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Могут ли в нынешних условиях жи-
лищно-накопительные схемы составить
конкуренцию ипотеке?
— Они не конкуренты. Последнее время
их часто противопоставляют, и зря. Пот-
ребителю банковского ипотечного креди-
тования срочно необходимо решить жи-
лищную проблему. Например, специалист
из региона приехал в Москву, у него есть
работа, стабильная зарплата, а крыши
над головой нет. Ему-то и нужна банков-
ская ипотека. 

Другая ситуация, когда несколько по-
колений семьи живут в одной квартире. У
них вроде крыша над головой-то есть, но
они нуждаются в улучшении жилищных ус-
ловий и готовы в течение нескольких лет
накапливать деньги, а потом взять ссуду.
Аналогами таких накопительных схем в
Европе являются стройсберкассы и коопе-
ративы. После войны Германия была вос-
становлена исключительно с помощью жи-
лищно-накопительных схем. 

То есть эти схемы приобретения жилья
никак не пересекаются.

В дефиците предложения на рынке жи-
лья часто обвиняют Закон № 214-ФЗ «Об
участии в долевом строительстве много-
квартирных домов и иных объектов недви-
жимости и о внесении изменений в некото-
рые законодательные акты Российской Фе-
дерации». Какого Вы мнения о нем?
— Этот Закон вызвал большие нарекания.
У нас некоторое время назад, до 80% жи-
лья финансировалось деньгами граждан.
Теперь вводят банковское финансирова-
ние: деньги берутся не у инвесторов, а у
банка. Банк проводит экспертизу проек-
тов и те, которые кажутся ему экономиче-
ски состоятельными, финансирует. 

Это пример развитого и цивилизованно-
го рынка. Конечно, такая схема увеличит
цену на жилье, но это плата за надежность. 

Конкуренцию на рынке Закон № 214-ФЗ
ограничит. Чтобы построить в Москве
стандартный одноподъездный дом, компа-
ния должна обладать значительным объе-
мом финансовых ресурсов. Такого не най-

дется у мелкой, финансово неустойчивой
компании. 

Но проблема не в этом. Наоборот, хо-
рошо, что останутся только самые финан-
сово устойчивые. Плохо то, что предостав-
ление площадок под строительство непро-
зрачно. Среди тех, кто останется на рынке,
правила работы должны быть достаточно
конкурентны, это важно. Останется доста-
точно кооперативов и застройщиков, но их
конкуренция не всегда будет честной.

Они смогут освоить нужные объемы
строительства?
— Вполне. Компании полностью не загру-
жены. Неверно, что исчерпаны все ресур-
сы предоставления площадок под за-
стройку. Не хватает земли в пределах Са-
дового кольца. Конечно, все стремятся
заполучить ее, каждый хочет застраивать
более престижный участок. Но механизм
предоставления этих участков некоторое
время был непрозрачен. Сейчас вводят
конкурсную систему, посмотрим, как она
будет работать, повысит ли она реальную
конкуренцию. 

Жилье будет доступным?
— Доступное жилье — это не дешевое
жилье. Покупатель хочет, чтобы жилье
было дешевым только до тех пор, пока он
им не владеет. Он хочет как можно деше-
вле купить жилье. Как только он купил и
жилье стало его активом, он хочет, чтобы
оно дорожало. 

Вопрос в том, как решить эту проблему
на этапе покупки. Есть решения, которыми
пользуется весь мир: доступное жилье —
это жилье, которое можно приобрести с
помощью неких финансовых механизмов.
Такими механизмами являются жилищное
кредитование в форме банковской ипоте-
ки, жилищно-накопительные схемы, строи-
тельные сберегательные кассы. 

Если мы понимаем под «доступным» не
дешевое жилье, а жилье, которое можно
приобрести с помощью ипотеки или жи-
лищно-накопительных схем, то да, жилье
станет доступным. 

Как идет реализация Национального
проекта «Доступное и комфортное жи-
лье — гражданам России»?
— В «Доступном жилье» основной упор де-
лается на ипотечное кредитование, и это
правильно. Сейчас квартирный вопрос
можно решить только с помощью ипотеки.
Купить себе квартиру без кредита могут
лишь 5—6% граждан. Еще 20—30% — лю-
ди, которым должно быть предоставлено
социальное жилье. Остается более 60%
населения, чей квартирный вопрос может
разрешиться с помощью ипотеки. 

