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СЛОВО РЕДАКТОРА

НЕ ВСЕ ВКЛЮЧЕНОНЕ ВСЕ ВКЛЮЧЕНО
Если мнение о том, что старый друг всегда лучше новых приятелей, еще мож-
но поставить под сомнение, то тезис, согласно которому работа с имеющимся 
клиентом обходится для банка дешевле, нежели привлечение нового, вряд ли. 

Заемщик или вкладчик, исправно приносящий в банк свои деньги, уже понятен 
как минимум с точки зрения платежеспособности. Это означает, что при работе 
с ним риски кредитора будут меньше, чем при взаимодействии с новым клиен-
том «с улицы».

Почему кредитные организации не стараются его удержать?

У меня есть дебетовая карточка в одном из банков. Когда я обратилась в него 
за кредитом, то оказалось, что никакие преференции мне не положены. Я могла 
получить деньги, но только на общих условиях – по стандартной ставке и при 
стандартных же сроках рассмотрения заявки. Мои вполне понятные для банка 
доходы оказались «лишним звеном». 

Такой стиль работы – не исключение. Банкиры как-то не особо задумыва-
ются о комплексном обслуживании своих клиентов. Пожалуй, единственное, 
что есть, – это предоставление действующим заемщикам, которые хорошо 
себя зарекомендовали во время обслуживания долга, следующего кредита 
по несколько сниженной ставке. Это, безусловно, хорошо, но все-таки недо-
статочно.

Хотя возможности для долгосрочного взаимодействия есть, притом выгодные и 
банкам, и их клиентам.

Например, финансисты жалуются на отсутствие длинных недорогих денег и без-
отзывных вкладов. А у заемщиков часто нет первоначального взноса для ипоте-
ки, на который нужно как-то накопить.

Здесь можно было предложить ипотечные вклады, на которые потенциальный 
заемщик перечислял бы ежемесячно определенную сумму.  Процент по таким 
депозитам может быть ниже, но зато потом банк, зная платежеспособность кли-
ента, выдавал бы ему ипотеку под более низкий процент. Всё элементарно и во-
стребовано. Но на рынке таких предложений практически нет.

В результате клиенты мигрируют из банка в банк – открывая вклад в одном, по-
лучая потребительский кредит – в другом, ипотеку – в третьем и т.д. А розничные 
банкиры продолжают делить клиентов и уповают на поколение Y, практически не 
обращая внимания на людей, которые ежедневно приходят к ним офис.

Софья Ручко,

главный редактор
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ПРАВО НА ОТКАЗ

Возможно, у заемщиков поя-
вится право передумать и… 
вернуть все деньги банку 

без уплаты процентов.
ДжиИ Мани Банк и Национальное 
бюро кредитных историй предла-
гают прописать этот пункт в зако-
нопроекте «О потребительском 
кредитовании». Согласно нововве-
дению человек сможет отказаться 
от кредита в течение двух недель с 
момента его получения. При этом 
он должен будет вернуть банку все 
деньги без уплаты процентов.

ТЕОРИЯ 
ИНФЛЯЦИИ

По прогнозам Министерства 
экономического развития, 
инфляция в стране может

замедлиться и составить в августе-
сентябре 5-6%.
«Я думаю, что будет меньше 
6%, если не произойдет ника-
ких скачков на рынке продо-
вольствия», – отметил замглавы 
Минэкономразвития РФ Андрей 
Клепач.

ЦЕНА ИПОТЕКИ

Ставки по ипотечным креди-
там в 2013 году не превысят 
13%. По данным Агентства 

по ипотечному жилищному кре-
дитованию (АИЖК), сейчас сред-
нее значение ставки составляет 
12,7%.

Ипотека дорожает с конца 2011 
года. Сигнал рынку о повыше-
нии/понижении ставок обычно 
дают крупные игроки, реализуя 
ту или иную политику в этой об-
ласти. Объективными предпо-

сылками ценообразования яв-
ляется стоимость фондирования 
(привлечения денежных ресур-
сов) банков. 

КОМУ 
НОВОСТРОЙКА?

По данным компании 
«Метриум-Групп», за пер-
вое полугодие 2013 г. 

новостройки эконом-класса поде-
шевели на 2,3%. В настоящее вре-
мя средняя стоимость квадратного 
метра на первичном рынке состав-
ляет 125,9 тыс. рублей.

В основном объекты эконом-клас-
са строятся в Южном и Юго-Вос-
точном административных окру-
гах столицы.
А вот стоимость жилья в кирпич-
ных новостройках, напротив, уве-
личилась. По сведениям компа-
нии «Пересвет-Инвест», сейчас 
она составляет 396 703 руб./кв.м.
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ВЗНОС ПРЕТКНОВЕНИЯ
как накопить на первоначальный взнос 

для ипотеки?

Несмотря на возможность взять ипотечный кредит, приобрести жилье «с нуля» – 
не располагая хоть какими-то собственными средствами – вряд ли получится.
Чтобы банк одобрил кредит и выдал его по приемлемой ставке, у заемщика должны 
быть накопления. Они называются первоначальным взносом. Найти эту сумму 
бывает нелегко.
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Накопить на ипотеку

Хорошо, если у потенциально-
го заемщика есть недвижимость, 
средства от продажи которой мож-
но использовать как первоначаль-
ный взнос. Именно благодаря это-
му большинство людей чаще всего 
приобретают новую жилплощадь.

Вариант альтернативной сделки 
– неплох. Хотя здесь есть опреде-
ленные сложности. Квартиру нуж-
но продать за 3-4 месяца – именно 
столько действует одобрение кре-
дитной заявки в банке. В резуль-
тате, чтобы уложиться в установ-
ленный срок, иногда приходится 
снижать стоимость квартиры. Так-
же, возможно, придется идти на 
некоторые компромиссы при под-
боре нового жилья, чтобы кредит-
ная заявка не оказалась просро-
ченной.

При всех этих неудобствах нали-
чие квартиры для продажи лиша-
ет человека необходимости ко-
пить на первоначальный взнос. 
Это является сложной задачей, 
учитывая сравнительно неболь-
шие доходы многих ипотечных за-
емщиков, инфляцию и высокую 
стоимость недвижимости.

По требованию большинства бан-
ков размер первоначального взно-
са должен составлять не меньше 
20-30% от стоимости приобрета-
емой квартиры. Сколько времени 
и какую сумму придется отклады-
вать для этого?

«Если рассмотреть в качестве 
примера покупку однокомнатной 
квартиры за 5 млн рублей, что со-
ответствует стоимости небольшой 
московской квартиры в хрущевке 
или современной квартиры в при-
мыкающих к Москве подмосков-
ных городах, то первоначальный 
взнос составит 1,5 млн рублей 

(30%). Если необходимо накопить 
эту сумму в течение года, то по-
требуется ежемесячно отклады-
вать около 120 тыс. рублей, при 
условии накопления суммы на 
пополняемом вкладе», – инфор-
мирует директор департамента 
ипотечного кредитования Номос-
банка Александр Дарданов.

Это довольно приличные «от-
числения». Конечно, можно не 
спешить и откладывать мень-
шую сумму – например, 40 тыс. 
рублей в месяц. Тогда первона-
чальный взнос накопится при-
мерно за три года. Но здесь есть 
один нюанс: недвижимость в сто-
лице постоянно дорожает, и не 
исключено, через несколько лет 
накопленной суммы будет уже 
недостаточно.

«Комфортным соотношением вы-
плат (для накопления первона-
чального взноса) считается вари-
ант, когда они не превышают 40% 
от общего дохода семьи. То есть 
ежемесячно будущий «ипотеч-
ник» должен откладывать менее 
половины своего дохода», – счи-

тает руководитель департамен-
та ипотеки компании «Домус фи-
нанс» Сабина Хамитова. 

В среднем будущие заемщики 
«собирают» средства на перво-
начальный взнос в течение двух-
трех лет.

Если накопить на требуемый пер-
воначальный взнос доходы не по-
зволяют, можно обратить свой 
взор в сторону области, где недви-
жимость стоит дешевле. В Подмо-
сковье можно купить жилплощадь 
за 3-3,5 млн рублей. По словам 
руководителя Центра ипотечно-
го кредитования Абсолют Банка 
Сергея Джамалутинова, «пер-
воначальный взнос в этом случае 
может составить 975 тыс. рублей; 
для этого придется ежемесячно 
откладывать 81 тыс. рублей в те-
чение года или 27 тыс. рублей в 
течение трех лет».

Сохранить и преумножить
Вариантов хранения накоплений 
существует не так много. Как пра-
вило, потенциальные заемщики 
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пользуются двумя из них. Хранят 
деньги дома или на вкладе в бан-
ке. Последний вариант имеет нео-
споримые преимущества. Во-пер-
вых, деньги гарантированно будут 
сохранены. Во-вторых, на них бу-
дут начисляться проценты.

Выбирая банк, следует обратить 
внимание на то, входит ли он в 
систему страхования вкладов. 
Это означает, что в случае бан-
кротства кредитной организации 
вкладчик гарантированно получит 
700 тыс. рублей. Средства, пре-
вышающие эту сумму, можно бу-
дет вернуть в ходе конкурсного 
производства. Но, наверное, нет 
смысла терпеть лишние неудобст-
ва. Можно «остаток», превышаю-
щий 700 тыс. рублей, положить на 
вклад в другом банке.

Сейчас в среднем ставка по депо-
зитам в банках ТОП-100 составля-

ет 9%. У крупнейших игроков нет 
проблем с фондированием, поэ-
тому они привлекают ресурсы не 
слишком дорого. В более мелких 
и региональных банках, а также в 
банках, которые активно работа-
ют на рынке розничного кредито-
вания, можно найти предложения 
на 1-3% дороже.

Лучше открывать вклад с капи-
тализацией процентов. Это озна-
чает, что начисляемые проценты 
будут автоматически присоеди-
няться к сумме вклада. То есть в 
каждом следующем месяце про-
центы будут начисляться уже на 
более крупную сумму.

Также, открывая вклад, следует 
помнить, что они бывают срочны-
ми и до востребования. Процен-
ты по вкладам до востребования 
– очень незначительные. Декла-
рируемые банками ставки (9-12%) 

относятся к срочным вкладам. 
При этом, если вы решите забрать 
деньги раньше указанного в дого-
воре срока, то банк, скорее всего, 
начислит проценты такие же, как 
по вкладу до востребования.

Еще один интересный вариант 
– положить деньги на так назы-
ваемый «ипотечный вклад». Он 
открывается в банке, где вы пла-
нируете впоследствии взять кре-
дит. Накопленные средства будут 
учитываться как первоначальный 
взнос.

«Как правило, эти вклады рассчи-
таны на год и предполагают ча-
стичное пополнение равными до-
лями, сопоставимыми с будущим 
ежемесячным взносом по креди-
ту. Таким образом, покупатель 
морально готовится к выплате 
кредита, а банк, в свою очередь, 
оценивает его платежеспособ-
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ность и надежность. Проценты по 
таким вкладам довольно низкие – 
в среднем 8-9%», – рассказывает 
Сабина Хамитова.

«Однако эта услуга в России не 
получила широкого распростра-
нения, количество банков, пред-
лагающих ее – единицы», – делит-
ся наблюдениями руководитель 
направления отдела ипотечного 
кредитования Связь-Банка Игорь 

Кошкин.

Помимо вкладов есть другие фи-
нансовые инструменты, которые 
можно использовать для накопле-
ний. Они приносят более высокую 
доходность, но пользоваться ими 
должен человек, который хотя бы 
немного разбирается в финансо-
вых вопросах.

Один из таких продуктов – паевые 
инвестиционные фонды (ПИФы). 
«Желательно выбрать стабиль-
ный фонд, показывающий ста-
бильную прибыль на протяжении 
нескольких лет», – советует Игорь 
Кошкин. По его мнению, «прочие 
финансовые инструменты (вложе-
ния в акции, драгоценные метал-
лы, операции на валютном рын-
ке), где можно довольно много 
заработать, а можно и прогореть, 
должны использовать финансово 
подкованные клиенты».

Иногда накопить на взнос в силу 
разных причин не представляет-
ся возможным. Тогда может по-
явиться мысль взять потреби-
тельский кредит и использовать 
его как первоначальный взнос. В 
определенных ситуациях банки 
могут одобрить получение двух 
кредитов. Но вот выгодно ли это 
для самого заемщика?

Вряд ли. Ведь это означает серь-
езное увеличение долгового бре-
мени в дальнейшем.

«Капризная» ставка
Большой первоначальный взнос – 
всегда благо. Во-первых, в таком 
случае вам придется занимать у 
банка меньшую сумму денег. Во-
вторых, наличие серьезных нако-
плений повышает шанс на одобре-
ние кредитной заявки и снижает 
процентную ставку по ипотеке.

«Чем больше собственных 
средств использует заемщик при 
приобретении квартиры, тем ниже 
ставку он сможет получить по ипо-
течному кредиту, так как для бан-
ков такие кредиты несут меньший 
риск. Считается, что заемщик с 
большим первоначальным взно-
сом умеет более эффективно пла-
нировать и распределять свои 
личные финансы. Следовательно, 
такой заемщик и дальше будет бо-
лее рационально подходить к сво-
им обязательствам и с меньшей 
вероятностью станет допускать 
просрочки по кредиту», – поясня-
ет Александр Дарданов.

Кроме этого, здесь есть еще и 
некоторый «психологический» 
момент. Как показывает практи-
ка, при возникновении финансо-
вых проблем человек, который 
внес крупный первоначальный 
взнос, будет более активно ста-
раться выйти из трудной ситу-
ации, чем заемщик, который 
практически не участвовал в по-
купке квартиры собственными 
средствами.

По нулям
До кризиса были ипотечные про-
граммы с нулевым первоначаль-
ным взносом. Сейчас таких пред-
ложений практически нет. А если 
они и встречаются, то являются 
крайне невыгодными.

«Ставка по такой программе будет 
существенно выше, чем по програм-
мам с первоначальным взносом, 
размер кредита для приобретения 
недвижимости будет больше, а сле-
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довательно, будет больше и размер 
переплаты. Кроме этого, клиенту по-
требуется дополнительно к страхов-
ке недвижимости оформить стра-
хование ответственности, тарифы 
по которой могут составить 4-5% от 
стоимости недвижимости», – сооб-
щает Александр Дарданов.

«Чтобы купить жилье в кредит, 
нужно накопить хотя бы 10% его 
стоимости. В Московском регионе 
сегодня лишь один банк в сотрудни-
честве с застройщиком предлагает 
ипотеку с нулевым первоначаль-
ным взносом. Минимальная ставка 
по такому кредиту, выданному в ру-
блях, составляет 16,5%», – делится 
наблюдениями Сабина Хамитова.

«Сегодня на рынке существуют 
программы без первоначально-
го взноса, но с очень высокой ко-
миссией до 8%, либо условия та-

ких кредитов предусматривают 
предоставление дополнительно-
го залога, например, автомобиля 
или другой недвижимости», – до-
бавляет генеральный директор 
«НБИК» Евгения Таубкина.

Ипотека без первоначального 
взноса получила широкое рас-
пространение в докризисный пе-
риод. Сегодня таких предложе-
ний на рынке очень мало. Банки 
не хотят рисковать. Заемщики, 
которые не вложили в покупку не-
движимости свои средства, чаще 
всего перестают платить банку. 
Если это происходит в начале об-
служивания кредита, то у креди-
тора могут возникнуть серьезные 
проблемы. Ему придется прода-
вать квартиру, и не факт, что за 
счет этого удастся компенсиро-
вать сумму кредита и уже тем бо-
лее вернуть проценты по нему.

Некоторые банки, декларирую-
щие программы кредитования с 
нулевым первоначальным взно-
сом, имеют в виду не ипотеку в 
привычном понимании.

«То, что банки активно рекла-
мируют как ипотеку с нулевым 
первоначальным взносом, пред-
ставляет собой целевой кредит 
на покупку квартиры под залог 
имеющейся в собственности по-
тенциального заемщика недви-
жимости. То есть потенциальный 
заемщик должен иметь в собст-
венности квартиру или иную не-
движимость, стоимость которой 
будет на 20-30% больше стоимо-
сти приобретаемого объекта», – 
говорит руководитель ипотечной 
службы компании «Релайт-Недви-
жимость» Ирина Кажикина.

Софья Ручко
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Нелегкий выбор

Рекомендации знакомых, кото-
рые уже пользовались услугами 
той или иной компании, являются 
одним из наиболее верных спосо-
бов выбора агентства недвижи-
мости.

Также, по словам юриста ОООП 
«ФинПотребСоюз» Игоря Куз-

нецова, «при выборе агентства 
недвижимости необходимо обра-
тить внимание на следующие 
критерии: известность компании, 
наличие рекомендаций, стаж ее 
работы на рынке, квалификация 
сотрудников, имидж организации, 
а также наличие грамот, сертифи-
катов».

При выборе агентства необходи-
мо «изучить историю компании: 
как долго она существует, были 
ли у нее именитые клиенты и т.д. 
Затем стоит открыть сайт и оз-
накомиться с перечнем предло-
жений и услуг, которые предо-
ставляют риэлторы», – дополняет 
руководитель Управления аренды 
квартир компании «Инком-Недви-
жимость» Галина Киселева.

Как правило, за свои услуги агент-
ство берет с клиента сумму, рав-
ную ежемесячному арендному 
платежу. 

Вполне понятное желание запла-
тить поменьше может сыграть 
с потенциальным арендатором 
злую шутку. Бывают случаи, ког-
да человек подписывает так назы-
ваемый «информационный дого-
вор» с агентством недвижимости, 
который является соглашением 
о предоставлении информацион-
ных услуг. В результате потенци-
альный арендатор получает лишь 
сведения о сдаваемых квартирах. 
Эта информация будет стоить не-
дорого – от 2,5 до 4,5 тыс. рублей. 

ЧУЖИЕ МЕТРЫ:
как правильно снять 
квартиру в Москве?

На столичном рынке недвижимости работает сотни 
агентств. При необходимости в услугах «официальных» 
риелторов выбрать из такого количества компаний 
подходящую вполне реально. Для того чтобы свести 
свои риски к минимуму, будущему арендатору нужно 
знать несколько важных правил.
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Правда, как показывает печальная 
практика, она будет неактуальной. 
При этом вернуть отданные риэл-
тору деньги, скорее всего, будет 
невозможно.

Обычно размер вознаграждения 
риэлтора определяется количест-
вом предоставляемых услуг. По 
словам Галины Киселевой, во-
преки расхожему мнению о том, 
что на рынке найма недвижимо-
сти комиссия за работу риэлто-
ра составляет 100%, в некоторых 
агентствах существует система 
скидок.

Так, 100% комиссия платится в 
том случае, если компания берет 
на себя полную ответственность 
за сопровождение арендной 
сделки. «Когда наниматель вно-
сит 100% от ежемесячной аренд-
ной стоимости в качестве комис-
сии риэлтору, он платит за поиск 
вариантов, переговоры с вла-
дельцем квартиры, организацию 
просмотров, составление догово-
ра», – поясняет эксперт. Если ри-
элтор только подбирает вариант 
для клиента, то оплата его услуг 

может составить 50% от ежеме-
сячного арендного платежа.

Реально ли снять квартиру в Мо-
скве без привлечения риэлторов? 
«В настоящее время сделать это 
очень сложно. Риэлторы перехва-
тывают практически любое пред-
ложение. Как правило, собствен-
ники квартир не платят за услуги 

риэлтора, данная сумма взима-
ется с нанимателей», – уверен 
Игорь Кузнецов. 

