Например, объект «Дубровс­
кая слобода» аккредитован 
на стандартных условиях кре­
дитования: первоначальных 
взнос от 15%, срок кредитова­
ния 1–30 лет, ставки кредито­
вания 11–15% годовых в зави­
симости от статуса клиента, 
срока и взноса, дополнитель­
ные расходы отсутствуют.

Правда, как сообщили нам 
в компании Blackwood, в элит­
ном сегменте покупатели в ос­
новном не пользуются ипоте­
кой: это для них достаточно 
хлопотно, проще договорить­
ся о рассрочке с застройщи­
ком. Доля сделок с участием 
ипотечного кредитования на­
ходится в элитном сегменте 
на уровне 5–7%. Предложений 
относительно ипотечного кре­
дитования по элитным ново­
стройкам тоже немного. При 
этом количество банков, с ко­
торыми работают застройщи­
ки по элитным объектам, огра­
ничено, как правило, одним-
тремя партнерами.

Базовые условия, как пра­
вило, определяются общей 
кредитной политикой банка, 
а также теми договоренностя­
ми, которые были достигнуты 
между банком и девелопером 
на этапе аккредитации (напри­
мер, практикуется разработка 
специальных льготных про­
грамм). Условия кредитования 
для каждого конкретного кли­
ента во всех банках зависят, 
как и в случае «стандартных» 
кредитов, от таких факторов, 
как сумма кредита, срок креди­
та, наличие официального под­
тверждения дохода и пр. Осно­
вное отличие «элитных» креди­
тов от стандартных — значи­
тельная разница в сумме кре­
дитования. Дополнительное 
отличие — VIP-обслуживание, 
закрепление персонального 
менеджера в банке.

Юрий Скороходов

Ипотека вышла на построение
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