Рынок ипотечного кредитования удва-
ивается каждые полтора года. Но при се-
годняшней ситуации до 1 млн в год он не
вырастет. Первая причина — у банков
нет надежных схем привлечения «длин-
ных» «дешевых» денег. Средняя кредит-
ная ставка составляет 14—15% годовых.
При инфляции 11—12% это совсем не-
много с точки зрения банковской систе-
мы. Но с точки зрения заемщика — цифра
значительная. Чтобы снизить ставки, бан-
ку нужны более «дешевые» деньги. Проб-
лема заключается в том, чтобы их найти.
Один из механизмов, который очень ак-
тивно используется в Европе, — это стро-
ительно-сберегательные вклады или
стройсберкассы. Человек вкладывает
деньги по депозитной ставке, которая ни-
же рыночной (5—6%), и накапливает при-
мерно 50% от нужной ему суммы. После
этого банк обязуется дать ему кредит то-
же по ставке ниже рыночной. 

Вторая проблема — строительные
мощности. Не хватает обустроенных зе-
мельных участков. Энергоснабжение се-
годня является основным тормозом рас-
ширения производства и жилищного стро-
ительства. В Санкт-Петербурге из 2 млн.
кв. м 600 тыс. (почти треть) не обеспече-
ны энергией. 

Выход — создание муниципальной
энергетики, например автономных элект-
ростанций на базе местного топлива. Та-
кие проекты уже реализованы в некото-
рых регионах. 

Для получения ипотечного кредита
заемщик должен иметь доход более 500
дол. на одного члена семьи. Как быть
тем, у кого нет таких возможностей?
— Тут могут помочь такие программы, как
«Молодая семья», социальная ипотека
для бюджетников. Сейчас в Москве вра-

чам и учителям предоставляется жилье,
но по договору аренды. Для бюджетников
должна быть система господдержки, а
для военнослужащих — особая жилищно-
накопительная схема. Вот те категории,
которым может быть оказана помощь.
Все остальные должны больше работать
и больше зарабатывать. 

Сегодня в разных регионах России социаль-
ного жилья предоставляется 1/30 —1/100
часть от потребности населения. Реально
дождаться своей очереди на жилье можно
только в Москве. По моим расчетам, в
Петербурге в очереди надо стоять 100
лет — там выдается всего 2000 квартир
в год. Во всей стране, кроме Москвы, оче-
редь стоит, и вряд ли будут серьезные из-
менения. 

То есть инвалиды и пенсионеры могут
и не дождаться своей очереди?
— Я считаю, что не реально обеспечить
жильем всех пенсионеров. Для разреше-
ния особо критических ситуаций нужно
использовать такую форму, как социаль-
ные дома. Это не дома престарелых, а от-
дельные квартиры и комнаты без права
приватизации. Такие дома сейчас строят-
ся в Подмосковье и других регионах. Но
это решение проблемы для стариков, а не
для их детей. Для молодых работающих
людей в массовом порядке в перспективе
ничего, кроме ипотеки, не придумаешь.

При каких условиях ипотека в России
будет развиваться должными темпами?
— Могут помочь строительные сберега-
тельные банки, необходим выпуск ипотеч-
ных ценных бумаг. Но здесь нужно внести
существенные изменения в Закон об ипо-
течных ценных бумагах. Этот рынок будет
развиваться, но не слишком быстро. В це-
лом бумажная экономика (особенно когда
нет реальной основы) чревата кризисами.
Она, безусловно, будет. Бумажная
ипотека — важный элемент ипотеки, но
для нее нужен опыт предоставления ипо-
течных кредитов. Во всем мире ИЦБ воз-
никали уже на базе нескольких десятиле-
тий функционирования ипотечного рынка.
Также нужны специальные нормативы, ко-
торые до сих пор не разработаны.

Главное препятствие для развития
ипотеки — недостаток длинных дешевых
денег, сбор которых могут обеспечить
строительные сберегательные кассы. 

СОГЛАСНО НОВОМУ ЖИЛИЩНОМУ КОДЕКСУ
ЖИЛЬЕ СМОГУТ ПОЛУЧИТЬ ТОЛЬКО
МАЛОИМУЩИЕ. ПОЭТОМУ ДЛЯ ОСТАЛЬНЫХ
ГРАЖДАН ЕДИНСТВЕННЫМ РЕШЕНИЕМ
ЖИЛИЩНОГО ВОПРОСА МОЖЕТ СТАТЬ ИПОТЕЧНОЕ
КРЕДИТОВАНИЕ. 
КАКОВЫ ПЕРСПЕКТИВЫ ЕГО РАЗВИТИЯ,
РАССКАЗЫВАЕТ ОКСАНА ДМИТРИЕВА, ДЕПУТАТ
ГОСУДАРСТВЕННОЙ ДУМЫ, 
ЧЛЕН КОМИТЕТА 
ПО БЮДЖЕТУ И НАЛОГАМ.