«Можно, конечно, попробовать 
найти подходящее жилье через и 
знакомых или в интернете, – го-
ворит первый заместитель дирек-
тора компании «Миэль-Аренда» 
Мария Жукова. – Но безуслов-
но, лучше обращаться в риэлтор-
ское агентство. Во-первых, там 
вам найдут подходящий вариант 
в короткие сроки. Во-вторых, спе-
циалист поможет проверить доку-
менты на квартиру и грамотно со-
ставить договор аренды, который 
минимизирует ваши риски».

Согласно договору
«В договоре непременно должны 
быть прописаны сроки аренды, ко-
личество жильцов, условия посе-
щения квартиры собственником, 
стоимость арендной платы, поря-
док внесения арендных и комму-
нальных платежей, возможность 
проведения ремонтных работ или 
перестановок мебели, условия до-
срочного расторжения и штрафные 
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санкции, накладываемые на сторо-
ны», – сообщает Мария Жукова.

«Также нужно помнить, что собст-
венник имеет полное право вно-
сить в договор дополнительные 
пункты – например, о содержании 
квартиры в чистоте и порядке», – 
дополняет заместитель руководи-
теля департамента аренды компа-
нии «НДВ-Недвижимость» Юлия 

Лукина.

Сразу после подписания договора 
арендодатель должен предоста-
вить нанимателю в пользование 
свое имущество, перечисленное 
в договоре аренды. Он обязан не-
медленно устранить все неполад-
ки в предоставляемом жилом по-
мещении.

«Владелец жилья не имеет пра-
ва в течение срока действия до-
говора продавать недвижимость 
или сдавать ее в найм другим 
людям. По предварительной 
договоренности арендодатель 
имеет право периодически при-
езжать и проверять, все ли в по-
рядке в квартире», – дополняет 
Галина Киселева.

Арендатор, в свою очередь, мо-
жет пользоваться снятым по-
мещением; при этом он обязан 
вовремя вносить оговоренную 
арендную плату, оплачивать ме-
ждугородние телефонные пере-
говоры, коммунальные услуги (по 
договоренности). Если у кварти-
ранта появится желание сделать 
ремонт, то это возможно, но толь-
ко после получения разрешения 
от владельца жилья. Арендатор 
не имеет права сдавать снятую 
квартиру в субаренду без разре-
шения наймодателя.

Немаловажным моментом в до-
говоре найма является опись 
находящегося в квартире иму-

щества. Это нужно не только 
арендодателям.

Например, однажды к нанимателю 
пришли судебные приставы, что-
бы описать имущество, рассказы-
вает Галина Киселева. Оказалось, 
что владелец квартиры задолжал 
банку немалую сумму денег. Тог-
да кредитор обратился в суд и в 
отношении заемщика возбуди-
ли исполнительное производство. 
В результате судебные приставы 
пришли по месту прописки долж-
ника, чтобы изъять находившееся 
в квартире имущество, в том числе 
принадлежащее арендатору.

Прежде чем ставить подпись в 
договоре аренды, нужно узнать, 
имеет ли право арендодатель сда-
вать эту жилплощадь – то есть вы-
яснить, является ли он ее собст-
венником.

Также Игорь Кузнецов советует 
«прописать в договоре время, в 
которое наймодатель может по-

сещать жилое помещение, и от-
разить то, что он должен заранее 
предупредить вас об этом. Так-
же предварительно наниматель 
должен осмотреть помещение и 
в акте указать все обнаруженные 
недостатки, дефекты».

В определенных ситуациях дого-
вор аренды может быть расторг-
нут досрочно.

По словам Игоря Кузнецова, это 
может произойти в том случае, 
если «наниматель не вносит плату 
за жилое помещение шесть меся-
цев, а также при разрушении жи-
лого помещения нанимателем или 
другими гражданами, за действия 
которых он отвечает».

«Чаще всего причиной прекраще-
ния арендных отношений является 
нарушение арендатором условий 
договора. Например, если кварти-
росъемщик задерживает арендную 
плату или на него поступают жало-
бы от соседей на нарушение дис-
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циплины и спокойствия в доме», – 
рассказывает Мария Жукова.

Защита для арендатора
Чаще всего арендаторы страдают 
от непредвиденного повышения 
арендных ставок или от внезап-
ного расторжения договора вла-
дельцем квартиры.

Галина Киселева убеждена, что 
«права арендатора могут нару-
шиться только в том случае, если 
он снял квартиру через частных 
маклеров и у него нет догово-
ра найма, имеющего юридиче-
скую силу. В такой ситуации, 
возможно всё что угодно, начи-
ная от долгосрочных и неждан-
ных визитов собственника, за-
канчивая воровством и прочими 
неприятными моментами. Если 
наниматель заключил договор и 
заверил его, то он максимально 
защищен от любых нарушений 
своих прав». 

Еще одним слабым местом арен-
датора остается залог – так на-
зываемая плата за последний ме-
сяц, которая представляет собой 
«страховку от возможного ущер-
ба» и выплачивается собствен-
нику квартиры при заселении. 
Ущерб арендной квартире, конеч-
но, иногда наносится, но значи-
тельные повреждения случаются 
крайне редко – обычно все огра-
ничивается царапиной на полиро-
ванной тумбочке. Так что, как пра-
вило, по истечении срока аренды 
недвижимость находится в том же 
состоянии, что и раньше, однако 
вернуть залоговую сумму хозяин 
по каким-то причинам не желает.

В этом случае юристы советуют 
квартиранту обращаться с иском 
в суд.

Ценовые факторы
Стоимость аренды зависит от 
ряда факторов. В первую оче-

редь это качественные характе-
ристики дома, его месторасполо-
жение.

«Немаловажным условием, осо-
бенно в сегменте эконом-клас-
са, является удаленность от ме-
тро: квартира, расположенная в 
5 минутах от станции метро, бу-
дет стоить дороже, нежели объ-
ект, находящийся в 25 минутах. 
На арендную ставку влияет со-
стояние, в котором находится 
сама квартира: произведены ли 
в ней ремонтные работы и какие, 
какая предоставляется мебель и 
бытовая техника, в каком доме 
расположено жилье (в старом 
панельном, в новом монолитном 
и т.д.), на каком этаже, сколько 
там комнат», – сообщает Мария 
Жукова

Немаловажен также факт прожи-
вания (или периодического появ-
ления) в квартире хозяев, а также 
наличие временно нежилых, за-
крытых на ключ комнат. Опреде-
ленную  роль играют такие фак-
торы, как вид из окна, близость 
парков и водоемов, период инсо-
ляции.

«Квартира на лето – так называе-
мая «сезонная аренда» – обойдет-
ся дешевле, чем квартира, кото-
рая сдается на длительный срок», 
– дополняет Юлия Лукина.

На цену влияет и количество лю-
дей, которые будут проживать в 
квартире. Некоторые владельцы 
готовы сдавать свою жилплощадь 
хоть десяти людям, но по завы-
шенной цене. Другие же собствен-
ники стараются придерживаться 
рыночной стоимости, но при этом 
хотят видеть в качестве кварти-
рантов одного человека или се-
мейную пару.

Людмила Мехонцева
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Оформление кредита в банке со-
пряжено с непростой процедурой 
подбора кредитной программы и 
подготовкой необходимых доку-
ментов. При этом далеко не каждый 
заемщик способен разобраться в 
тонкостях договора, самостоятель-
но просчитать разницу в стоимости 
тех или иных кредитных продуктов.

Для того чтобы упростить про-
цесс оформления кредита, заем-

щик может обратиться за помо-
щью к кредитному брокеру. Суть 
кредитного брокериджа заключа-
ется в оказании посреднических 
и консультативных услуг бан-
ковским клиентам. Брокер мо-
жет подобрать банк и наиболее 
выгодную программу исходя из 
возможностей и пожеланий по-
тенциального заемщика, а также 
полностью взять на себя сопро-
вождение процесса получения 

кредита – от подачи первичной 
заявки и подготовки пакета доку-
ментов до подписания кредитно-
го договора.

Услуги кредитных брокеров весь-
ма популярны за рубежом: основ-
ная часть кредитов там выдается 
именно через профессиональных 
посредников. В России кредитный 
брокеридж еще недавно считал-
ся экзотикой. Сейчас в этой сфе-
ре работает более 2 тыс. органи-
заций, включая как официально 
зарегистрированные брокерские 
компании, так и частных финансо-
вых консультантов, а также специ-
альные отделы консалтинговых и 
риэлторских фирм. 

От А до Я
Кредитные брокеры решают впол-
не определенный круг вопросов, 
и не нужно переоценивать их воз-
можности. К примеру, не стоит 
ожидать, что после первой встре-
чи с брокером вам останется лишь 
сразу подъехать в банк и получить 
деньги.

Какие именно услуги оказывает 
кредитный брокер?

Прежде всего это выбор банка 
и кредитной программы. Конеч-
но, заемщик может и сам вос-
пользоваться поиском кредита 
по заданным параметрам – в ин-
тернете немало сайтов с таким 
сервисом. Однако результаты се-
тевого поиска основаны на самых 
общих характеристиках банков-
ских предложений. Программа, 
показавшаяся вам наиболее вы-
годной, в действительности мо-
жет содержать дополнительные 
и крайне непривлекательные ус-
ловия, которые выяснятся только 
после визита в банк. Кредитные 
брокеры владеют более полной 
информацией о банковских про-

КРЕДИТНАЯ ПОМОЩЬ:
зачем нужен 

кредитный брокер?

Кредитный брокер может помочь заемщику ускорить 
процесс получения кредита, а также сэкономить 
определенную сумму денег. Но в некоторых случаях 
мнимая «помощь» брокера оборачивается вполне 
реальными проблемами.
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дуктах, поэтому могут подобрать 
оптимальный вариант, который не 
преподнесет в будущем неприят-
ных сюрпризов.

Затем брокер поможет клиенту 
сформировать пакет документов 
в соответствии с требованиями 
банка. Например, зная специфи-
ку андеррайтинга, подскажет, ка-
кие документы стоит приложить к 
заявке в дополнение к обязатель-
ным, чтобы повысить шансы на 
успех.

Подача заявки также входит в 
список услуг. Часто брокер пред-
лагает направить документы од-
новременно в несколько банков, 
предлагающих подходящий кре-
дит на выгодных условиях.

«Такой подход существенно эко-
номит время клиента: ему не 
нужно ездить в банки на кон-
сультации и собирать несколько 
пакетов документов. Кроме того, 
это увеличивает шансы на полу-

чение кредита», – комментиру-
ет генеральный директор компа-
нии «Подбор ипотеки» Дмитрий 

Горбачев.

Поскольку брокеры устанавливают 
партнерские отношения со многими 
банками, в рамках такого сотрудни-
чества они могут обеспечить клиен-
ту оперативное рассмотрение его 
заявки, а также способствовать одо-
брению кредита. Директор Нацио-
нального союза кредитных броке-
ров Алексей Марченко отмечает, 
что по кредитным заявкам, сформи-
рованным через брокеров, пример-
но на треть больше положительных 
решений, чем по самостоятельно 
поданным заемщиками заявкам.

В случае неудачи брокер поста-
рается выяснить, что именно не 
устроило кредитора, и либо пред-
ложит заемщику направить заяв-
ку в другой банк с более гибкими 
требованиями, либо порекоменду-
ет ему способы повышения своего 
«статуса» перед банком.

После получения одобрения бро-
кер может провести финансо-
вую и юридическую консульта-
цию клиента, в рамках которой 
он рассчитает основные и допол-
нительные расходы по кредиту, 
сопоставит расходы при пога-
шении кредита по аннуитетной 
и дифференцированной схеме, 
проанализирует текст кредитно-
го договора.

Брокеры могут предложить услу-
ги по дальнейшему сопровожде-
нию заемщика в течение всего 
срока погашения кредита. В част-
ности, к специалисту можно бу-
дет обратиться при возникнове-
нии проблем с выплатой долга 
– он попытается договориться с 
банком о реструктуризации кре-
дита. В случае появления на рын-
ке кредитных продуктов, более 
выгодных, чем полученный заем-
щиком кредит, брокер может ор-
ганизовать процедуру рефинан-
сирования в том же или другом 
банке. 
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Цена вопроса

За рубежом услуги кредитных бро-
керов обычно бесплатны для кли-
ента – посредник получает свою 
комиссию от банка за продажу его 
кредитных продуктов. В России та-
кая практика не распространена, и 
платить брокерам приходится за-
емщикам.

Стоимость посредничества может 
определяться по фиксированному 
тарифу или исчисляться в процен-
тах от суммы одобренного кредита. 
Чаще всего фиксированные ставки 
применяются для клиентов, офор-
мляющих относительно небольшие 
кредиты – до 1-3 млн рублей. За со-
действие брокера в получении тако-
го займа нужно заплатить порядка 
40-60 тыс. руб-лей. При получении 
более крупных займов придется от-
дать 1-5% от полученной суммы.

На стоимость услуг может также 
влиять наличие предоплаты. Не-
которые брокеры предоставляют 
скидку клиенту, который вносит 
часть суммы в начале сотрудниче-
ства. Например, ипотечный бро-
кер «Фридом» при оформлении 
кредитов на сумму от 6 млн руб-
лей берет за свои услуги 1,5% от 
полученной клиентом суммы и 1% 
при условии внесения предоплаты 
в размере 15 тыс. рублей.

Кредитная арифметика
Расходы заемщика на брокер-
ские услуги оправданны тем, что 
он экономит свои силы, нервы и 
время. В некоторых случаях с по-
мощью брокера заемщик может 
сэкономить и на своих расходах 
по кредиту.

Как поясняет Алексей Марчен-
ко, такая экономия достигается, 
во-первых, за счет того, что бро-
кер подбирает для заемщика наи-

более экономически выгодную 
программу, а во-вторых, в ряде 
случаев брокер может добиться 
сниженной ставки по кредиту для 
своего клиента в рамках партнер-
ских отношений с кредитором.

В связи с этим брокерские услуги 
особенно актуальны при получении 
ипотеки: жилищный кредит счита-
ется самым «сложным» банковским 
продуктом и наиболее дорогим для 
клиента, поэтому даже минималь-
ные преференции по условиям 
кредитования могут существенно 
сократить расходы заемщика. «Кре-
дитный брокер имеет соглашения 
со многими крупными банками, по 
условиям которых клиентам может 
быть предоставлена скидка на про-
центную ставку и право не платить 
комиссию за выдачу кредита при 
ее наличии. По ипотеке скидка со-
ставляет в среднем от 0,25 до 1%», 
– уточняет Дмитрий Горбачев.

Допустим, заемщик приобретает 
квартиру за 8 млн рублей, из кото-
рых 6 млн рублей берется в ипотеку. 
Если он получает кредит на 15 лет 
под 12,5% годовых, то общая сум-
ма переплаты составит 7 311 240 
рублей. С «брокерской» скидкой в 
0,5% годовых заемщик за все годы 
погашения переплатит по кредиту 
6 961 816 рублей – то есть на 349 424 
рубля меньше. При этом плата за 
услуги брокера (по тарифу 1% от 
суммы кредита) составит 60 тыс. ру-
блей. В этом случае чистая выгода 
заемщика – почти 290 тыс. рублей. 
Если же брокер добьется скидки в 
1% от стандартной ставки, то эконо-
мия за весь срок кредита достигнет 
702 800 рублей, то есть, за вычетом 
брокерской комиссии, заемщик сбе-
режет 640 тыс. рублей.

Черно-белый брокер
От сотрудничества с кредитным 
брокером заемщик действительно 

может выиграть – но только если 
этот брокер действует не на теневой 
стороне рынка. Чтобы не оказаться 
втянутым в аферу, удостоверьтесь, 
с кем вы имеете дело: с белым, чер-
ным или серым брокером.

Белые кредитные брокеры – это 
компании, действующие исключи-
тельно на законных основаниях и 
соблюдающие профессиональные 
правила. Такие компании имеют 
официальный статус, постоянный 
офис и городской телефон. Их со-
трудники никогда не используют в 
работе противозаконные методы: 
не подделывают документы, не 
предоставляют заведомо ложные 
сведения. Если низкая платеже-
способность заемщика или «чер-
ные пятна» в кредитной истории 
не позволяют получить кредит, бе-
лый брокер откровенно скажет об 
этом клиенту.

Явным признаком белого брокера 
является его членство в профес-
сиональных ассоциациях.

Так называемые черные брокеры 
руководствуются противоположны-
ми принципами. Их контингент – за-
емщики с серьезными проблема-
ми, отчаявшиеся получить кредит и 
остро нуждающиеся в деньгах. Та-
ким клиентам черные брокерские 
фирмы предлагают «эффектив-
ные» способы повышения статуса: 
от подделки справки 2 НДФЛ и пе-
чати в трудовой книжке до привле-
чения подставных поручителей и 
использования чужих паспортных 
данных. За свои услуги такие бро-
керы берут с заемщиков вплоть до 
25% от суммы выданного кредита. 
Однако дело даже не в том, что та-
кие условия заемщику принципи-
ально не выгодны. Соглашаясь на 
сотрудничество с черным броке-
ром, клиент рискует не только бес-
поворотно испортить собственную 
репутацию перед кредитными орга-
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низациями, но и оказаться в местах 
не столь отдаленных. Если банк 
уличит заемщика в фальсифика-
ции документов, это станет основа-
нием для возбуждения уголовного 
дела по статье «Мошенничество».

Общение с черным брокером чре-
вато и другими опасностями. По 
полученным от клиента копиям па-
спорта и других документов он мо-
жет без ведома человека получить 
кредит на его имя. Клиент узнает об 
этом только тогда, когда банк обра-
тится к нему с требованием пога-
сить просроченную задолженность.

Определить черного брокера не-
сложно: обычно такие организа-
ции официально не зарегистри-
рованы, не имеют собственного 
офиса и оставляют для связи лишь 
мобильные телефоны. Свои карты 

они раскрывают довольно быстро, 
предлагая клиенту «альтернатив-
ные» способы подготовки необхо-
димых документов. Узнать черно-
го брокера можно уже по рекламе 
типа «Кредит за час» или «Налич-
ные в день обращения».

На грани между законом и кри-
миналом балансируют серые 
брокеры – как правило, бывшие 
банковские сотрудники, сохра-
нившие хорошие отношения с 
коллегами. Такие брокеры не 
идут на подлог документов, од-
нако стараются всеми силами 
«протащить» сомнительного за-
емщика, используя свои связи в 
банковских кругах.

Например, они могут привести 
«уважительную» причину, по ко-
торой заемщик допустил длитель-

ную прострочку по предыдущему 
кредиту, и убедить кредитный от-
дел банка дать одобрение про-
штрафившемуся клиенту. Нере-
дко серые брокеры, осознавая 
«безнадежность» заемщика в 
плане получения банковского 
кредита, находят частных инве-
сторов, готовых одолжить ему 
требуемую сумму. Такие креди-
ты выдаются под среднерыноч-
ный процент, однако обязатель-
но с обеспечением. В качестве 
залога инвестор может принять 
не только жилье или машину, 
но и, например, драгоценности. 
Обычно сумма кредита составля-
ет не более 60% стоимости зало-
га, поэтому кредитора не слиш-
ком заботит платежеспособность 
заемщика: при реализации зало-
женного имущества он все равно 
останется в выигрыше.
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Очевидно, что больше всего шан-
сов оказаться в руках черных или 
серых брокеров у тех, кто при само-
стоятельной подаче кредитной за-
явки столкнулся с многократными 
отказами. В этом случае стоит за-
думаться о том, действительно ли 
вы в состоянии обслуживать кредит. 
Вполне возможно, что вместо обра-
щения к сомнительным посредни-
кам стоит отказаться от мысли во 
что бы то ни стало получить деньги.

Чего хочет банк?
Кредитные организации по-раз-
ному относятся к деятельности 
брокеров. Нередко банки выска-
зывают сомнения в том, что для 
них может быть выгодна работа 
посредников, и неохотно идут с 
ними на контакт. Возможно, это 
спровоцировано многочисленны-
ми случаями недобросовестно-

го делового поведения в брокер-
ской сфере.

«Как правило, к посредникам об-
ращаются клиенты, имеющие 
определенные отклонения от 
стандартных требований по рын-
ку, поэтому вопрос о сотрудниче-
стве с такими партнерами каждый 
банк решает для себя сам», – за-
являет директор департамента 
ипотечного кредитования Номос-
Банка Александр Дарданов.

По мнению заместителя началь-
ника управления по работе с сег-
ментом розницы Абсолют Банка 
Юлии Василевской, «взаимовы-
годное сотрудничество возможно 
тогда, когда банк видит в броке-
ре дополнительный канал продаж 
своих кредитных продуктов». Пре-
имущество для банка заключает-
ся также в том, что через брокера 

к нему приходит подготовленный 
клиент с тщательно составленным 
пакетом документов, в результате 
времени на работу с таким заем-
щиком уходит значительно мень-
ше. Однако банк ждет от брокера 
не разовых продаж, а долгосроч-
ных отношений, в рамках которых 
кредитор будет на постоянной ос-
нове получать качественные заяв-
ки, максимально удовлетворяю-
щие его требованиям.

Что касается заемщиков, то пока 
количество людей, получающих 
кредит через брокеров, невелико. 
Возможно, у такого взаимодейст-
вия есть будущее. Однако заемщик 
должен помнить, что, как правило, 
брокеры не делают ничего такого, 
чего при большом желании он не 
смог бы сделать сам.

Татьяна Баирампас
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Сегодня уже все знают о глав-

ной налоговой льготе для физи-

ческих лиц – имущественном на-

логовом вычете. Основанием для 

вычета является приобретение 

жилой недвижимости (комна-

ты, квартиры, дома, земельного 

участка, долей в них). 

Применение льготы позволяет вер-
нуть из бюджета 13% от затрачен-
ных 2 млн рублей и, кроме того, от 
уплаченных процентов по ипотеке. 
Такая выплата может значительно 
ослабить «тиски» ипотеки.
При этом следует иметь в виду ряд 
моментов.
1. Воспользоваться такой льготой 
можно только один раз в жизни.
2. Сроки, ограничивающие возмож-
ность применения льготы, в законе 
отсутствуют, т.е. получать льготы 
можно в течение всей жизни.
3. В качестве имущественного на-
логового вычета рассматриваются 
затраты на погашение процентов 
за весь срок действия кредитного 
договора.
4. Заявлять о своем праве на вы-
чет в размере процентов по ипоте-
ке можно, начиная с любого года 
действия кредитного договора, не 
обязательно дожидаться полного 
погашения задолженности по кре-
дитному договору.
При всей привлекательности на-
логовой льготы существует ряд 
аспектов, которые могут доста-
вить неприятности.
Ситуация 1. Квартира приобрета-
ется на основании договора доле-
вого участия в строительстве с ис-
пользованием кредитных средств. 
Кредитная задолженность гасится 

в соответствии с графиком. Однако 
воспользоваться правом на имуще-
ственный налоговый вычет налого-
плательщик не может до тех пор, 
пока дом не будет введен в эксплу-
атацию.
Ситуация 2. Квартира приобретена 
на вторичном рынке. Продавец квар-
тиры владел ею менее 3-х лет и обя-
зан задекларировать доход от про-
дажи и уплатить налог на доходы. 
Поэтому он убеждает покупателя 
указать в договоре не фактическую 
сумму сделки, а заниженную, напри-
мер, 2 млн рублей с целью сокраще-
ния своих налоговых обязательств.
Покупатель для приобретения 
квартиры получает в банке кре-
дитные средства в размере пол-
ной фактической суммы сделки, 
например, 7,5 млн рублей. Но в 
кредитном договоре указано, что 
банк непосредственно на прио-
бретение квартиры предоставляет 
заемщику 2 млн рублей, а 5,5 млн 
рублей – на проведение ремонта.
Такая ситуация чревата потерями 
для покупателя квартиры: налого-
вая инспекция предоставит иму-
щественный налоговый вычет не 
в полном объеме уплаченных про-
центов по кредиту, а только в ча-
сти, относящейся к 2 млн рублей.
Ситуация 3. Гражданин заключил с 
банком выгодный кредитный дого-
вор (ипотека) с целью приобретения 
жилой недвижимости  под низкий 
процент, например, под 5% годо-
вых. Действующая ставка рефи-
нансирования была равна 8,5%. В 
этом случае, в соответствии с нало-
говым законодательством, у заем-
щика возникает налогооблагаемая 

база в виде материальной выгоды. 
Материальная выгода определяет-
ся как разница между 2/3 ставки ре-
финансирования и ставкой догово-
ра. В нашем примере превышение 
2/3 ставки рефинансирования над 
ставкой договора составит 0,66%. 
Исходя из этой разницы, определя-
ется налоговая база для исчисле-
ния налога на доходы физических 
лиц. Освобождаются от налогоо-
бложения материальной выгоды 
только налогоплательщики, кото-
рые имеют право на имуществен-
ный налоговый вычет в связи с при-
обретением жилой недвижимости, 
т.е. те лица, которые еще не ис-
пользовали эту льготу ранее.
Ситуация 4. Квартиру с использо-
ванием ипотеки приобретает гра-
жданин РФ, который большую часть 
времени (более 183 дней в году) 
проживает за пределами РФ. С по-
зиций налогового законодатель-
ства такой гражданин не является 
налоговым резидентом, а следова-
тельно, не может воспользоваться 
имущественным налоговым выче-
том в связи с приобретением квар-
тиры и оплатой процентов по кре-
диту до тех пор, пока не приобретет 
вновь статус налогового резидента.
Самостоятельно учесть все нюансы 
неспециалисту достаточно сложно. 
Поэтому советуем воспользовать-
ся Программой «Персональный ау-
дит», которая дает возможность 
физическим лицам правильно 
сформировать сделки купли-прода-
жи недвижимости, в полном объеме 
получить налоговые льготы. На сай-
те www.personaudit.ru предоставля-
ется бесплатное консультирование 
по вопросам налогообложения фи-
зических лиц. Специалист програм-
мы по телефону 8 (495) 632-00-82 
подробно объяснит обо всех ва-
риантах услуг.

Федулова Ирина Генриевна, 

автор Программы 

«Персональный Аудит»
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БАНК ДЛЯ БОГАТЫХ:
что такое private banking 

по-русски

Private banking в России относительно молодой сегмент 
рынка, поэтому стать «важным» клиентом относительно 
просто – стоит только поднакопить пару миллионов 
рублей.

О российском private banking – ин-
дивидуальном премиальном об-
служивании владельцев крупного 
капитала и членов их семей – заго-
ворили сравнительно недавно.

«Такая услуга, как private banking, 
в России практически не пред-
ставлена, так как лишь небольшое 
количество банков готово пред-
ложить своим клиентам то, что 
понимают под этим термином за-
падные финансовые институты – 
управление состоянием клиента», 
– считает председатель правления 
«Меткомбанка» Павел Логинов.

Действительно, в России сегмент 
private banking находится в стадии 
становления, и это неудивитель-
но: отечественной премиум-инду-
стрии не исполнилось и 20 лет, в 
то время как история и стандар-
ты обслуживания private banking в 
зарубежных финансовых институ-
тах насчитывают сотни лет.

Всё не для всех
Private banking подразумевает 
полное сопровождение клиента 
по всем финансовым вопросам, 
в числе которых доступ к банков-
ским и инвестиционным продук-
там, консультирование по раз-
личным направлениям (например, 
налоговому планированию, юри-
спруденции, страхованию), разра-
ботка стратегии инвестирования 
средств, брокерское обслужива-
ние, доверительное управление и 
т.д. Как правило, клиенты private 
banking также могут воспользо-
ваться расширенными программа-
ми страхования с большим стра-
ховым покрытием, взять в аренду 
банковские сейфы со значитель-
ной скидкой, обменять валюту по 
выгодному курсу. Существует воз-
можность инвестирования средств 
в золото, серебро, платину по-
средством открытия и ведения 
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обезличенных металлических сче-
тов (ОМС).

Помимо масштабных продуктов и 
услуг есть немало приятных мело-
чей, в числе которых доступ в вип-
залы аэропортов по всему миру, 
возможность получения скидок от 
партнеров банка. Широко распро-
странен консьерж-сервис, стан-
дартно включающий в себя бро-
нирование мест в ресторанах и 
гостиницах, заказ авиабилетов и 
различную поддержку путешест-
вующих, эвакуацию автомобилей 
и даже помощь по дому – вызов 
плотника, электрика, сантехника и 
многие другие услуги.

Существуют также редкие или 
эксклюзивные предложения, ко-
торыми банки завлекают состо-
ятельных клиентов. Например, 
Номос-Банк предлагает услуги 
инкассации. Газпромбанк – бес-
платную возможность восполь-
зоваться счетчиком банкнот и 
детектором для определения 
их подлинности. В банке «От-
крытие» страхуют покупки от 
повреждения, кражи или уте-
ри – функция «защита покупок» 
автоматически «включается» на 
срок 90 дней с момента совер-

шения покупки на сумму более 
50 долларов. В ВТБ 24 клиен-
тами предоставляют обзоры по 
культурным и светским событи-
ям Москвы и Санкт-Петербурга, 
помогают с организацией биле-
тов на мероприятия. В Росбанке 
предлагают услуги по финансо-
вому сопровождению расчетов 
с домашним персоналом, в част-
ности – выпуск зарплатных карт 
для прислуги и карт с лимитом 
для оплаты расходов на веде-
ние домашнего хозяйства и со-
держание парка автомобилей. 
В Альфа-Банке клиенты private-
banking могут открыть карту на 
детей от семи лет.

Один в поле не воин
Разбираться во всех тонкостях 
обслуживания в одиночку не при-
дется – сегодня private banking не-
мыслим без персонального кон-
сультанта. «Прежде всего таким 
клиентам необходимо индивиду-
альное обслуживание. Это люди, 
которые ценят свое время и хо-
тят обслуживаться в банке с осо-
бым комфортом, – поясняет на-
чальник Управления по работе с 
состоятельными клиентами Аб-
солют Банка Любовь Давыдова. 

– Персональный финансовый ме-
неджер помогает решать как по-
вседневные вопросы, так и более 
сложные задачи, связанные с бан-
ковским обслуживанием».

Как правило, финансовые совет-
ники прикреплены к определенно-
му клиенту в течение всего вре-
мени его обслуживания в банке. 
В некоторых кредитных организа-
циях, например, в ВТБ 24, по про-
грамме private banking обслужива-
ется не только сам состоятельный 
клиент, но и члены его семьи. В ре-
зультате персональный менеджер 
становится «частным семейным 
банкиром» и готов максимально 
удовлетворить все запросы, а по-
тому доступен для клиента боль-
шинства банков в режиме 24/7.

Цена вопроса
Банки сами устанавливают для 
потенциальных клиентов требо-
вания, соответствие которым по-
зволит влиться в «высшую касту». 
Основное условие состоит в не-
обходимости передачи опреде-
ленного капитала под управление 
кредитной организации. Речь идет 
не только об открытии депозита, 
но и, например, о покупке акций 
банка, размещении средств в ин-
вестиционных продуктах управля-
ющих компаний-агентов и пр.

«У нас есть разные категории 
вип-клиентов, – рассказывает ру-
ководитель службы по работе с 
состоятельными клиентами Связь-
Банка Евгения Медведева. – Пер-
вая категория – это те, кто разме-
стил средства в депозиты на сумму 
более 10 млн рублей (для клиентов 
Москвы и Санкт-Петербурга), либо 
свыше 3 млн рублей в регионах. 
Вторая категория – клиенты, оста-
ток ссудной задолженности кото-
рых при положительной кредитной 
истории превышает 20 млн руб-
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лей. Также к випам относятся руко-
водители крупных корпоративных 
клиентов нашего банка».

По существующим правилам 
мирового private banking каж-
дый банк сам определяет сумму 
средств, которые человек дол-
жен передать в управление для 
того, чтобы претендовать на ста-
тус клиента высшего уровня. «Са-
мый низкий порог в Евросоюзе – в 
Румынии – 75 тыс. евро, в некото-
рых странах потребуется до 1 млн 

евро. У нас требования скромнее 
– 50 тыс. долларов, – рассказыва-
ет аналитик инвестхолдинга «Фи-
нам» Антон Сороко. – Это неуди-
вительно, так как данный сегмент 
в России пока слабо развит и бан-
ки в погоне за клиентами готовы 
идти на уступки».

В российских банках минималь-
ная сумма сильно варьируется, 
при этом объем средств для Мо-
сквы и регионов нередко устанав-
ливается на разных уровнях.

Получить персональное банков-
ское обслуживание в Абсолют 
Банке можно, передав в управле-
ние 1,5 млн рублей. В Московском 
кредитном банке – открыв вклад 
на сумму более 5 млн рублей. В 
Московский банк Сбербанка кли-
енты должны вложить 8 млн ру-
блей; жители остальных регионов 
присутствия банка – 4 млн ру-
блей. Столичные клиенты Пром-
связьбанка передают в управле-
ние 15 млн рублей, региональные 
– 10 млн рублей. Газпромбанк и 

Таблица. Базовые пакеты private banking

Название банка
Комиссия 

за обслуживание

Некоторые привилегии, 

входящие в пакет

Условия получения обслуживания 

по стандартам private banking 

(соответствие любому из перечисленных 

условий)

Сбербанк
(программа 
Сбербанк1)

Условия обсуждаются при индивидуальной встрече 

- минимальный объем средств, переданных в управ-
ление банку – более 8 млн руб. (Москва)/ 4 млн руб. 
(регионы)
- остаток ссудной задолженности при положитель-
ной кредитной истории – более 10 млн руб. (Москва) 
/ 5 млн руб. (регионы);
- владение акциями банка на сумму более 200 млн руб.;
- объем средств, размещенных в инвестпродуктах 
управляющих компаниях-агентах банка – более 
8 млн руб. (Москва)/4 млн руб. (регионы)

ВТБ 24
(пакет «Прайм»)

75 тыс. руб./год

- карта Visa Infinite;
- повышенная процентная ставка по вкладам (мин. 
сумма вклада 15 млн руб.; 8,3-9,3% годовых);
- пониженная ставка по кредитам (до 3 млн руб., 
срок 6-84 мес., ставка – минус 3 п.п. от рознич-
ных ставок банка);
- персональный менеджер

минимальный объем средств, переданных в управ-
ление банку, 15 млн руб. (или 500 тыс. долл.)

Газпромбанк
Комиссия отсутствует (при 
балансе текущего счета от 
15 млн руб.)

- карта Visa Infinite/World Signia MasterCard;
- повышенная ставка по вкладам (мин. сумма 
вклада 10 млн руб., 8,5% годовых);
- пониженная ставка по кредитам (до 10 млн руб., 
срок до 3-х лет, от 12,5% годовых);
- персональный менеджер

минимальный объем средств, переданных в управ-
ление банку – 15 млн руб. (Москва)

Промсвязьбанк
(пакет «Винтаж»)

- 35 тыс. руб. при балансе теку-
щего счета 20-70 млн рублей;
- 15 тыс. руб. при  балансе теку-
щего счета 70-250 млн руб.

- карта Visa Platimum;
- повышенная ставка по вкладам (мин.сумма 
вклада 1 млн руб., до 12,68% годовых);
- персональный менеджер

минимальный объем средств, переданных в управ-
ление банку, – 20 млн руб.(Москва)/10 млн руб. (ре-
гионы)

Альфа-Банк
(А-Клуб)

- 10 тыс. руб./месяц при балансе 
текущего счета менее 100 тыс. 
долл;
- 6,5 тыс. руб./месяц при балан-
се текущего счета 100-250 тыс. 
долл.;
- при балансе текущего счета 
свыше 250 тыс. долл. комиссия 
отсутствует 

- карта Visa Infinite/World Signia MasterCard;
- вклады по повышенной ставке (мин. сумма – 
10 млн руб., от 9% годовых);
- кредиты (до 6 млн руб., на срок до 5 лет, 16,99% 
годовых);
- накопительные счета с начислением процентов 
на остаток;
- персональный менеджер

минимальный объем средств, переданных в 
управление банку, – 250 тыс. долл (Москва)

Абсолют Банк
(пакет «Прайм»)

32 400 руб./год

- карта Visa Infinite;
- повышенная процентная ставка по вкладам 
(мин. сумма – 15 млн руб., до 10% годовых);
- персональный менеджер

минимальный объем средств, переданных в управ-
ление банку –1,5 млн руб.

Меткомбанк Комиссия отсутствует

- золотая, платиновая карта;
- повышенная ставка по депозитам (до 13,5% при 
мин. сумме вклада 1 млн рублей);
- персональный менеджер

- минимальный объем средств, переданных в управ-
ление банку – 2,5 млн руб. (Москва), 1 млн руб. (ре-
гионы)

Источник: Данные банков
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ВТБ 24 установили минимальный 
порог в 15 млн рублей, а Уралсиб 
– в 1 млн долларов.

Другая сторона вопроса – комис-
сия за годовое обслуживание. В 
некоторых банках, например, в 
ВТБ 24, она фиксирована и со-
ставляет 75 тыс. рублей в год. В 
ряде банков платежи взимают-
ся ежемесячно, в зависимости от 
остатка средств на текущем счете 
клиента. Например, в Промсвязь-
банке в базовом пакете при ба-
лансе счета в 20-70 млн рублей 
комиссия составляет 35 тыс. ру-
блей в месяц, а если текущий счет 
превысит 70 млн рублей – опу-
скается до 15 тыс. рублей в ме-
сяц. Члены привилегированного 
«А-клуба» Альфа-Банка платят 
10 тыс. рублей в месяц при остат-
ке на счете менее 100 тыс. долла-
ров и 6,5 тыс. рублей в месяц при 
размещенных 100-250 тыс. долла-
ров. Если баланс счета превыша-
ет 250 тыс. долларов, обслужива-
ние бесплатное. В Газпромбанке 
при балансе от 15 млн рублей ко-
миссия отсутствует. «Ренессанс 
Кредит» не взимает комиссию за 
обслуживание. «Все зависит от 
категории вип-клиента, – поясня-

ет Любовь Давыдова. – К приме-
ру, при наличии большой суммы 
депозита в банке, вип-обслужива-
ние предоставляется со скидкой 
или вообще бесплатно».

Флагманский продукт
Кредитование и размещение 
средств во вклады предоставляет-
ся вип-клиентам на более выгод-
ных условиях.

Как правило, депозитные ставки 
на 2-3 процентных пункта выше, 
но при этом сумма вклада не мо-
жет быть меньше нескольких мил-
лионов рублей. Ставки по креди-
там, напротив, ниже действующих 
в банке, а сам размер кредита – 
больше. По словам начальника 
управления организации работы 
с состоятельными клиентами «Ре-
нессанс Кредит» Елены Разгово-

ровой, «банкам важно иметь кон-
курентный флагманский продукт; 
это могут быть депозиты с высо-
кой доходностью и широким набо-
ром дополнительных опций».