Ипотеке нужны
нормативы

ТО, ЧТО ИПОТЕКУ МОГУТ

ПОЗВОЛИТЬ СЕБЕ ДАЛЕКО 

НЕ МНОГИЕ ГРАЖДАНЕ, УЖЕ 

НЕ СЕКРЕТ. ПОЭТОМУ ВСЕ ЧАЩЕ

ПОДНИМАЕТСЯ ВОПРОС 

О РАЗВИТИИ СТРОИТЕЛЬНЫХ

СБЕРЕГАТЕЛЬНЫХ КАСС. 

ОБ ИХ РОЛИ В РАЗВИТИИ РЫНКА

ДОСТУПНОГО ЖИЛЬЯ

РАССКАЗЫВАЕТ АНДРЕЙ КРУТОВ,

ОТВЕТСТВЕННЫЙ СЕКРЕТАРЬ

ЭКСПЕРТНОГО СОВЕТА КОМИССИИ

СОВЕТА ФЕДЕРАЦИИ РФ 

ПО ЗАКОНОДАТЕЛЬНОМУ

ОБЕСПЕЧЕНИЮ ФОРМИРОВАНИЯ

РЫНКА ДОСТУПНОГО ЖИЛЬЯ. 

«Одной из самых актуальных задач считаю обеспечение граждан доступным жильем. Это по-прежнему — очень болезненный вопрос для большинства людей в Рос-
сии». «Ипотека должна стать доступным способом решения проблем для людей со средними доходами. Разумеется, нужны и другие формы финансирования — такие,
как участие граждан в долевом строительстве и жилищно-накопительных программах. И на решение всех этих задач должны эффективно работать государственная си-
стема регистрации прав на недвижимость, бюро кредитных историй, развитый рынок ипотечных ценных бумаг. Нужно все это делать».

(Из Послания Федеральному Собранию РФ 26 мая 2004 г.)
«От качества жилья во многом зависит здоровье людей, их семейное благополучие. Однако более комфортная квартира или дом, по сути, пока остаются лишь мечтой
для миллионов российских семей. Наша задача — к 2007 году обеспечить значительный рост объемов жилищного строительства. По отношению к уровню 2004 года
не менее чем на одну треть».

(Из выступления на встрече с членами правительства, руководством Федерального Собрания и членами президиума Госсовета 
5 сентября 2005 года)

«Можно сказать без преувеличения, что для всех семей в России жилье — это вопрос фундаментальных условий их жизни. Его решение традиционно влияло и продол-
жает влиять на общий экономический и политический климат в стране.
Это значит, что должны быть созданы такие правовые, финансово-экономические и организационные условия, которые помогли бы большинству российских семей са-
мостоятельно приобрести жилье, отвечающее их финансовым возможностям и личным представлениям о комфорте».
«Так, необходимо увеличивать платежеспособный спрос населения за счет развития институтов долгосрочного кредитования, предпринять конкретные шаги по сниже-
нию процентных ставок и сделать платежи граждан необременительными, с тем чтобы уже через пять — семь лет в стране могло выделяться до одного миллиона ипо-
течных кредитов в год».

(Из выступления на заседании президиума Госсовета «О мерах по обеспечению граждан России доступным жильем» 19 апреля 2005 г.)

Президент РФ Владимир Путин

Владимир РЕСИН, 
Первый заместитель мэра Москвы, 
руководитель Комплекса архитектуры,
строительства, развития и реконструкции
города 

«Мировая практика показывает, что
ипотека — это главный путь приобретения
жилья во всех развитых странах. За ипоте-
кой — будущее. Развитие ипотеки идет у
нас непросто. Если вопрос с первичным
взносом решается, то снизить процентную
ставку по кредиту крайне трудно. Однако
наличие проблемы — не повод сидеть сло-
жа руки. В Москве проходят апробацию
основные модели ипотечного кредитова-
ния: и американская, и немецкая. Соци-
альная ипотека в Москве будет развивать-
ся при помощи города для тех, кто пока не
в состоянии обеспечить себя жильем. Гла-
за боятся — руки делают. И наша задача
сделать так, чтобы ипотечный кредит вы-
давался людям на 20—25 лет под 6—7%
годовых. Тогда свои жилищные проблемы
смогут решить не только представители
высокооплачиваемых профессий, но и
бюджетники: учителя, врачи, работники
культуры».