Кроме того, продукты для клиен-
тов класса «премиум» отличают-
ся большим разнообразием. «Мы 
запускаем для данного сегмента 
клиентов три и более новых про-
дуктов в год», – информирует Лю-
бовь Давыдова. В числе послед-
них «новинок» – накопительная 
программа страхования жизни с 
возможностью инвестирования в 
нефтяной индекс Brent Oil.

Вариант «лайт»
Некоторые российские банки и 
их клиенты до сих пор включа-
ют в понятие «private banking» 
едва ли не любую услугу, кото-
рая предоставляется персональ-
ным менеджером. Однако тра-
диционный private banking и его 
«облегченный» вариант – вип-

обслуживание на практике силь-
но различаются.

Вип-обслуживание – это пре-
жде всего сервис и иногда спе-
циальные тарифы. По сравнению 
с private banking такой вид об-
служивания предполагает более 
скромный набор возможностей. 
Как правило, банки предлагают 
вип-клиентам стандартные, но 
слегка адаптированные под та-
кую аудиторию продукты из роз-
ничной линейки, а также услуги 
персонального менеджера. Чаще 
«банки оказывают лишь услуги 
VIP-обслуживания, адаптируя под 
состоятельных клиентов уже име-
ющийся набор продуктов и услуг», 
– подчеркивает Павел Логинов.

Предусмотрены и более демо-
кратичные условия вступления в 
такие программы. «В категорию 
private banking, как правило, вхо-
дят клиенты с капиталом 3-5 млн 
долларов, в то время как вип-кли-
ентами считаются вкладчики, от-
крывающие депозиты, начиная с 
отметки в 100 тыс. долларов, – по-
ясняет Елена Разговорова. – Ко-
нечно, порог входа и в ту, и в дру-
гую категорию устанавливается 
каждым банком индивидуально. 
Соответственно, в разных банках 
один и тот же клиент может отно-
ситься к разным категориям. Это 
будет зависеть от суммы разме-
щенных средств, а также набора 
продуктов, которые предлагает 
финансовая организация».

От формы – к содержанию
В России во всем, что касается бан-
ковских услуг, в том числе в сег-
менте private banking, форма иног-
да превалирует над содержанием.

У нас сложилось определенное 
представление о состоятельном 
человеке: считается, что клиен-
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та нужно поразить внешним анту-
ражем, рассказывает директор по 
работе с вип-клиентами ИК «Велес 
Капитал» Юрий Павлов. «Шикар-
ный офис, как правило, особняк в 
центре Москвы, вычурная мебель, 
картины в тяжелых рамах или, на-
оборот, – подчеркнутый хай-тек, 
улыбчивый персонал – все это счи-
тается неотъемлемой частью рос-
сийского private banking. Однако, к 
сожалению, за красивой оберткой 
нередко прячется несоответствую-
щее содержание», – констатирует 
эксперт. По его словам, у россий-
ских компаний не всегда получа-
ется предложить клиенту дейст-
вительно хороший сервис. «Часто 
мешает многоступенчатая система 
принятия решений, но чаще – рос-
сийский авось. Иногда, стараясь 
сделать отличный фронт-сервис, 
забывают о мидл- и бэк-офисе, ко-

торые оказываются совершенно 
оторваны от понимания нужд кли-
ентов. И все эти «мелочи» влияют 
на восприятие российской инду-
стрии private banking», – комменти-
рует ситуацию Юрий Павлов.

Другая не менее серьезная про-
блема – многолетнее стремление 
состоятельных людей инвестиро-
вать капиталы вне России. «По 
старинке множество состоятель-
ных людей продолжают держать 
свои средства в зарубежных бан-
ках, хотя часто в финансовом пла-
не они нисколько не выигрыва-
ют», – говорит Антон Сороко. 

Эксперты сходятся во мнении, что 
в ближайшее время число состо-
ятельных людей в нашей стране 
будет увеличиваться, а значит, 
спрос на банковские услуги про-

должит расти. Кроме того, ситу-
ация с Кипром, наступление на 
банковскую тайну Швейцарии, 
совместные усилия правительств 
разных стран по контролю за до-
ходами своих граждан, усиление 
контроля за валютными операци-
ями увеличивают риски хранения 
капиталов за рубежом.

«Смогут ли российские банки вос-
пользоваться этой ситуацией для 
того, чтобы увеличить собственную 
клиентскую базу, – в этом основной 
вопрос, от которого зависят пер-
спективы private banking в России, 
– размышляет Юрий Павлов. – Как 
бы ни была банальна мысль, но рос-
сийским банкам нужно совершен-
ствовать сервис в его прикладном, 
утилитарном понимании».

Наталья Дубинина
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Сергей, много потенциальных 

заемщиков сталкиваются с от-

сутствием средств для первона-

чального взноса. Как его нако-

пить в условиях инфляции? 

Первоначальный взнос – это, 
действительно, большая пробле-

ма. Часто люди имеют возмож-
ность обслуживать в дальней-
шем ипотечный кредит, но у них 
нет первоначального взноса. На-
копить его можно, откладывая 
часть зарплаты, делая сбере-
жения. При текущем уровне ин-
фляции и имеющихся ставках по 

вкладам, депозиты являются ин-
струментом для сохранения, а не 
преумножения средств. Сейчас в 
среднем ставка по вкладам со-
ставляет 10-11%.

Что касается других видов инве-
стиций – например, операции с 

СЕРГЕЙ 
ДЖАМАЛУТИНОВ:

«Ипотека – это не спонтанный кредит»

Как накопить средства на первоначальный взнос? Почему выгодно покупать 
новостройку? Когда лучше погашать кредит досрочно?
На эти вопросы в интервью журналу «Ипотека и кредит» ответил руководитель 
Центра ипотечного кредитования «Абсолют Банка» Сергей Джамалутинов.
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ценными бумагами, инвестиции 
на фондовом рынке – то они до-
вольно рискованны. Конечно, в 
случае удачной экономической 
ситуации можно достаточно бы-
стро преумножить вложения. Но 
все равно такой стабильной до-
ходности, как по вкладам, здесь 
нет. Данный инструмент подходит 
людям, хорошо разбирающимся в 
финансовых вопросах.

Средства на вклад можно поло-
жить как на несколько лет, так и 
на пару месяцев (если первона-
чальный взнос уже накоплен, кре-
дит одобрен, но вы понимаете, что 
поиск квартиры займет какое-то 
время). Если вы откроете депозит 
на 2 млн рублей, то начисленные 
проценты можно будет потратить 
на сопутствующие расходы при 
ипотеке, ремонт, оплату комиссий 
риэлторам.

Сколько времени имеет смысл 

накапливать на первоначаль-

ный взнос с учетом инфляции? 

Какую сумму необходимо от-

кладывать на эти цели?

Однокомнатная квартира в Мо-
скве стоит примерно 5,5-6 млн ру-
блей. Значит, 1-1,5 млн собствен-
ных средств у заемщика должно 
быть. Чтобы их накопить, нужно 
откладывать примерно 30-40 тыс. 
в месяц. Для этого средняя зар-
плата должна быть не менее 80-
90 тыс. рублей. В таком случае на-
копить на первоначальный взнос 
можно примерно за два года.

Приобрести квартиру в дальнем 
Подмосковье можно за 3-3,5 млн 
рублей. Сумма первоначального 
взноса составит 700 тыс. рублей. 
Эти деньги можно накопить за год.

Насколько ставка по кредиту 

зависит от размера первона-

чального взноса?

Чем выше первоначальный взнос 
– тем ниже ставка по ипотеке. Это 
вполне объяснимо.

Во-первых, первоначальный взнос 
является неким косвенным под-
тверждением дохода заемщика, 
показывает, что у человека есть 
возможность накопить эти день-
ги. Во-вторых, высокий первона-
чальный взнос уменьшает соотно-
шение кредит/залог, делая кредит 
более обеспеченным. Это значит, 
что при реализации квартиры в 
случае дефолта заемщика долг 
перед банком в любом случае бу-
дет погашен.

Какая сейчас самая низкая 

ставка по ипотеке?

В нашем банке это 10%. Она дей-
ствует для кредитов с первона-
чальным взносом от 40% и сроке 
кредитования пять лет.

Также ставки могут снижаться для 
наших лояльных клиентов.

Лояльные клиенты – это кто?

Это люди, которые уже являют-
ся клиентами банка – например, 
имеют в нем зарплатный проект. 
Также к лояльным клиентам отно-
сятся те, у кого есть выплаченная 
ипотека или автокредиты. Такие 
заемщики считаются проверен-
ными, и при обращении в банк 
за ипотекой им предоставляется 
скидка.

«Абсолют Банк» предлагает 

коммерческую ипотеку. В чем 

специфика этого продукта?

Этот продукт ориентирован на сег-
мент малого и среднего бизнеса. 
Коммерческая ипотека выдается 
предпринимателям, юридическим 
лицам для покупки нежилой не-
движимости – офисов, складов. 

Данный вид ипотеки достаточно 
востребован: ведь коммерческую 
недвижимость тоже лучше иметь 
в собственности, чтобы не зави-
сеть от арендодателя.

Также в линейке ипотечных 

продуктов отдельно выделена 

программа кредитования на по-

купку жилья бизнес-класса. По-

чему?

Программа «Престиж» предназ-
начена для покупки дорогого жи-
лья. Сумма кредита здесь начина-
ется от 15 млн рублей. В рамках 
стандартной программы мы тоже 
предоставляем крупные креди-
ты – в размере до 30 млн рублей. 
Программа «Престиж» была вы-
делена для того, чтобы стимули-
ровать людей на покупку более 
дорогого жилья. Условиями вы-
дачи ипотеки здесь является до-
вольно большой первоначальный 
взнос – от 40% и высокий доход 
заемщика.

Недвижимость бизнес-класса – 
это зачастую специфические не-
типовые объекты, но за счет уве-
личения первоначального взноса 
мы готовы кредитовать в рамках 
программы «Престиж» по более 
низким ставкам.

Пока это пробный продукт, по-
скольку ипотека на элитную не-
движимость не является для нас 
доминирующим направлением. В 
настоящее время банк в большей 
степени ориентируется на сред-
ний класс. В основном наши за-
емщики берут кредиты на сумму 
3-4 млн рублей.

Насколько востребована ипоте-

ка на новостройки?

Очень востребована. В некото-
рых банках первичный рынок 
занимает половину портфеля от 
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общего объема выдач. У нас он 
меньше, потому что мы доста-
точно консервативно подходим 
к аккредитации строящихся объ-
ектов.

Ипотека на первичку востребова-
на за счет того, что новостройки 
стоят на 1-1,5 млн рублей дешев-
ле, чем недвижимость вторично-
го рынка. К тому же они инвести-
ционно привлекательны: то, что 
на начальном этапе строительст-
ва можно купить за 3 млн рублей, 
через два года будет стоить уже 
5-6 млн.

К тому же сейчас строительный ры-
нок стал более цивилизованным. 
Все застройщики стараются рабо-
тать по 214 ФЗ. «Серые» схемы, ко-
торые активно применялись до кри-
зиса, постепенно уходят в прошлое.

В «Абсолют Банке» выдают-

ся кредиты на покупку квартир 

только в аккредитованных но-

востройках?

Да. Принимая решение об аккре-
дитации, мы анализируем финан-
совую устойчивость застройщика, 
смотрим на его репутацию. Здесь 
мы заботимся, в том числе, и о 
безопасности наших заемщиков. 
Процедуры аккредитации помогли 
избежать в кризис массовых про-
блем с первичным рынком, когда 
многие компании просто замора-
живали строительство своих объ-
ектов и заемщики оставались без 
жилья.

Что делать, если заемщику пон-

равилась какая-то новостройка, 

но выяснилось, что объект не 

аккредитован в банке?

Мы можем рассмотреть вопрос 
аккредитации этого объекта. Но 
нужно помнить, что это процедура 
не двух дней.

А если не аккредитуете объект? 

Есть какие-то другие схемы фи-

нансирования клиента? Напри-

мер, ломбардное кредитование 

– под залог уже имеющегося в 

собственности жилья.

Да, можно рассмотреть такой 
вариант. У нас есть программа 
«Перспектива», в рамках которой 
выдается кредит под залог име-
ющейся недвижимости на любые 
цели. Здесь можно получить в 
долг до 15 млн рублей.

Процедура очень простая. Если у 
заемщика есть недвижимость, ко-
торая отвечает требованиям бан-
ка (она должна находиться в не-
аварийном доме, принадлежать 
клиенту на праве собственности и 
т.д.), то банк оценивает этот объ-
ект и принимает решение о сум-
ме кредита. Обычно его размер 
составляет 60-70% от стоимости 
квартиры. Средняя сумма креди-
та, которую запрашивают по этой 
программе, не превышает 2 млн 
рублей. В основном такие займы 
берут на ремонт, обучение, лече-
ние и т.п.

За счет того, что здесь имеется 
залог, ставки по ломбардным кре-
дитам ниже, чем по потребам, – 
вполне реально получить кредит 
на срок до семи лет под 14%.

Какой средний срок ипотечного 

кредитования?

Обычно кредит берут на 15-20 лет, 
а выплачивают досрочно – в тече-
ние 5-7 лет.

При аннуитетной схеме погаше-
ния в первые пять лет идет мак-
симальная переплата по кредиту. 
Если в этот срок кредит не гасит-
ся, то потом его уже не так выгод-
но возвращать досрочно – ведь 
вторую половину срока кредито-

вания выплачивается преимуще-
ственно тело кредита.

Сколько раз клиенту нужно 

прийти в банк до заключения 

договора кредитования?

Сначала нужно прийти на кон-
сультацию, а затем для того, 
чтобы подать документы. Все 
остальные вопросы можно ре-
шить по телефону или электрон-
ной почте. Третий раз заемщик 
может приехать уже на саму 
сделку.

Сколько кредитов и на какую 

сумму выдает «Абсолют Банк» 

в месяц? В год?

В среднем с августа прошлого 
года мы выдаем по 500 ипотечных 
кредитов в месяц на общую сумму 
около 1 млрд рублей.

Отличаются ли в банках требо-

вания к залогу? Я знаю, некото-

рые банки не кредитуют кварти-

ры с перепланировками.

У нас достаточно лояльный под-
ход к этому вопросу. Есть список 
перепланировок, которые мы не 
принимаем, но, как правило, к 
ним относятся только такие, ко-
торые в принципе не могут быть 
узаконены. В частности, это снос 
несущих конструкций, объеди-
нение лоджии с жилым помеще-
нием, присоединение к квартире 
общей домовой площади и т.д. 
Такие перепланировки, как объе-
динение санузла, перенос плиты, 
являются обычным ремонтом. Их 
легко можно согласовать и полу-
чить кредит в банке.

Как часто службы банка выез-

жают на осмотр квартир?

В данном случае мы доверяем 
оценщикам. Процедура аккреди-
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тации оценочных компаний у нас 
достаточно серьезная, их отчеты 
всегда выборочно проверяются. 
На квартиру специалисты банка 
выезжают только для проверки 
залога в случае вероятности де-
фолта заемщика.

Насколько легко будет продать 

недвижимость из-под залога, 

если заемщик уйдет в дефолт?

Не так сложно. Но продажа из-под 
залога – это уже последний этап. 
Сначала мы в любом случае ста-
раемся договориться с заемщи-
ком, предлагаем ему программы 
реструктуризации, которых до-
вольно много.

Какие именно?

Это либо предоставление льгот-
ного периода – отсрочки по пла-
тежам на полгода-год; либо уве-
личение срока кредитования 
с уменьшением ежемесячного 
платежа. Также во время кри-
зиса мы выдавали стабилизаци-
онные кредиты тем заемщикам, 
которые уже ушли в просрочку. 
Однако все эти программы дей-
ствуют только для тех клиентов, 
которые могут предоставить обо-
снованное подтверждение того, 
что в ближайшее время их фи-
нансовое положение придет в 
норму.

Если становится очевидным, что 
человек в дальнейшем не сможет 
обслуживать кредит, то начинает-
ся процедура реализации недви-
жимости. Заемщик может сделать 
это добровольно. В таком случае 
он пишет в банк заявление на ре-
ализацию, находит покупателя, 
банк оказывает ему всяческую 
поддержку, размещает инфор-
мацию о продаже заложенно-
го объекта на своем сайте. Сама 
процедура несильно отличается 

от обычной сделки купли-прода-
жи недвижимости, просто здесь 
больше контроля со стороны бан-
ка, которому нужно, чтобы денег, 
полученных от продажи квартиры, 
хватило на погашение кредита.

В чем уникальность ипотеки от 

«Абсолют Банка»?

У нас широкая линейка продуктов, 
а также очень доступные став-
ки по ипотеке – от 10% годовых. 
Отсутствуют отличия по ставке 
для заемщиков, подтверждающих 
свой доход по форме 2 НДФЛ и по 
форме банка. Наши менеджеры 
готовы помочь клиенту на каждом 
этапе сделки – проконсультиро-
вать его по объекту недвижимо-
сти, пояснить какие-то юридиче-
ские моменты.

Ваши пожелания, советы потен-

циальным заемщикам?

До обращения в банк необходимо 
здраво оценить свои возможно-
сти. Ипотека – это не спонтанный 
кредит.

Принимая решение об ипотеке, 
нужно реально понимать, что 
ты в состоянии себе позволить, 
где ты хочешь жить, сколько мо-
жешь платить по кредиту. Также 
нужно подумать о своих перспек-
тивах на ближайшие 5-10 лет. 
Бывает, что молодая семья, хо-
рошие специалисты с большими 
зарплатами хотят купить доро-
гое жилье. Но при этом люди не 
всегда просчитывают какие-то 
изменения своих жизненных об-
стоятельств, то, что у них могут 
появиться дети, тогда женщина 
уйдет в декрет, расходы – увели-
чатся, а доходы – сократятся. К 
ипотеке нужно подходить очень 
серьезно.

Нельзя сказать, что ипотека – до-
рогой кредит. К тому же ипотеч-
ные программы сейчас, навер-
ное, самые прозрачные. Там нет 
никаких скрытых комиссий, ника-
ких пунктов, написанных мелким 
шрифтом.

Беседовали Даниил Слуцкий, 

Софья Ручко
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Генеральный 

директор 

компании 

«МИЭЛЬ-

Новостройки» 

Софья 

Лебедева

Какие наиболее дешевые пред-

ложения можно найти на рынке 

первичного жилья в Московской 

области? Имеет ли смысл поку-

пать новостройки с инвестицион-

ными целями?

В бюджете до 2 млн руб. с усло-
вием приличного расположения 
и адекватной транспортной до-
ступности (наличие ж/д) имеется 
не так много предложений, боль-
шинство вариантов с указанной 
стоимостью реализуются без чи-
стовой отделки (Табл. 1.).

При увеличении бюджета до 
3 млн руб. выбор значительно 
расширится. Можно будет рас-
сматривать новостройки в Вид-
ном, Железнодорожном, Хим-
ках, Красногорске, Мытищах, 
Одинцово и некоторые проекты 
в Новой Москве (Табл. 2.).

Если говорить о критериях вы-
бора новостройки с целью вло-
жения средств, стоит ориенти-
роваться на начальную стадию 
строительства, дом должен быть 
удачно расположен с точки 
зрения транспортной доступно-
сти, в районе должна иметься вся 
необходимая инфраструктура. 
Лучше выбрать однокомнатную 
квартиру небольшой площади 
(до 40 м2) – сегодня такая недви-
жимость самая востребованная. 
Если покупатель планирует сда-
вать недвижимость, то стоит рас-
смотреть вариант с отделкой.

Таблица 2
Название Город Отделка Мин. площадь, кв. м Мин. стоимость, руб.

ЖК Алексеевская роща Балашиха нет 38,1 2 285 400

мкр. Богородский Щелково нет 38,3 2 335 690

мкр. Центр-2 Железнодорожный под чистовую 40,8 2 365 820

ЖК Лесной уголок Химки нет 27,6 2 385 504

ЖК Эко Видное Видное нет 35,4 2 513 400

ЖК Город набережных Химки нет 31,8 2 604 420

ЖК Академик-2 Мытищи нет 27,8 2 841 000

Эдальго Garden Park Коммунарка нет 26,4 2 851 200

Таблица 1
Название Город Отделка Мин. площадь, кв. м Мин. стоимость, руб.

ЖК Домодедово-парк Домодедово нет 41,3 2 065 000

Мкр. Южное Домодедово Домодедово нет 23,8 1 023 400

ЖК Vesna Апрелевка нет 20,5 1 742 500

ЖК Марьино Град Марьино нет 27,7 1 855 900

ЖК Солнечная долина Щелково чистовая 35,5 1 990 800

ЖК Вега Щелково нет 40,2 1 927 200

ЖК Лукино-Варино Анискино нет 36,9 1 584 980

ЖК Восточная Европа Большие Жеребцы нет 30,3 1 605 900

Инвестиционный потенциал не-
движимости высок, однако по-
купателю стоит помнить: инве-
стиции в новостройку – вопрос 
соотношения рисков. Чем ниже 
стадия строительной готовно-
сти – тем больше рискует инве-
стор, но и возможный рост стои-
мости квадратного метра в этом 
случае значительно выше. Ведь 
прибыль владелец квартиры по-
лучает в первую очередь за счет 
роста рынка и повышения стадии 
строительной готовности.
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От Буды до Пешта
История Венгрии началась две 
тысячи лет назад, когда ее тер-
ритория вошла в состав римской 
провинции Паннонии. Предки сов-
ременных венгров – кочевники 

ВЕНГРИЯ:
территория инвестиций

Недвижимость в Венгрии сегодня привлекает внимание не только инвесторов, но и тех, 
кто ищет возможности комфортной жизни по умеренной цене.

мадьяры – стали хозяевами стра-
ны лишь в конце IX века. В 1 000 
году венгры приняли католичест-
во, и Папа Римский благословил 
создание венгерского королевст-
ва. С XVI века власть перешла к 

династии Габсбургов. В XIX веке 
было образовано единое государ-
ство Австро-Венгрия, просуще-
ствовавшее до 1918 года. После 
Второй мировой войны в Венгрии 
был установлен советский режим, 
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и только в 1989 году страна при-
шла к демократическому правле-
нию. В 2004 году Венгрия вступи-
ла в Евросоюз.

Особенно ярко историческое на-
следие страны проявляется в Бу-
дапеште – одном из красивейших 
городов Европы. Расположенный 
на месте древнеримского Аквин-
кума, он соединил два берега Ду-
ная: Буду с ее старой крепостью 
на зеленых холмах и элегантный 
современный Пешт. Несмотря на 
столичный статус, Будапешт спо-
коен и умиротворен: аллеи остро-
ва Маргит, многочисленные тер-
мальные купальни и живописные 
парки располагают к неторопли-
вому отдыху. 

Еще одна достопримечательность 
Венгрии – озеро Балатон. Самое 
большое пресноводное озеро Ев-
ропы давно известно как пре-
стижный курорт. На «венгерском 
море» можно не только провести 
пляжные каникулы, но и занять-
ся водными видами спорта, на-
пример, яхтингом или серфингом. 
В нескольких километрах от Ба-
латона находится озеро Хевиз – 
крупнейший в Европе термальный 
водоем. В его целебных водах с 

уникальным химическим соста-
вом лечатся многие заболевания, 
в том числе сложные нарушения 
опорно-двигательной, нервной и 
кровеносной системы.

Раньше Венгрия привлекала пре-
имущественно западно-европей-
ских покупателей. Несколько лет 
назад на нее обратили внимание 
и россияне. Ка считает директор 
по международным продажам и 
маркетингу компании «Кордиа» 
Дмитрий Гуляев, основным пре-
имуществом Венгрии для наших 
соотечественников является «ев-
ропейский порядок за небольшие 
деньги». Это действительно недо-
рогая страна, с хорошей экологи-
ей, приятным мягким климатом, 
богатой историей и либеральным 
отношением к иностранцам. Дан-
ные факторы позволяют Венгрии 
занимать достаточно высокие 
позиции в международных рей-
тингах стран по качеству жизни 
(обычно 18-25-е место, тогда как 
Россия, как правило, не поднима-
ется выше 80-й строчки). «Разви-
вающаяся экономика предостав-
ляет свой шанс предприимчивым 
людям, и свой бизнес в Венгрии 
начинает все больше россиян», – 
добавляет эксперт.

Дмитрий Гуляев условно разделя-
ет российских покупателей недви-
жимости в Венгрии на три груп-
пы: те, кто покупает объекты для 
отдыха; инвесторы, получающие 
прибыль от сдачи квартир и до-
мов аренду; люди, которые обза-
водятся жильем, чтобы регулярно 
посещать эту страну или постоян-
но здесь жить.

Интерес российских покупателей 
сосредоточен на трех регионах: 
Будапешт, прибрежная зона озе-
ра Балатон и окрестности озера 
Хевиз. Также спросом пользуют-
ся объекты в городе Шопрон, рас-
положенном недалеко от границы 
с Австрией, и популярных горно-
лыжных курортов в Альпах. В дру-
гих областях Венгрии наши сооте-
чественники приобретают жилье 
крайне редко – на долю рядовых 
провинций приходится не более 
1% сделок.

Отдых по-европейски
Приобретение квартиры или дома 
в Венгрии для собственного от-
дыха на первый взгляд кажется 
не вполне логичным: ведь один 
из обязательных атрибутов лет-
них отпусков для большинства 
россиян – это море и пляж. На са-
мом же деле отдых на Балатоне 
по качеству не уступает популяр-
ным средиземноморским курор-
там, а если все-таки очень хочет-
ся моря, то из Будапешта за пять 
часов можно доехать до адриати-
ческого побережья Хорватии или 
Словении. Кроме того, Венгрия 
чрезвычайно интересна своими 
экскурсионными маршрутами, да 
и до красот Вены и Братиславы 
– рукой подать. При этом цены на 
недвижимость и стоимость жизни 
в Венгрии гораздо ниже, чем в по-
пулярных курортных странах (на-
пример, Греции, Италии, Испании, 
Хорватии, Черногории).
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По данным главного редактора 
портала о зарубежной недвижи-
мости Prian Филиппа Березина, 
для отдыха россияне приобрета-
ют, как правило, недвижимость на 
берегах Балатона и Хевиза.

Доходная аренда
В инвестиционных целях чаще 
всего покупают недвижимость в 
Будапеште. Жилье в курортных 
городках близ Балатона также 
можно приобретать для последу-
ющей сдачи, однако туристиче-
ский сезон в них длится с мая по 
сентябрь, и найти арендаторов в 
другие месяцы будет непросто.

Для вложений в венгерскую недви-
жимость сейчас вполне благопри-
ятный момент: эксперты отмечают 
признаки восстановления рынка 
после кризиса. «В последние 6 лет 
недвижимость в Венгрии деше-
вела. Снижение было небольшим 
– за последний год около 2%, но 
стабильным», – отмечает Филипп 
Березин. Как поясняет Дмитрий Гу-
ляев, цены на недвижимость в кри-
зисный период не показали резко-
го спада, так как перед кризисом 
не успел надуться ценовой пузырь. 
В связи с этим венгерский жилищ-
ный рынок не так сильно пострадал 
от финансового кризиса, как рынки 
большинства европейских стран. В 
то же время спрос со стороны ино-
странных инвесторов сократился, и 
в настоящий момент жилье в стра-
не приобретают по большей части 
резиденты Венгрии. 

Особая ситуация сложилась на 
первичном рынке: здесь, по дан-
ным Дмитрия Гуляева, цены пра-
ктически не упали. Это связано с 
тем, что большинство девелопе-
ров заморозили или вообще за-
крыли стройки. В итоге предло-
жение на этом рынке сократилось 
быстрее, чем спрос.

С осени прошлого года падение 
цен на всех сегментах рынка оста-
новилось. «Ожидать в ближай-
шем будущем на венгерском рын-
ке жилья бума продаж или роста 
цен не приходится: цены стабили-
зируются, но не вырастут», – по-
лагает Филипп Березин. Другой 
прогноз дает Дмитрий Гуляев: ка-
чественная недвижимость и ново-
стройки в Венгрии уже постепенно 
дорожают, и эта тенденция сохра-
нится в течение всего 2013 года. 
В любом случае очевидно, что 
ждать дальнейшего снижения цен 
не стоит, и вкладываться в вен-
герскую недвижимость выгодно 
именно сейчас.

Схема покупки недвижимости с 
целью перепродажи вряд ли акту-
альна. Большинство инвесторов 
приобретают квартиры для полу-
чения дохода от их последующей 
сдачи в наем. «Хотя рынок аренды 
в Венгрии развит не так, как в Гер-
мании, найти арендатора на хоро-
ший объект нетрудно», – уверен 
Филипп Березин. По его мнению, 
наиболее перспективен для таких 
инвестиций Будапешт. Впрочем, 
доходность вложений в арендную 
недвижимость не слишком вели-
ка: примерно 5-6% годовых. Так-

же нужно помнить, что прибыль 
от аренды облагается налогом (он 
рассчитывается по прогрессивной 
шкале от 18 до 40%).

Заветный ВНЖ
Третья категория покупателей 
венгерской недвижимости – те, 
кто часто приезжает в страну и 
рассматривает возможность пе-
реезда сюда на постоянное ме-
сто жительства. Для этих людей 
также наиболее интересны сто-
личные объекты. Главное, что 
нужно помнить в этом случае: по-
купка недвижимости не дает пра-
ва на постоянное проживание в 
стране.

Россиянам, владеющим жильем 
в Венгрии, довольно просто полу-
чить визу, но находиться в стра-
не они могут не более 90 дней в 
течение полугода. Впрочем, на-
личие собственного жилья может 
способствовать благоприятному 
решению по выдаче вида на жи-
тельство. Однако более важное 
условие – это регистрация в Вен-
грии собственного юридического 
лица и работа в созданной компа-
нии на директорской позиции. Ре-
гистрация фирмы обходится, как 
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правило, в 1 500-3 000 (440 000 
– 880 000 форинтов), после чего 
придется оплачивать ежемесяч-
ные расходы на бухгалтерское 
обслуживание компании, а также 
производить отчисления в пен-
сионный и социальный страхо-
вые фонды. Это немалые траты, 
но только таким образом можно 
относительно просто и быстро (в 
срок от трех месяцев) получить 
венгерский ВНЖ и затем поль-
зоваться всеми преимуществами 
страны-члена ЕС.

Каждому - 
по возможностям

Из венгерских городов наиболее 
высокие цены на недвижимость 
в Будапеште. Однако здесь у по-
купателя имеется выбор. «В горо-
де есть как элитные районы, так 
и скучнейшие спальные окраины 
с вызывающей зевоту панельной 
архитектурой. Соответственно, и 
цены скачут от 1 000 евро (293 000 
форинтов) за кв.м на задворках 
до 3 000 евро (880 000 форинтов) 
в центральных районах», – сооб-

щает Дмитрий Гуляев. При же-
лании можно найти объекты и по 
цене 650 евро (190 000 форинтов) 
за кв.м, правда, расположение и 
состояние квартиры будут далеки 
от идеальных.

В Будапеште развито как много-
этажное, так и малоэтажное стро-
ительство. В черте города можно 
приобрести не только квартиру в 
многоэтажке, но и таунхаус или 
апартаменты в малоэтажном кот-
тедже. Стоимость во многом за-
висит от расположения объекта и 
видовых характеристик (лучшие 
виды – на Дунай и набережные). 
Традиционно жилье в Буде стоит 
дороже, чем в Пеште.

Предложений на вторичном рынке 
в столице гораздо больше, чем но-
востроек, однако именно первич-
ка привлекает российских покупа-
телей. Дмитрий Гуляев объясняет 
это тем, что основным критерием 
выбора жилья является его лик-
видность, поэтому покупают в пер-
вую очередь то, что затем можно 
будет выгодно продать. Новостро-
ек в престижных местах немного, 

но все же даже в историческом 
центре сейчас строится несколь-
ко современных жилых комплек-
сов. Новую качественную студию 
в центре города можно приобре-
сти за 50 тыс. евро, двухкомнат-
ную квартиру того же класса – за 
70 тыс. евро  и выше.

Стоимость жилья на берегах Ба-
латона не сильно отличается от 
столичной. В окрестных турист-
ских городах-поселках (Балатон-
фюред, Кестхей, Шиофок) можно 
приобрести небольшие коттеджи 
и дома на расстоянии до 10 км от 
озера по ценам в 2-3 раза ниже, 
чем в прибрежных районах.

«Стоимость реальных предло-
жений начинается примерно от 
40 тыс. евро, – сообщает Дмитрий 
Гуляев. – Варианты дешевле – 
единичны или просто плохи». Не-
большие квартиры и студии мож-
но найти и по более низкой цене 
– от 20 тыс. евро.

Жилье в районе термального озе-
ра Хевиз еще несколько лет назад 
можно было купить по вполне до-
ступным ценам. Сейчас стоимость 
квадратного метра здесь сравня-
лась с «балатоновскими» показа-
телями. Как объясняет Дмитрий Гу-
ляев, это произошло из-за наплыва 
российских покупателей, который 
наблюдается последние три года.

Алгоритм покупки
Как правило, у нерезидентов не 
возникает особых проблем при 
оформлении сделки. Процесс по-
купки жилья проходит по стан-
дартной схеме и состоит из следу-
ющих этапов.

1. Выбор объекта недвижимости 
(удаленно – по описаниям агентст-
ва недвижимости или в ходе лич-
ного визита в Венгрию).
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2. Проверка выбранного объекта 
на юридическую чистоту и оценка 
соответствия цены рыночным по-
казателям.

3. Определение графика заключе-
ния сделки и оформления жилья в 
собственность.

4. Подписание договора купли-
продажи недвижимости (на этом 
этапе, как правило, покупатель 
передает продавцу задаток, ко-
торый гарантирует последующее 
исполнение обязательств обеими 
сторонами).

5. Регистрация договора в када-
стровой службе.

6. Получение разрешения муници-
палитета на регистрацию недви-
жимости на покупателя как на фи-
зическое лицо (это формальная 
процедура, занимающая от 4 до 
8 недель, в ходе которой к поку-
пателю не предъявляется никаких 
специальных требований, однако 
в исключительных случаях власти 
могут отказать в регистрации вы-
бранного объекта).

7. Перечисление покупателем 
оставшейся суммы по договору 
купли-продажи на счет продавца 
(по договоренности оплата может 
быть произведена наличными по 
месту оформления сделки).

8. Регистрация права собственно-
сти в государственном кадастре 
недвижимости Венгрии (этот про-
цесс занимает около 30-60 дней 
при условии, что подаваемые до-
кументы правильно оформлены).

Дополнительные расходы
Как только последний этап 
пройден, покупатель становится 
полноправным собственником 
жилья.

По сравнению со многими дру-
гими европейскими странами та-
рифы на коммунальные услуги в 
Венгрии весьма умеренные. За 
двухкомнатную квартиру в сто-
лице при постоянном прожива-
нии летом ежемесячно нужно 
платить 50-80 евро, зимой – 80-
110 евро. Эта сумма включает 
оплату воды, газа, электричест-
ва, отопления, а также взносы 
на обслуживание и ремонт мест 
общего пользования. Если квар-
тира пустует, расходы снижают-
ся до 1 евро за кв.м. Тем, кто со-
бирается сдавать приобретенное 
жилье, не стоит беспокоиться о 
коммунальных счетах – в Венг-
рии их традиционно оплачивает 
арендатор.

При совершении сделки купли-
продажи покупателю придется 
оплатить услуги риэлтора (не-
редко эта сумма включается в 
стоимость жилья), пошлину за 
получение разрешения на ре-
гистрацию объекта недвижимо-
сти и за саму регистрацию в го-
сударственном кадастре (около 
190 евро). Кроме того, с суммы 
по договору нужно уплатить ра-
зовый налог в размере 4%. В 
дальнейшем налоги с собствен-
ника не взимаются (исключе-
ние составляют некоторые ту-
ристические районы, но и в них 
ежегодный налог с владельцев 
недвижимости обычно не превы-
шает 100-150 евро). 

Жилье в кредит
Еще несколько лет назад ино-
странцы, приобретающие жилье в 
Венгрии, могли рассчитывать на 
ипотечный кредит под залог приоб-
ретаемой недвижимости, причем 
ставки по таким кредитам находи-
лись на уровне 3-5%. В последнее 
время ситуация изменилась, и се-
годня получить в венгерских бан-

ках ипотечный кредит иностранцу 
практически невозможно.

Так что желающим купить не-
движимость в Венгрии придет-
ся либо рассчитывать только на 
собственные средства, либо по-
лучать ипотеку по программе «на 
любые цели» или «на приобрете-
ние жилья за рубежом» в россий-
ском банке под залог имеющей-
ся в нашей стране недвижимости. 
Ставки по таким кредитам как 
минимум на 1,5-2% выше, чем по 
стандартным ипотечным предло-
жениям, и находятся в диапазоне 
13,5-15%.

Приобрести жилье в Венгрии в 
ипотеку по такой схеме вполне ре-
ально, однако не стоит рассчиты-
вать, что доход от аренды куплен-
ного жилья и ежегодный рост его 
стоимости быстро компенсируют 
расходы по кредиту.

Татьяна Баирампас



ИПОТЕКА      КРЕДИТ                  ИПОТЕКА      КРЕДИТ                  ВОПРОС–ОТВЕТ

34 ИЮЛЬ–АВГУСТ 2013343434 ИЮЛЬ–АВГУСТ 2013

На вопросы читателей отвечает 

юрист ОООП «ФинПотребСоюз» 

Игорь Кузнецов

Насколько опасно покупать недви-

жимость через вексельные схемы?

Почти каждый человек мечтает о соб-
ственной квартире или улучшении жи-
лищных условий. Один из способов 
приобретения недвижимости – учас-
тие в долевом строительстве. В дан-
ном случае взаимоотношения между 

дольщиком и застройщиком регулируются Федеральным 
Законом от 22 декабря 2004 г. «Об участии в долевом стро-
ительстве домов и иных объектов недвижимости и о вне-
сении изменений в некоторые законодательные акты Рос-
сийской Федерации». Этот закон ужесточил требования, а 
также надзор за застройщиками. В нем четко прописаны 
полномочия, обязательства и ответственность застройщи-
ка по отношению к дольщику, введена система штрафных 
санкций за несвоевременно сданный объект. К тому же пре-
жде чем привлекать денежные средства физических лиц, 
застройщик должен подготовить ряд документаций, полу-
чить соответствующие разрешения и т.д.
Для привлечения средств от физических лиц в обход за-
кона многие застройщики стали использовать различ-
ные схемы, которые нормативными актами не запреще-
ны, но слабо защищают граждан. Одна из таких схем 
– вексельная.