Андрей КРУТОВ, 
ответственный секретарь 
Экспертного совета Комиссии Совета 
Федерации РФ по законодательному 
обеспечению формирования рынка 
доступного жилья

«Есть объективные критерии доступно-
сти жилья: человек, полностью откладывая
свою зарплату или совокупный доход своей
семьи, должен за пять лет приобрести жи-
лье. Если ему приходится для этого потра-
тить 10 лет — жилье уже недоступно. 

Ипотека и все формы жилищного креди-
тования, несомненно, будут развиваться.
Ежегодно количество выданных ипотечных
кредитов в России удваивается. Люди уже
привыкают покупать в кредит телефоны и
телевизоры, значит, привыкнут покупать и
квартиры».

Александр КОГАН, 
депутат Государственной Думы, 
член Комитета по бюджету и налогам 

«Эйфория по поводу того, что с помо-
щью ипотеки мы полностью сможем решить
жилищные проблемы народонаселения, за-
кончилась. Для развития ипотечного креди-
тования нужно задействовать много меха-
низмов. Основной тормоз ипотеки — низкая
платежеспособность населения. Массовая
ипотека — это массовый средний класс, а
70% населения России не имеют вообще ни-
каких накоплений. Нужно перенаправлять
вектор усилия государства в развитие эко-
номики. Тогда появится средний класс —
опора экономики любой страны.

Принято решение начать разработку за-
конопроектов о деятельности строительно-
сберегательных касс, которые в свое время
хорошо зарекомендовали себя в странах
Восточной Европы».

Василий БОЧКАРЕВ, 
член Государственного совета РФ, 
президент Ассоциации экономического 
взаимодействия субъектов РФ
«Большая Волга», 
Губернатор Пензенской области

«В современных экономических услови-
ях рынок жилья требует эффективного соче-
тания всех возможных форм приобретения
жилья — это и банковское ипотечное креди-
тование, социальные жилищные програм-
мы, долевое участие в строительстве и ис-
пользование накопительных жилищных
схем. В настоящих условиях двухуровневая
модель ипотеки пока не в состоянии эффек-
тивно работать в связи с недостаточной
развитостью фондового рынка и относи-
тельно высокой инфляцией. В этой связи
для российского рынка жилищного строи-
тельства особую значимость приобретает
развитие альтернативных ссудосберега-
тельных систем через создание системы ус-
пешно работающих жилищных накопитель-
ных кооперативов».

Доступное и комфортное жилье —  гражданам России
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Индекс доступности жилья в федеральных округах России*

Индекс доступности жилья рассчитывается как отношение средней рыночной стоимости стандартной квартиры (общей площадью 54 кв. м) к среднему годовому доходу семьи (3 че-
ловека). Он показывает время, за которое семья может накопить средства для приобретения квартиры, откладывая все свои доходы. Данный показатель не учитывает возможно-
сти приобретения жилья с помощью ипотечных кредитов и отражает лишь фактически сложившееся соотношение между средними ценами на жилье и средними доходами.

Средний уровень обеспеченности жильем в России — 19,7 кв. м на человека. 
Это в 2 — 3 раза меньше, чем в странах ЕС и США. 
Так, например, в Германии — 35 кв. м, в Швеции, Норвегии, Канаде — 40 кв. м, 
в США — около 70 кв. м на человека. 
При этом общий объем жилого фонда России составляет 2,85 млрд кв. м,
или 19 млн жилых строений.
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* По данным Института экономики города.
** По данным банка «ДельтаКредит».



Банки-лидеры
Ипотека вызывает интерес у банковско-

го сообщества. За минувший год на рынок
вышло 17 новых банков, предлагающих
программы ипотечного кредитования. 

На начало 2006 года в Москве дейст-
вовало 260 ипотечных программ. 

В 2005 году наиболее активными игро-
ками на этом рынке были иностранные бан-
ки: Дельта Кредит, Сосьете Женераль Вос-
ток, Райффайзенбанк, Международный Мо-
сковский банк. 