С человеком, приобретающим жилье по вексельной схе-
ме, вместо договора о долевом участии в строительстве 
заключается договор купли-продажи векселя. То есть на 
практике происходит обычное кредитование застройщи-
ка физическими лицами, причем на очень выгодных для 
строительной компании условиях.
В результате покупатель становится держателем ценной 
бумаги и несет все риски, связанные с ее приобретени-
ем. При предъявлении векселя к оплате, застройщик не 
гарантирует клиенту, что впоследствии с ним будет за-
ключен договор купли-продажи квартиры. Согласно дей-
ствующему законодательству, при предъявлении векселя 
заемщик обязуется возвратить займодателю только де-
нежные средства, сумма которых указанна в данной цен-
ной бумаге и уплатить проценты за пользование денеж-
ными средствами. Ни о какой квартире здесь речи нет. 
Все устные договоренности о продаже жилья юридиче-
ской силы не имеют.
Если застройщик будет задерживать сдачу объекта в экс-
плуатацию, то повлиять на него клиент никак не может. 
Ведь единственный договор, который связывает его с за-
стройщиком, – это договор купли-продажи ценной бума-
ги, с датой, когда ее можно будет предъявить к оплате.
Так что прежде чем покупать квартиру по «вексельной 
схеме» гражданин должен тщательно изучить застрой-
щика, взвесить все плюсы и минусы такого взаимодей-
ствия, помня при этом, что «вексельная схема» является 
одной из самых рискованных.
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STYLE

НЕСЛУЧИВШАЯСЯ ПРИБЫЛЬ

Желание запастись деньгами на «черный день» возникает 
у меня регулярно.  

– Зачем тебе сбережения? – удивленно восклицает Танька, 
самая беспечная моя подруга. – У тебя же есть муж, это он 
должен думать о таких вещах.
– Подстраховаться не помешает, – не отрывая взгляда от 
смартфона, изрекает Наташа. Она у нас самая деловая. Та-
кие слова, как «инвестиции», «рентабельность», «опционы», 
для нее – не пустой звук.
Наташа не была замужем, но тратила суммы куда большие, 
чем мы могли себе позволить с разрешения «щедрых» мужей. 
Она-то и просветила меня как-то за ужином. 
– Даже если ты ничего не понимаешь в том, как приумножить 
деньги, можно просто доверить это профессионалам, которые 
позаботятся о том, чтобы прибыльно вложить их, например, в 
ПИФы, – сказала она будничным тоном.
Я не была уверена в том, что поняла каждое ее слово. Но, как 
говорится, зерно было посеяно. Весь следующий день я про-
вела в раздумьях и поисках в интернете информации, которая 
могла бы мне помочь.
Оказалось, что компаний, которых заботит финансовое бла-
гополучие других людей, не так уж мало. Все они предлагают 
свою помощь в инвестировании денег в паи и акции и обещают 
доход на уровне 30%, 50%, а то и 100%! Самое соблазнитель-
ное, что можно самому ничего не делать, – приноси денежки и 
жди момента, когда можно будет «стричь купоны». Ну как тут 
устоять!
Я устремилась в первую же компанию, до которой смогла до-
звониться, предварительно сняв со всех своих карточек остат-
ки, которых было не так уж много (примерно 300 тыс. руб.). 
Будет сюрприз, решила я, и представила удивленное лицо 
своего благоверного, когда он узнает, что я могу не только 
тратить деньги, но и «зарабатывать». 
Но, как выяснилось, для этого нужно время: мне сказали, что 
лучше инвестировать на долгий срок. Говорили что-то про 
«плату на выходе» и «плату за управление», но эта информа-
ция была слишком сложной для восприятия.
Ждать несколько лет я, конечно, не захотела. Договор был 
подписан на год (и то долго, не успею до весенней распрода-
жи в Милане, сокрушалась я).
Прошел год, полный постоянных дум и борьбы с тем, чтобы нико-
му не рассказать о своем «выгодном предприятии». За это время 
мне приходили какие-то отчеты и выписки, но после напрасных 
усилий понять, что они означают, я сдалась и решила просто за-
быть об этом.
В тот день, когда я явилась в свою компанию, чтобы превратить 
инвестиции в деньги, первым «сюрпризом» стала информация 
о том, что мой «ПИФ показал отрицательную доходность». Дру-

гими словами, я не то что ни копейки не за-
работала, а даже потеряла часть вложен-
ных денег. Когда коллективу «талантливых 
аналитиков» наконец удалось меня немного 
успокоить, выяснилось, что они не премину-
ли взять еще комиссионные за управление 
моими финансами и за то, что я получила 
жалкие остатки своих денег назад (так на-
зываемая «плата за выход»). Вложила 300 
тысяч, получила 200 – чудесная математика, 
ничего не скажешь!
В тот же вечер я встретилась за бокалом 
вина с Наташей и поведала ей о своем горе. 
Она стала объяснять, что следовало вложить 
деньги хотя бы года на три: в этом случае 
не было бы никакой «платы за выход», да и 
вообще, чем больше срок инвестиции – тем 
меньше рисков.
Я была тронута ее участием, и финансовое 
фиаско было скоро позабыто. В конце кон-
цов, каждому свое. Наташа продолжит за-
рабатывать, а я – просиживать деньги бла-
говерного в кафе с лучшими подругами. Не 
испытывая при этом никаких угрызений со-
вести и надеясь на то, что «черный день» 
никогда не наступит.
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РЕКОРДЫ БЬЮТ 
РЕКОРДЫ:

Кто стал «№1» на рынке 
недвижимости?

Этим летом в знаменитом раз-
влекательном комплексе Golden 
Palace уже в четвертый раз прош-
ла церемония награждения пре-
стижной премии «Рекорды рынка 
недвижимости 2013». Это ежегод-
ная международная премия за до-
стижения на рынке российской и 
зарубежной недвижимости. 

В этом году было зарегистрирова-
но рекордное количество участни-
ков – 500 номинантов, эта цифра 
в два раза превышает количество 
заявок прошлого года.

«Такой высокий конкурс за зва-
ние «№1 на рынке недвижимо-
сти» прежде всего идет на пользу 
покупателю, – говорит генераль-

ный директор Московского Биз-
нес Клуба Анна Маркина. – Наша 
премия является актуальной кар-
тиной рынка недвижимости, отра-
жающей его тренды. В последние 
несколько лет бурный рост коли-
чества новых объектов в Подмо-
сковье привел к эффективной 
конкуренции на рынке недвижи-
мости, заставив застройщиков 
расширять собственные проек-
ты, вводить новые элементы ин-
фраструктуры, придумывать но-
вые жилищные форматы, делать 
акцент на архитектуре, колори-
стические решения, четко специ-
ализировать объекты, учитывая 
социальные потребности будущих 
жителей».

В этом году появились специальные  
клиентоориентированные номи-
нации: «Инфраструктура объек-

та №1», «Семейный проект №1», 

«Архитектурное решение №1», 
«Малоэтажный комплекс №1», 
«Loft-апартаменты №1» и «Жилой 

объект Санкт-Петербурга №1».

Победитель Grand Prix (народного голосования) мкр. «Царицыно» (ГК «Настюша»)

Loft-апартаменты №1 «Clerkenwell house loft-style apartments» («KR Properties»)

Элитный объект №1 ЖК «Литератор»  («Галс-Девелопмент»)

Микрорайон Москвы №1 ЖК «Западная Долина» («RDI»)

Микрорайон Подмосковья №1 ЖК «Vesna» («ОПИН»)

Новостройка Москвы №1 ЖК «Мосфильмовский» (Группа Компаний «МонАрх»)

Новостройка Подмосковья №1 ЖК «Парк Рублево» («ОПИН»)

Коттеджный поселок №1 КП «EastЛандия» (Девелоперская группа «Интегра»)

Объект коммерческой недвижимости №1 SkyLight («Галс-Девелопмент»)

Жилой объект Санкт-Петербурга №1 ЖК «Премьер Палас» («Л1»)

Зарубежный объект №1 Wadigi Island («Романенко и Партнеры»)

Малоэтажный комплекс №1 Мкр. «Бутовские аллеи» («Est-a-Tet»)

Инфраструктура объекта №1 ЖК «9-18. Мытищи» («Региондевелопмент»)

Архитектурное решение №1 «Public Arts Towers» (ПСФ «КРОСТ»)

Семейный проект №1 Микрогород «В Лесу» («Rose Group»)

Премьера года ЖК «Новокосино» (ГК «Эксперт»)

Выбор покупателя «Валь д`Эмероль» (ГК «Глубина»)

Рекорд самой низкой цены кв.м. КП «Новорижский Оазис» («GOOD WOOD development»)

Девелопер №1 ПСФ «КРОСТ»

Персона №1 Владимир Воронин, президент корпорации ФСК «Лидер»

Риэлтор №1 «НДВ-Недвижимость» 

Золотое бревно «Экспериментальный музыкальный проект»

Награждение Grand Prix - 

Микрорайон Царицыно, 

Александр Кузьмин (ГК «Настюша»)

Победители премии «Рекорды рынка недвижимости 2013»
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Банк, телефон, сайт Программа 
Валюта 
кредита

Сумма кредита Процентная ставка

Абсолют Банк
Тел. (495) 777-71-71
www.absolutbank.ru

Стандарт Рубли 300 тыс. – 30 млн руб. 10–13,75%

Абсолют Банк
Тел. (495) 777-71-71
www.absolutbank.ru

Первичный рынок Рубли 300 тыс. руб. – 
9 млн руб.

На этапе строительства: 12–13,5%
После оформления права собственности:

11–12,5%

Абсолют Банк
Тел. (495) 777-71-71
www.absolutbank.ru

Новые возможности Рубли 300 тыс. руб. – 
15 млн руб. 14,5%

Абсолют Банк
Тел. (495) 777-71-71
www.absolutbank.ru

Домовладелец Рубли 300 тыс. руб. – 
9 млн руб. 11–13,5%

Абсолют Банк
Тел. (495) 777-71-71
www.absolutbank.ru

Престиж Рубли 300 тыс. – 30 млн руб. 11,99%

ЗАО "Банк ЖилФинанс"
www.bgfbank.ru
+7 (495) 772-75-20 

«Квартира- АИЖК» Рубли РФ От 300 000 
до 10 000 000 От 11,50%

ЗАО "Банк ЖилФинанс"
www.bgfbank.ru
+7 (495) 772-75-20 

«Военная ипотека-
АИЖК» Рубли РФ От 300 000 

до  2 300 000 От 9,5%

м

ЗАО "Банк ЖилФинанс"
www.bgfbank.ru
+7 (495) 772-75-20 

«Экспресс-покупка» Рубли РФ/
Доллары

От 300 000 
до 8 000 000 От 15,24%/13,49%

ЗАО "Банк ЖилФинанс"
www.bgfbank.ru
+7 (495) 772-75-20 

«Экспресс-залог» Рубли РФ/
Доллары

От 300 000/10 000 
до 8 000 000/240 000 От 16,24/14,49%

ЗАО "Банк ЖилФинанс"
www.bgfbank.ru
+7 (495) 772-75-20 

«Универсальный-
покупка»

Рубли РФ/
Доллары

От 300 000/10 000 
до 10 000 000/300 000 От 13,74/11,49%

ГИД ПО ИПОТЕКЕ



ГИД ПО КРЕДИТАМ

39ИЮЛЬ–АВГУСТ 2013 39ИЮЛЬ–АВГУСТ 2013

Срок кредитования
Первоначальный 

взнос
Условия досрочного 

погашения
Дополнительные

выплаты
Дополнительные условия

Спонсор рубрики оценочная компания «ОБИКС»    Тел.:8(495)380-11-38

До 25 лет От 15%

Минимальная сумма 
досрочного погашения 
(сверх ежемесячного 

платежа): 
1) 50 000 рублей РФ для 
Москвы и Московской 

области;
2) 30 000 рублей РФ 

для остальных регионов 
действия

Оформление пакета страховых услуг (ежегодно);
Оценка квартиры – в соответствии с тарифами орга-

низации-оценщика

Дополнительна опция (по желанию клиента) 
«Абсолютная ставка»: минус 0,5% от годовой ставки. 
За подключение опции взимается единовременная 
плата 2% от суммы кредита, в момент проведения 

сделки в Банке

До 25 лет От 30%

Минимальная сумма 
досрочного погашения 
(сверх ежемесячного 

платежа):
1) 50 000 рублей РФ для 
Москвы и Московской 

области;
2) 30 000 рублей РФ 

для остальных регионов 
действия

Оформление пакета страховых услуг (ежегодно);
Оценка квартиры – в соответствии с тарифами орга-

низации-оценщика

Дополнительна опция (по желанию клиента) 
«Абсолютная ставка»: минус 0,5% от годовой ставки. 
За подключение опции взимается единовременная 
плата 2% от суммы кредита, в момент проведения 

сделки в Банке

До 25 лет От 10%

Минимальная сумма 
досрочного погашения 
(сверх ежемесячного 

платежа):
1) 50 000 рублей РФ для 
Москвы и Московской 

области;
2) 30 000 рублей РФ 

для остальных регионов 
действия

Оформление пакета страховых услуг (ежегодно);
Оценка квартиры – в соответствии с тарифами орга-

низации-оценщика

Дополнительна опция (по желанию клиента) 
«Абсолютная ставка»: минус 0,5% от годовой ставки. 
За подключение опции взимается единовременная 
плата 2% от суммы кредита, в момент проведения 

сделки в Банке

До 25 лет От 20%

Минимальная сумма 
досрочного погашения 
(сверх ежемесячного 

платежа):
1) 50 000 рублей РФ для 
Москвы и Московской 

области;
2) 30 000 рублей РФ 

для остальных регионов 
действия

Оформление пакета страховых услуг (ежегодно);
Оценка квартиры – в соответствии с тарифами орга-

низации-оценщика

До 10 лет От 50%

Минимальная сумма 
досрочного погашения 
(сверх ежемесячного 

платежа):
1) 50 000 рублей РФ для 
Москвы и Московской 

области;
2) 30 000 рублей РФ 

для остальных регионов 
действия

Оформление пакета страховых услуг (ежегодно);
Оценка квартиры – в соответствии с тарифами орга-

низации-оценщика

4-30 лет 30%

Мораторий, комиссии на 
досрочное погашение 

отсутствуют. Минимальная 
сумма досрочного 

погашения - отсутствует.

нет нет

Минимальный 3 года
Максимальный 

ограничен: 
максимальным 

возрастом 
заемщика - 45 лет; 

максимальным сроком 
предоставления 

Целевого Жилищного 
Займа

20%

Мораторий, комиссии на 
досрочное погашение 

отсутствуют. Минимальная 
сумма досрочного 

погашения - отсутствует.

нет нет

1-15 лет 30%

Мораторий, комиссии на 
досрочное погашение 

отсутствуют. Минимальная 
сумма досрочного 

погашения - отсутствует.

нет нет

1-15 лет нет

Мораторий, комиссии на 
досрочное погашение 

отсутствуют. Минимальная 
сумма досрочного 

погашения - отсутствует.

нет нет

1-20 лет 10% *при  использовании 
средств мат.капитала 

Мораторий, комиссии на 
досрочное погашение 

отсутствуют. Минимальная 
сумма досрочного 

погашения - отсутствует.

нет нет
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Банк, телефон, сайт Программа 
Валюта 
кредита

Сумма кредита Процентная ставка

ЗАО "Банк ЖилФинанс"
www.bgfbank.ru
+7 (495) 772-75-20 

«Универсальный-
залог»

Рубли РФ/
Доллары

От 300 000/10 000 
до 10 000 000/300 000 От 14,24/11,99%

ЗАО "Банк ЖилФинанс"
www.bgfbank.ru
+7 (495) 772-75-20 

«Универсальный 
Найм-покупка»

Рубли РФ/
Доллары

От 300 000/10 000 
до 10 000 000/300 000 От 13,74/10,99%

ЗАО "Банк ЖилФинанс"
www.bgfbank.ru
+7 (495) 772-75-20 

«Универсальный-
залог»

Рубли РФ/
Доллары

От 300 000/10 000 до 10 
000 000/300 000 От 14,24/11,49%

ЗАО "Банк ЖилФинанс"
www.bgfbank.ru
+7 (495) 772-75-20 

«Квартира» Рубли РФ/
Доллары

От 300 000 /10 000
 Без ограничения От 12,00/8,25%

ЗАО "Банк ЖилФинанс"
www.bgfbank.ru
+7 (495) 772-75-20 

«Квартира Инвест» Рубли РФ/
Доллары

От 300 000 /10 000
 Без ограничения 13,00/8,25%

ЗАО "Банк ЖилФинанс"
www.bgfbank.ru
+7 (495) 772-75-20 

«Лайт-покупка» Рубли РФ/
Доллары

От 300 000/10 000 
до 5 000 000/150 000 От 16,74/14,24%

ЗАО "Банк ЖилФинанс"
www.bgfbank.ru
+7 (495) 772-75-20 

«Лайт-залог» Рубли РФ/
Доллары

От 300 000/10 000 
до 8 000 000/150 000 От 17,74/15,24%

АКБ «ГОРОД» ЗАО; 
тел.:8(495)710-29-07;
www.bankgorod.ru

«Стандартный» 
(АИЖК) Рубли РФ От 450 000 

до 10 000 000  От 9,3 до 16%

АКБ «ГОРОД» ЗАО; 
тел.:8(495)710-29-07;
www.bankgorod.ru

«Военная ипотека – 
АИЖК» Рубли РФ До 2 200 000 От 10,25%

АКБ МОСОБЛБАНК ОАО,  
тел. (495) 626-21-01, 
доб. 77-09, 71-32, 71-33, 77-10, 
8(800) 200-14-15 – круглосуточно, 
по России (звонок бесплатный). 
www.mosoblbank.ru

Стандарт – АИЖК Рубли РФ До 10 000 000 От 9,3 до 13,6%

АКБ МОСОБЛБАНК ОАО,  
тел. (495) 626-21-01, 
доб. 77-09, 71-32, 71-33, 77-10, 
8(800) 200-14-15 – круглосуточно, 
по России (звонок бесплатный). 
www.mosoblbank.ru

Оптимальный Рубли РФ - От 11,50%

АКБ МОСОБЛБАНК ОАО,  
тел. (495) 626-21-01, 
доб. 77-09, 71-32, 71-33, 77-10, 
8(800) 200-14-15 – круглосуточно, 
по России (звонок бесплатный). 
www.mosoblbank.ru

 Приобретение 
загородной 

недвижимости

Рубли РФ /
 Доллары 

США
- От 13,5% в рублях / от 10,25% в долларах

АКБ МОСОБЛБАНК ОАО,  
тел. (495) 626-21-01, 
доб. 77-09, 71-32, 71-33, 77-10, 
8(800) 200-14-15 – круглосуточно, 
по России (звонок бесплатный). 
www.mosoblbank.ru

Новое жилье
Рубли РФ /
Доллары 

США

Не более 85% от стои-
мости имеющейся не-

движимости
От 13,0% в рублях / от 9,25% в долларах
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Срок кредитования
Первоначальный 

взнос
Условия досрочного 

погашения
Дополнительные

выплаты
Дополнительные условия

Спонсор рубрики оценочная компания «ОБИКС»    Тел.:8(495)380-11-38

1-15 лет нет

Мораторий, комиссии на 
досрочное погашение 

отсутствуют. Минимальная 
сумма досрочного 

погашения - отсутствует.

нет нет

1-20 лет 10% *при  использовании 
средств мат.капитала 

Мораторий, комиссии на 
досрочное погашение 

отсутствуют. Минимальная 
сумма досрочного 

погашения - отсутствует.

нет нет

1-15 лет нет

Мораторий, комиссии на 
досрочное погашение 

отсутствуют. Минимальная 
сумма досрочного 

погашения - отсутствует.

нет нет

5-25 лет

от 5%  при 
использовании в 
качестве певонч.

взноса средств мат.
капитала, 10% при 
доп.страховании 
ответственности 

Заемщика, 15% при 
приобретении основного /
дополнительного жилья

Мораторий, комиссии на 
досрочное погашение 

отсутствуют. Минимальная 
сумма досрочного 

погашения - отсутствует.

нет нет

5-25 лет 20%

Мораторий, комиссии на 
досрочное погашение 

отсутствуют. Минимальная 
сумма досрочного 

погашения - отсутствует.

нет нет

1-15 лет нет

Мораторий, комиссии на 
досрочное погашение 

отсутствуют. Минимальная 
сумма досрочного 

погашения - отсутствует.

нет нет

1-15 лет 50%

Мораторий, комиссии на 
досрочное погашение 

отсутствуют. Минимальная 
сумма досрочного 

погашения - отсутствует.

нет нет

 От 3 до 30 лет От 30% Мораторий на досрочное 
погашение отсутствует

1% – комиссия за открытие аккредитива, 
но не более 100 000 руб. Приобретение квартиры на вторичном рынке

От 1 года и до 
достижения 

военнослужащим 
возраста 45 лет

Мораторий на досрочное 
погашение отсутствует 1,5% – комиссия за открытие аккредитива Приобретение квартиры на вторичном рынке

От 3 до 30 лет От 10% Мораторий на досрочное 
погашение отсутствует 0,5% – стоимость операции открытия аккредитива Приобретение квартиры на вторичном рынке

От 5 до 25 лет От 15%

Мораторий на досрочное 
погашение отсутствует, 

минимальная сумма в за-
висимости от региона

Отсутствуют

Фиксированная ставка по кредиту на первые пять 
или семь лет. Переменная процентная ставка по кре-
диту на оставшийся срок привязана к трехмесячной 

процентной ставке MosPrime3M

От 5 до 25 лет От 30%

Мораторий на досрочное 
погашение отсутствует, 

минимальная сумма в за-
висимости от региона и 
выбранной программы

Отсутствуют
Приобретение жилого дома или части жилого дома/ 
таунхауса с земельным участком на вторичном рын-

ке недвижимости 

От 5 до 25 лет -

Мораторий на досрочное 
погашение отсутствует, 

минимальная сумма в за-
висимости от региона

Приобретение недвижимости на вторичном/первич-
ном рынке под залог имеющейся в собственности 

квартиры с обязательным подтверждением целевого 
использования кредитных средств.

После подтверждения целевого использования, став-
ка снижается на 1%
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Банк, телефон, сайт Программа 
Валюта 
кредита

Сумма кредита Процентная ставка

НОМОС-БАНК
8(800)100–70–40
www.nomos.ru

«Квартира» Рубли От 500 000 руб. 
до 30 000 000 руб. От 10,5%

НОМОС-БАНК
8(800)100–70–40
www.nomos.ru

«Квартира+
Материнский ка-

питал»
Рубли От 500 000 руб. 

до 30 000 000 руб. От 12,25%

НОМОС-БАНК
8(800)100–70–40
www.nomos.ru

«Новостройка» Рубли От 500 000 руб. 
до 30 000 000 руб. От 12,75%

НОМОС-БАНК
8(800)100–70–40
www.nomos.ru

«Новостройка +Ма-
теринский капитал» Рубли От 500 000 руб. 

до 30 000 000 руб. От 13,00%

НОМОС-БАНК
8(800)100–70–40
www.nomos.ru

«Поместье» Рубли От 500 000 руб. 
до 30 000 000 руб. От 13,00%

НОМОС-БАНК
8(800)100–70–40
www.nomos.ru

«Кредит на перво-
начальный взнос» Рубли От 500 000 руб. 

до 30 000 000 руб. От 12,25%

НОМОС-БАНК
8(800)100–70–40
www.nomos.ru

«Ипотека плюс» Рубли От 500 000 руб. 
до 30 000 000 руб. От 15,25%

НОМОС-БАНК
8(800)100–70–40
www.nomos.ru

«Свободные ме-
тры» Рубли От 500 000 руб. 

до 30 000 000 руб. От 13,00%

ОАО АКБ «Связь-Банк», 
8 (800) 200-23-03
(495) 580-00-80 
www.sviaz-bank.ru 

«Твоя ипотека» Рубли До 60 млн От 11%

ОАО АКБ «Связь-Банк», 
8 (800) 200-23-03
(495) 580-00-80 
www.sviaz-bank.ru 

«Новостройка» Рубли До 30 млн От 12,5%

ОАО АКБ «Связь-Банк», 
8 (800) 200-23-03
(495) 580-00-80 
www.sviaz-bank.ru 

«Военная ипотека» 
(готовое жилье) Рубли До 2,2 млн 10% годовых – на первый год кредитования;

10-10,5% годовых – на второй и последующие годы

ОАО АКБ «Связь-Банк», 
8 (800) 200-23-03
(495) 580-00-80 
www.sviaz-bank.ru 

«Военная ипотека» 
(новостройка) Рубли До 2,2 млн

От 11,3 % годовых – на период строительства квартиры; 
10,5% годовых после оформления права собственности 

на квартиру

ОАО АКБ «Связь-Банк», 
8 (800) 200-23-03
(495) 580-00-80 
www.sviaz-bank.ru 

«Твой гараж» Рубли До 3 млн От 12,5%

ОАО «СМП Банк»
8-800-555-2-555
www.smpbank.ru

«СМП Новые 
метры» (вторичный 

рынок) 

Рубли, 
долла-

ры США, 
евро

От 400 000 рублей /
15 000 долларов 

США / 15 000 евро, 
максимальная сумма 

кредита не ограничена

От 11,5% в рублях,
от 9,5% в долларах США, евро

ОАО «СМП Банк»
8-800-555-2-555
www.smpbank.ru

«СМП Новострой-
ка» (первичный 

рынок)

Рубли, 
долла-

ры США, 
евро

От 400 000 рублей / 
15 000 долларов 

США / 15 000 евро, 
максимальная сумма 

кредита не ограничена

От 11,25% в рублях, 
от 9,25% в долларах США, евро (ставки указаны после 

оформления собственности, до оформления - 
на 1% выше)
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Срок кредитования
Первоначальный 

взнос
Условия досрочного 

погашения
Дополнительные

выплаты
Дополнительные условия

Спонсор рубрики оценочная компания «ОБИКС»    Тел.:8(495)380-11-38

От 3 до 30 лет

– не менее 20% от 
стоимости квартиры или 

доли в квартире
– не менее 10% от 

стоимости квартиры, при 
условии страхования 

риска ответственности 
заемщика по кредитному 

договору

Досрочное погашение без 
ограничений (с первого 
дня любыми суммами)

Единовременная плата за изменение условий 
кредитования (снижение процентной ставки) - 1,0% 
от суммы кредита, но не менее 15 000 рублей и не 

более 100 000 рублей. Оплачивается на усмотрение 
клиента

Целевое назначение - приобретение квартиры или 
последней доли в квартире на вторичном рынке не-

движимости

От 3 до 30 лет от 10%
Досрочное погашение без 

ограничений (с первого 
дня любыми суммами)

Единовременная плата за изменение условий 
кредитования (снижение процентной ставки) - 1,0% 
от суммы кредита, но не менее 15 000 рублей и не 

более 100 000 рублей. Оплачивается на усмотрение 
клиента

Целевое назначение - приобретение квартиры на 
вторичном рынке недвижимости, с использованием 
Материнского капитала в качестве части первона-

чального взноса

От 3 до 30 лет от 20%
Досрочное погашение без 

ограничений (с первого 
дня любыми суммами)

Единовременная плата за изменение условий 
кредитования (снижение процентной ставки) - 1,0% 
от суммы кредита, но не менее 15 000 рублей и не 

более 100 000 рублей. Оплачивается на усмотрение 
клиента

Целевое назначение - приобретение квартиры в стро-
ящемся многоквартирном доме, аккредитованном 

НОМОС-Банком.

От 3 до 30 лет от 10%
Досрочное погашение без 

ограничений (с первого 
дня любыми суммами)

Единовременная плата за изменение условий 
кредитования (снижение процентной ставки) - 1,0% 
от суммы кредита, но не менее 15 000 рублей и не 

более 100 000 рублей. Оплачивается на усмотрение 
клиента

Целевое назначение - приобретение квартиры в стро-
ящемся многоквартирном доме, аккредитованном 
НОМОС-Банком с использованием Материнского 

капитала в качестве части первоначального взноса

От 3 до 30 лет от 30%
Досрочное погашение без 

ограничений (с первого 
дня любыми суммами)

Единовременная плата за изменение условий 
кредитования (снижение процентной ставки) - 1,0% 
от суммы кредита, но не менее 15 000 рублей и не 

более 100 000 рублей. Оплачивается на усмотрение 
клиента

Целевое назначение - приобретение жилого дома с 
земельным участком или доли в праве собственности 

на жилой дом с земельным участком

От 3 до 30 лет -
Досрочное погашение без 

ограничений (с первого 
дня любыми суммами)

Единовременная плата за изменение условий 
кредитования (снижение процентной ставки) - 1,0% 
от суммы кредита, но не менее 15 000 рублей и не 

более 100 000 рублей. Оплачивается на усмотрение 
клиента

Целевое назначение - получение средств под залог 
имеющейся квартиры на оплату первоначального 

взноса по приобретаемому жилью, с оформлением 
ипотечного кредита в НОМОС-Банке 

От 3 до 30 лет -
Досрочное погашение без 

ограничений (с первого 
дня любыми суммами)

Единовременная плата за изменение условий 
кредитования (снижение процентной ставки) - 1,0% 
от суммы кредита, но не менее 15 000 рублей и не 

более 100 000 рублей. Оплачивается на усмотрение 
клиента

Целевое назначение – получение наличных средств 
для проведения капитального ремонта и иных 

неотделимых улучшений жилой недвижимости под 
ее залог

От 3 до 30 лет -
Досрочное погашение без 

ограничений (с первого 
дня любыми суммами)

Единовременная плата за изменение условий 
кредитования (снижение процентной ставки) - 1,0% 
от суммы кредита, но не менее 15 000 рублей и не 

более 100 000 рублей. Оплачивается на усмотрение 
клиента

Целевое назначение – получение наличных средств 
под залог имеющегося в собственности жилья на по-
купку жилой недвижимости или для инвестирования 

в строительство

3-30 лет

от 20%  при залоге 
приобретаемой 

недвижимости  (0% 
при залоге имеющейся 

недвижимости)

Без комиссий и маратория
Комиссия за оформление закладной - 1,5% от суммы 

кредита (не менее 30 тыс. руб., но не более 
100 тыс. руб.)

Страхование:
- личное (рекомендуемое);

- титульное (рекомендуемое);
- имущественное (обязательно)

3-30 лет от 20% Без комиссий и маратория
Комиссия за оформление закладной - 1,5% от суммы 

кредита (не менее 30 тыс. руб., но не более 
100 тыс. руб.)

Страхование: 
- личное (рекомендуемое);

- имущественное страхование (после оформления 
права собственности) - обязательно

3-20 лет от 10% Без комиссий и маратория Нет

Страхование:
- личное (рекомендуемое);

- титульное (рекомендуемое);
- имущественное (обязательно)

; 
и 3-20 лет от 10% Без комиссий и маратория Нет

Страхование: 
- личное (рекомендуемое);

- имущественное страхование (после оформления 
права собственности) - обязательно

3-30 лет от 20% Без комиссий и маратория Комиссия за оформление закладной - 1,5% от суммы 
кредита (не более 100 000 рублей)

Страхование:
- личное (рекомендуемое);

- титульное (рекомендуемое);
- имущественное (обязательно)

От 3 до 30 лет от 15%

Мораторий на досрочное 
погашение отсутствует. 
Минимальная сумма до-

срочного погашения - 
10 000 рублей РФ / 400 дол-
ларов США / 400 евро без 

учета суммы ежемесячного 
платежа

Страхование имущества – обязательно, личное и 
титульное страхование – по желанию клиента

Комиссия за рассмотрение и выдачу кредита 
отсутствует

От 3 до 30 лет От 15%

Мораторий на досрочное 
погашение отсутствует. 
Минимальная сумма до-

срочного погашения - 
10 000 рублей РФ / 400 дол-
ларов США / 400 евро без 

учета суммы ежемесячного 
платежа

Страхование имущества – обязательно, личное 
страхование – по желанию клиента

Комиссия за рассмотрение и выдачу кредита 
отсутствует
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Банк, телефон, сайт Программа 
Валюта 
кредита

Сумма кредита Процентная ставка

ОАО «СМП Банк»
8-800-555-2-555
www.smpbank.ru

«СМП Доходные 
метры» (кредит под 
залог жилой недви-

жимости в собст-
венности на любые 
цели за исключе-

нием предпринима-
тельских)

Рубли, 
долла-

ры США, 
евро

От 400 000 рублей / 
15 000 долларов 

США / 15 000 евро, 
максимальная сумма 

кредита не ограничена

От 15,95% в рублях,
от 11,5% в долларах США, евро

ООО «Управляющая компания 
«Финам Менеджмент» 
Д.У. Закрытым паевым 
инвестиционным кредитным 
фондом «Финам Кредитный»
тел.(495)796-93-88.
http://www.fdu.ru

Кредитование под 
залог существую-

щего жилья
Рубли РФ От 1 000 000 

(один миллион) От 24% годовых

ОАО «УРАЛСИБ»*
8 (495) 723-77-77 по Москве
8 (800) 200-55-20 по России 
(звонок бесплатный)
www.bankuralsib.ru

Приобретение 
строящегося жилья 
с государственной 

поддержкой

Рубли От 300 тыс. руб. 
до 8 млн руб.

11% (после регистрации ипотеки);
13,0-13,5%  (на этапе строительства)

ОАО «УРАЛСИБ»*
8 (495) 723-77-77 по Москве
8 (800) 200-55-20 по России 
(звонок бесплатный)
www.bankuralsib.ru

Приобретение стро-
ящегося жилья Рубли От 300 тыс. руб. 

до 15 млн руб.
12,0-14,5% (после регистрации ипотеки); 

13,0-15,5% годовых (на этапе строительства)

ОАО «УРАЛСИБ»*
8 (495) 723-77-77 по Москве
8 (800) 200-55-20 по России 
(звонок бесплатный)
www.bankuralsib.ru

Приобретение жи-
лья на вторичном 

рынке
Рубли От 300 тыс. руб. 

до 15 млн руб. 12,0-14,5% годовых

ОАО «УРАЛСИБ»*
8 (495) 723-77-77 по Москве
8 (800) 200-55-20 по России 
(звонок бесплатный)
www.bankuralsib.ru

Целевой кредит под 
залог Рубли От 300 тыс. руб. 

до 15 млн руб. 13-14,5% годовых

АКБ «Фора-Банк» ЗАО, 
8(495) 775 6555,
www.forabank.ru 

Всем по карману Рубли РФ До 8 000 000 11,4-15,5%

АКБ «Фора-Банк» ЗАО, 
8(495) 775 6555,
www.forabank.ru

Фора-Стандарт Доллары 
США От 20 00-600 000 8,25-10,75%

АКБ «Фора-Банк» ЗАО, 
8(495) 775 6555,
www.forabank.ru

Фора-Стандарт 
Рублевый Рубли РФ От 300 000 

до 18 000 000 От 12,25 до 15,00%

АКБ «Фора-Банк» ЗАО, 
8(495) 775 6555,
www.forabank.ru

Фора-Люкс Рубли РФ От 300 000 
до 18 000 000 От 11,5 до 14,75%

АКБ «Фора-Банк» ЗАО, 
8(495) 775 6555,
www.forabank.ru

Фора-Оптимальный Рубли РФ От 300 000 
до 18 000 000 6,00%+ MosPrime3M-7,50%+ MosPrime3M

АКБ «Фора-Банк» ЗАО, 
8(495) 775 6555,
www.forabank.ru

Фора-Нецелевой
Рубли РФ, 
доллары 

США

До 50% от стоимости 
закладываемой квар-

тиры
12-17%

*  Указаны базовые процентные ставки. Ставка зависит от тарифного плана, размера первоначального взноса, срока кредитования, целевого 
использования кредита, способа подтверждения дохода, выбранных видов страхования 
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Срок кредитования
Первоначальный 

взнос
Условия досрочного 

погашения
Дополнительные

выплаты
Дополнительные условия

Спонсор рубрики оценочная компания «ОБИКС»    Тел.:8(495)380-11-38

От 3 до 30 лет 

Сумма кредита - 
не более 50% от 

стоимости квартиры в 
собственности / не более 
60% от стоимости дома 
с земельным участком в 

собственности

Мораторий на досрочное 
погашение отсутствует. 

Минимальная сумма 
досрочного погашения - 

10 000 рублей РФ / 
400 долларов США / 

400 евро без учета суммы 
ежемесячного платежа

Страхование имущества – обязательно, личное и 
титульное страхование – по желанию клиента

Комиссия за рассмотрение и выдачу кредита отсут-
ствует

36 мес. Нет

Заемщик вправе досрочно 
полностью или досрочно 

частично исполнить 
обязательство по 

возврату Суммы займа. 
При этом займодавец 

должен быть уведомлен 
о досрочном полном или 
частичном исполнении 

обязательств по возврату 
Суммы займа не позднее 

чем за 30 (Тридцать) 
календарных дней до даты 
предполагаемого полного 
или частичного погашения

Отчет об оценке рыночной стоимости и страхование 
предмета залога

От 3 до 30 лет От 20%
Мораторий и комиссия за 
досрочное погашение от-

сутствуют 
Комиссии по кредиту отсутствуют

Срок сдачи объекта в эксплуатацию не позднее 
01.09.2013, закладная должна быть оформлена до 

31.12.2013

От 3 до 30 лет От 20%
Мораторий и комиссия за 

досрочное погашение 
отсутствуют 

Комиссии по кредиту отсутствуют Возможность использовать 
гос. субсидии, материнский капитал

От 3 до 30 лет От 10%
Мораторий и комиссия за 

досрочное погашение 
отсутствуют 

 Комиссии по кредиту отсутствуют Возможность использовать 
гос. субсидии, материнский капитал

От 3 до 30 лет ---
Мораторий и комиссия за 

досрочное погашение 
отсутствуют 

Комиссии по кредиту отсутствуют ---

До 30 лет От 20% Без ограничений 0,5% за снятие наличных Минимальное подтверждение официального 
дохода - 20%

До 25 лет От 15% Без ограничений 0,5% за снятие наличных Фиксированная ставка

До 25 лет От 15% Без ограничений 0,5% за снятие наличных Фиксированная ставка

До 25 лет От 15% Без ограничений 0,5% за снятие наличных Плавающая ставка, зависит от ставки MosPrime3M

10 и 20 лет От 15% Без ограничений 0,5% за снятие наличных Плавающая ставка, зависит от ставки MosPrime3M

10 лет - Без ограничений 0,5% за снятие наличных Кредит на любые цели под залог имеющейся 
квартиры
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Банк, телефон, сайт Программа 
Валюта 
кредита

Сумма кредита Процентная ставка

ЗАО "Банк ЖилФинанс"
www.bgfbank.ru
+7 (495) 772-75-20 

НЦПК «Правильный 
выбор» Рубли РФ От 50 000 до 500 000 От 24%

ЗАО "Банк ЖилФинанс"
www.bgfbank.ru
+7 (495) 772-75-20 

НЦПК «Партнер» Рубли РФ От 30 000 до 750 000 От 19%

ЗАО "Банк ЖилФинанс"
www.bgfbank.ru
+7 (495) 772-75-20 

НЦПК «Партнер +» Рубли РФ От 30 000 до 750 000 От 15,9%

АКБ МОСОБЛБАНК ОАО 
(495)626-21-01

Потребительский 
кредит

Рубли, 
доллары, 

евро
50000-3000000 руб.

Рубли
22-26%
Валюта
16-22%

АКБ МОСОБЛБАНК ОАО 
(495)626-21-01

Пенсионный Рубли 10000-300000 руб.

17% годовых для кредита в валюте РФ, сроком на 1 год; 
18% годовых для кредита в валюте РФ, сроком на 2 года; 

20% годовых для кредита в валюте РФ, сроком от 3 
до 5 лет

АКБ МОСОБЛБАНК ОАО 
(495)626-21-01

Потребительский 
кредит

Рубли, 
доллары, 

евро
50000-3000000 руб.

Рубли
22-26%
Валюта
16-22%

АКБ МОСОБЛБАНК ОАО 
(495)626-21-01

Пенсионный Рубли 10000-300000 руб.

17% годовых для кредита в валюте РФ, сроком на 1 год; 
18% годовых для кредита в валюте РФ, сроком на 2 года; 

20% годовых для кредита в валюте РФ, сроком от 3 
до 5 лет

ОАО «УРАЛСИБ»
8 (495) 723-77-77 по Москве
8 (800) 200-55-20 по России 
(звонок бесплатный)
www.bankuralsib.ru

Потребительский 
кредит без обеспе-

чения
«3 документа» 
(Без залога и 
поручителей: 

паспорт, копия 
трудовой книжки, 

справка о доходах)

Рубли РФ, 
доллары 

США, 
евро

Min – 50 тыс. руб.;
Max – 500 тыс. руб.

25,0% в рублях РФ; 
21,0% в долларах США и евро

ОАО «УРАЛСИБ»
8 (495) 723-77-77 по Москве
8 (800) 200-55-20 по России 
(звонок бесплатный)
www.bankuralsib.ru

Потребительский 
кредит без обеспе-

чения
«4 документа» 
(Без залога и 
поручителей: 

паспорт, копия 
трудовой книжки, 

справка о доходах, 
документ, 

подтверждающий 
наличие 

имущества)

Рубли РФ, 
доллары 

США, 
евро

Min – 50 тыс. руб.;
Max – 1 млн руб.

22,0% в рублях РФ;
18,0% в долларах США и евро

ОАО «УРАЛСИБ»
8 (495) 723-77-77 по Москве
8 (800) 200-55-20 по России 
(звонок бесплатный)
www.bankuralsib.ru

Кредит под 
залог имущества 

(на любые 
потребительские 

цели)

Рубли РФ Min – 500 тыс. руб.;
Max – 6 млн руб. 16,0% годовых

ГИД ПО ПОТРЕБИТЕЛЬСКИМ КРЕДИТАМ



ГИД ПО КРЕДИТАМ

47ИЮЛЬ–АВГУСТ 2013 47ИЮЛЬ–АВГУСТ 2013

Срок кредитования
Первоначальный 

взнос
Условия досрочного 

погашения
Дополнительные

выплаты
Дополнительные условия

Спонсор рубрики оценочная компания «ОБИКС»    Тел.:8(495)380-11-38

6-60 месяцев  Отсутствует

Мораторий на полное 
или частичное досрочное 
погашение отсутствует. 
Минимальная сумма к 

частичному досрочному 
погашению не может быть 

менее 1000 руб.

нет нет

6-60 месяцев Отсутствует

Мораторий на полное 
или частичное досрочное 
погашение отсутствует. 
Минимальная сумма к 

частичному досрочному 
погашению не может быть 

менее 1000 руб.

нет Обязательно - сотрудники государственных 
учреждений

6-60 месяцев Отсутствует

Мораторий на полное 
или частичное досрочное 
погашение отсутствует. 
Минимальная сумма к 

частичному досрочному 
погашению не может быть 

менее 1000 руб.

нет

Сотрудник компании-партнера, аккредитованного 
в соответствии с «Порядком по аккредитации 

компаний-партнеров (ЗАО) «Банк ЖилФинанс» в 
рамках программы «Партнер +» по предоставлению 

нецелевых потребительских кредитов»

От 1 месяца до 3 лет Нет Возможно

Страхование (решение принимается Кредитным Ко-
митетом Банка): 

при залоге автомобиля – страхование транспортного 
средства на срок кредитования;

при залоге недвижимости – страхование недвижимо-
сти на срок кредитования;

страхование жизни и здоровья Заемщика

Кредит под залог движимого и недвижимого 
имущества

; 
; От 1 месяца до 5 лет Нет Возможно

Страхование жизни и здоровья заемщика и 
поручителей (при необходимости) в страховой 

компании, рекомендованной Банком

-  получение пенсии на текущий счет, открытый в 
АКБ МОСОБЛБАНК ОАО, более 1 месяца; 

- размер платежа по кредиту не превышает 50% 
получаемой пенсии (для работающих пенсионеров – 

не более 70% получаемой пенсии)

От 1 месяца до 3 лет Нет Возможно

Страхование (решение принимается Кредитным Ко-
митетом Банка): 

при залоге автомобиля – страхование транспортного 
средства на срок кредитования;

при залоге недвижимости – страхование недвижимо-
сти на срок кредитования;

страхование жизни и здоровья Заемщика

Кредит под залог движимого и недвижимого иму-
щества

; 
; От 1 месяца до 5 лет Нет Возможно

Страхование жизни и здоровья заемщика и 
поручителей (при необходимости) в страховой 

компании, рекомендованной Банком

-  получение пенсии на текущий счет, открытый в 
АКБ МОСОБЛБАНК ОАО, более 1 месяца; 

- размер платежа по кредиту не превышает 50% 
получаемой пенсии (для работающих пенсионеров – 

не более 70% получаемой пенсии)

12-60 мес. - Без моратория и комиссии 
за досрочное погашение Отсутствуют

Указанные процентные ставки за пользование 
кредитом применяются для клиентов, оформляющих 

в Банке договор страхования жизни и риска 
потери трудоспособности на весь срок кредита 
с единовременной уплатой страховой премии, 

одновременно с заключением кредитного договора. 
Без заключения указанного договора страхования 
процентная ставка увеличивается на 3 процентных 

пункта. При подаче заявки через сайт Банка 
УРАЛСИБ ставка по кредиту снижается на 2% 

годовых

12-60 мес. - Без моратория и комиссии 
за досрочное погашение Отсутствуют

Указанные процентные ставки за пользование 
кредитом применяются для клиентов, оформляющих 

в Банке договор страхования жизни и риска 
потери трудоспособности на весь срок кредита 
с единовременной уплатой страховой премии, 

одновременно с заключением кредитного договора. 
Без заключения указанного договора страхования 
процентная ставка увеличивается на 3 процентных 

пункта. При подаче заявки через сайт Банка 
УРАЛСИБ ставка по кредиту снижается на 2% 

годовых

От 1 года до 5 лет -
Без моратория и комиссии 
за досрочное погашение;

руб.

Дополнительные комиссии при выдаче и погашении 
кредита отсутствуют

Дополнительные расходы заемщика:
- страхование недвижимости;

- услуги по оценке недвижимости;
- оплата гос. пошлины при регистрации документов  

Указанные процентные ставки за пользование 
кредитом применяются для клиентов, оформляющих 

в Банке договор страхования жизни и риска 
потери трудоспособности на весь срок кредита 
с единовременной уплатой страховой премии, 

одновременно с заключением
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Банк, телефон, сайт Программа 
Валюта 
кредита

Сумма кредита Процентная ставка

Абсолют Банк
Тел. (495) 777-71-71
www.absolutbank.ru

Классический авто-
кредит на новые и 
подержанные авто-

мобили

Рубли 100 тыс. – 4 млн руб. 11,5-15% (новые а/м)
13-17% (подержанные а/м) 4

Абсолют Банк
Тел. (495) 777-71-71
www.absolutbank.ru

Классический авто-
кредит «Люкс» Рубли 100 тыс. – 4 млн руб. 10-13,5%

Абсолют Банк
Тел. (495) 777-71-71
www.absolutbank.ru

«Два документа» 
(новые и подержан-

ные а/м)
Рубли 200-800 тыс. руб. 12-15,5% (новые);

13,5-17,5% (подержанные) 4

Абсолют Банк
Тел. (495) 777-71-71
www.absolutbank.ru

Выгодный авто-
кредит Рубли 150 тыс. руб. – 1,5 млн 12%

АКБ МОСОБЛБАНК ОАО
Тел. +7(495)626-21-01
www. mosoblbank.ru

«Малина» Валюта 
РФ от 50 000 до 10 000 000 14%

АКБ МОСОБЛБАНК ОАО
Тел. +7(495)626-21-01
www. mosoblbank.ru

«Счастливый. 
Валюта» USD, EUR от 2 000 до 

300 000 12%*

ГИД ПО АВТОКРЕДИТОВАНИЮ

АКБ «Фора-Банк» ЗАО, 
8(495) 775 6555,
www.forabank.ru

ФОРА-СТАНДАРТ Рубли РФ До 100 000 25%

АКБ «Фора-Банк» ЗАО, 
8(495) 775 6555,
www.forabank.ru

ФОРА-ТрансКредит Рубли РФ До 1 000 000 От 17 до 19% годовых

АКБ «Фора-Банк» ЗАО, 
8(495) 775 6555,
www.forabank.ru

ФОРА-ЗАРПЛАТ-
НЫЙ Рубли РФ До 300 000 До 21% годовых

АКБ «Фора-Банк» ЗАО, 
8(495) 775 6555,
www.forabank.ru

ФОРА-ЗАЛОГО-
ВЫЙ Рубли РФ До 5 000 000 От 16 до 18% годовых

АКБ «Фора-Банк» ЗАО, 
8(495) 775 6555,
www.forabank.ru

ФОРА-ИНВЕСТИ-
ЦИОННЫЙ Рубли РФ До 5 000 000 18% годовых
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Срок кредитования
Первоначальный 

взнос
Условия досрочного 

погашения
Дополнительные

выплаты
Дополнительные условия

Спонсор рубрики оценочная компания «ОБИКС»    Тел.:8(495)380-11-38

До 60 мес. (новые), до 
48 мес. (подержанные) От 15% Расходы по страхованию

1. Максимальная сумма кредита на подержанные ав-
томобили – 1 700 000 рублей.

2. При сумме кредита более 1 700 000 рублей мини-
мальный первоначальный взнос от 30%. При сумме 

кредита более 3 000 000 рублей минимальный перво-
начальный взнос от 50%.

3. Дополнительная опция (по желанию клиента) «Аб-
солютная ставка»: минус 0,5-1%  от годовой ставки. 
За подключение опции взимается единовременная 

плата 6 тыс. руб. от суммы кредита, в момент 
проведения сделки в Банке.

4. Снижение ставки на 1% при заключении договора 
страхования жизни на весь срок кредитного договора

До 60 мес. От 30% Расходы по страхованию

1. Тариф на приобретение новых автомобилей ино-
странных марок стоимостью более 1 200 000 рублей.

2. При сумме кредита более 3 000 000 рублей 
минимальный первоначальный взнос от 50%.

3. Дополнительная опция (по желанию клиента) 
«Абсолютная ставка»: минус 1%  от годовой ставки. 
За подключение опции взимается единовременная 

плата 12 тыс. руб. от суммы кредита, в момент 
проведения сделки в Банке.

4. Снижение ставки на 1% при заключении договора 
страхования жизни на весь срок кредитного договора

До 60 мес. (новые), до 
48 мес. (подержанные) От 30% Расходы по страхованию

1. Дополнительная опция (по желанию клиента) «Аб-
солютная ставка»: минус 0,5-1%  от годовой ставки. 
За подключение опции взимается единовременная 

плата 6 тыс. руб. от суммы кредита, в момент 
проведения сделки в Банке.

2. Снижение ставки на 1% при заключении договора 
страхования жизни на весь срок кредитного договора

До 36 мес. От 15% Расходы по страхованию

От 12 до 60 мес. От 15% Без ограничений,
комиссия не взимается Отсутствуют Страхование НС и потери работы

От 12 до 60 мес. От 15% Без ограничений,
комиссия не взимается Отсутствуют *Акция «Бери и рули» продлится до 31.05.2013

До 24 месяцев - Без ограничений Отсутствуют Нет

До 36 месяцев - Без ограничений Отсутствуют Залог – транспортное средство

До 24 месяцев - Без ограничений Отсутствуют Нет

До 60 месяцев - Без ограничений Отсутствуют Залог – имеющаяся в собственности недвижимость

До 60 месяцев - Без ограничений Отсутствуют Залог – имеющаяся в собственности недвижимость, 
без подтверждения доходов
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Банк, телефон, сайт Программа 
Валюта 
кредита

Сумма кредита Процентная ставка

Абсолют Банк
Тел. (495) 777-71-71
www.absolutbank.ru

Овердрафт Рубли До 10 000 000 От 12,5-14%

Абсолют Банк
Тел. (495) 777-71-71
www.absolutbank.ru

Микрокредит Рубли До 2 000 000 От 16-17% при предоставлении залога
От 21-24% без залогового обеспечения

Абсолют Банк
Тел. (495) 777-71-71
www.absolutbank.ru

Развитие Рубли До 20 000 000 10,5-15%

Абсолют Банк
Тел. (495) 777-71-71
www.absolutbank.ru

Инвестиционный Рубли До 40 000 000 10,5-17%

Абсолют Банк
Тел. (495) 777-71-71
www.absolutbank.ru

Банковская 
гарантия 

Рубли, 
ино-

странная 
валюта 
(долла-

ры США, 
евро)

До 40 000 000 Вознаграждение за выдачу банковской гарантии 3-4% 
годовых н

ГИД ПО КРЕДИТАМ МСБ

ОАО «УРАЛСИБ»
8 (495) 723-77-77 по Москве
8 (800) 200-55-20 по России 
(звонок бесплатный)
www.bankuralsib.ru  

Программа 
«Автомобили в 

кредит»  

Рубли РФ, 
доллары 

США, 
евро

Min – 80 тыс. руб.;
Max –  3 млн. руб.

12,5-15,5%* в рублях РФ;
9,0-11,5%* в долларах США и Евро
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Срок кредитования
Первоначальный 

взнос
Условия досрочного 

погашения
Дополнительные

выплаты
Дополнительные условия

Спонсор рубрики оценочная компания «ОБИКС»    Тел.:8(495)380-11-38

До 12 мес. Без залога

Погашение процентов 
ежемесячно, погашение 

ОД - ежедневно в размере 
остатка денежных средств 

на расчетном счете 
в конце дня. 

Период обнуления 
до 60 дней.

Досрочное погашение без 
моратория и штрафных 

санкций

Комиссия за выдачу 0,5% от суммы лимита овер-
драфта

До 24 мес.

Без залога для клиентов, 
имеющих положитель-

ную кредитную историю 
по программе КМБ в лю-

бом банке.
В ином случае при зало-
ге движимого / недвижи-

мого имущества

Погашение кредита – 
аннуитетными платежам. 
Досрочное погашение без 

моратория и штрафных 
санкций 

Комиссия за выдачу 1% от суммы кредита

До 36 мес. Движимое и недвижимое 
имущество

Погашение траншей 
1 раз в 3 месяца.

Погашение ежемесячно – 
минимальный ежемесяч-

ный платеж 10% от лимита 
ВКЛ.

Погашение ежемесячно – 
минимальный ежемесяч-

ный платеж 10% 
от лимита ВКЛ.

Погашение процентов 
ежемесячно

Комиссия за выдачу 1% от суммы лимита 
кредитования

До 120 мес. 
Движимое и недвижимое 
имущество, в том числе 

приобретаемое

Аннуитет, погашение рав-
ными, сезонный график

Комиссия за выдачу от 0,5-1% от суммы лимита 
кредитования

До 36 мес. при возоб-
новляемом гарантий-

ном лимите, до 12 мес. 
при разовой гарантии

Покрытая гарантия – 
100% залог векселя 

Банка
Не покрытая – 

обеспеченная движимым 
и недвижимым 

имуществом

-

От 1 года до 5 лет От 15% Без моратория и комиссии 
за досрочное погашение Отсутствуют

В качестве первоначального взноса по кредиту 
возможен trade-in по автомобилю, находящемуся в 
собственности, либо в залоге в БАНКЕ УРАЛСИБ. 

При расчете суммы автокредита может 
быть учтен совокупный доход семьи. Возможно 

оформление автомобиля в собственность бли-
жайшего родственника. Возможно оформление 

КАСКО в кредит
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Ул. Адмирала Макарова, д. 8
Телефоны: (495) 380-11-38, (495) 411-22-14
Факс: (495) 380-11-38
www.ipocred.ru

Здравствуйте, уважаемый читатель!

Издательство журнала «Ипотека и кредит» готово оказать помощь в получении необходимого Вам кредита. 
Для этого просим ознакомиться с предлагаемой анкетой, заполнить ее и отправить по факсу (495) 380–11–38
или на e-mail: info@ipocred.ru. Также заполнить анкету можно на нашем сайте www.ipocred.ru.

& – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – –  – – – – – – – – – – – – – – – – 

АНКЕТА ЗАЕМЩИКА
1. Вид кредита

Потребительский Ипотека Автокредитование

2. Цели получения кредита
Приобретение 
квартиры 
на вторичном рынке

Приобретение 
коттеджа 
на вторичном рынке

Приобретение
комнаты/доли Отдых Приобретение 

автомобиля

Приобретение 
квартиры 
на первичном рынке

Приобретение 
коттеджа 
на первичном рынке

Ремонт Образование На любые 
цели

3. Желаемая сумма кредита

в рублях в долларах в евро

4. Кредитование под залог
Имеющейся 
недвижимости

Приобретаемой 
недвижимости

Иного 
имущества Без залога

5. Цели приобретения недвижимости

Для проживания Для сдачи в аренду Инвестирование Другое

6. Сведения о заемщике
ФИО
Дата рождения
Семейное положение
Место работы
Занимаемая 
должность
Телефон для связи
E-mail

7. Дополнительно

& – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – – –  – – – – – – – – – – – – – – – – 

Издательство журнала «Ипотека и кредит» перешлет Вашу анкету нашим деловым партнерам – специализи-
рованным организациям, которые занимаются кредитованием физических лиц.

Издательство журнала «Ипотека и кредит» не дает Вам никаких гарантий в одобрении или выдаче кредита, 
а только способствует этому. Обращаем внимание, что позвонивший Вам специалист должен представиться 
от журнала «Ипотека и кредит». Принятие решения о работе с конкретной специализированной организаци-
ей остается за Вами.

Мы хотим быть Вам полезны и надеемся на плодотворное сотрудничество!
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