Банки с государственным участием —
Сбербанк России и Банк внешней торговли
— также занимают активную позицию на
этом рынке. 
Тенденции рынка ипотечного кредитования 

в 2005 году следующие:
✔ повысилась лояльность банков к заемщи-

кам; 
✔ снизились процентные ставки;
✔ банки стали рассматривать заемщиков с не-

подтвержденными доходами; 
✔ увеличились сроки кредитования, а следо-

вательно, уменьшились ежемесячные плате-
жи заемщиков по кредитам;

✔ увеличились суммы кредитов и т. д.
Сроки кредитования
За 2005 год банки расширили диапа-

зон сроков кредитования, и сегодня по
сравнению с началом 2005 года средний
срок по ипотечным программам банков
увеличился на 3,8 года, то есть составляет
18,15 года. По оценке аналитиков компа-
нии «ЛАУРЕЛ», увеличение среднего срока
кредитования будет происходить достаточ-
но быстрыми темпами, и к концу 2006 го-
да этот срок приблизится к 30 годам. 

Первоначальный взнос
По данным, предоставленным банками на

конец 2005 года, средний размер первона-

чального взноса составляет 21,6% для заем-
щиков с подтвержденным доходом и 25,5% —
для заемщиков с неподтвержденными дохода-
ми. По сравнению с первым кварталом 2005
года требования к первоначальному взносу
снизились на 3,3% для заемщиков с подтвер-
жденным доходом и на 0,7% — для заемщи-
ков с неподтвержденным доходом. 

Итак, количество финансовых органи-
заций, желающих заниматься ипотечным
кредитованием, неуклонно растет. 

Однако темпы прироста ипотечных кре-
дитов в Московском регионе остались на
прежнем уровне — в среднем 46% в год. 

И. С. Радченко, 
вице-президент МАИФ, 

академик и вице-президент МАИН,
генеральный директор компании «ЛАУРЕЛ»

Национальный проект «Доступное и
комфортное жилье — гражданам России»
предусматривает удвоение объемов жи-
лищного строительства к 2010 году. На ка-
ких площадках будет строиться это жилье
в Москве, если внутри МКАД территория
ограничена?
— Согласно Генплану развития города
в столице ежегодно строится порядка
5 000 000 кв. м жилья. Такие объемы точ-
но просчитаны и с точки зрения возможно-
стей стройкомплекса, и с точки зрения эко-
номических ресурсов бюджета.

Свободных территорий для массовой за-
стройки в Москве пока достаточно. Новые
микрорайоны строятся в Кожухове, большие
территории есть в Некрасовке, Молжанино-
ве, микрорайонах Левобережный и Север-
ный. Важный резерв — неэффективно ис-
пользуемые кварталы пятиэтажек. Еще один
резерв — промышленно-коммунальные зоны
и территории в центре и районах массовой
застройки, освобождаемые в рамках проек-
та «Промсити». До 2020 года планируется
освободить для застройки около 6 тыс. гек-
таров. Кроме того, в Москве определены 60
площадок, на которых будет вестись высот-
ное строительство. В ближайшие годы будет
построено около 200 высотных зданий,
предназначенных для самого различного ис-
пользования, в том числе для жилья.

Насколько нужно увеличить объем
строительства в Москве, чтобы насытить
спрос на жилье?

— В среднем на одного москвича приходит-
ся более 20 кв. м жилья, в то время как на
среднестатистического жителя европей-
ских столиц — 40 и более кв. м. Чтобы до-
стигнуть европейского уровня, нам нужно
удвоить жилищный фонд Москвы. 

Тут нужно учитывать и тот факт, что Мо-
сква была и остается центром притяжения
для наиболее успешных людей из регионов
России и стран СНГ, которые покупают жи-
лье в столице. Получается, что до европей-
ских столиц в области обеспечения людей
жильем нам пока далеко. И это несмотря на
то, что до 2020 года нам предстоит постро-
ить в Москве еще порядка 70 млн кв. м.

Позволяют ли ресурсы стройкомплекса
удвоить объем жилищного строительства в
столице? Предусмотрена ли какая-то под-
программа для развития инженерных се-
тей?
— Технически — да. Финансово и органи-
зационно, к сожалению, это сделать невоз-
можно. Инженерные коммуникации, объек-
ты соцкультбыта и дороги строятся в столи-
це за счет средств бюджета, возможности
которого, увы, ограничены. 

Каждый новый дом нужно подключить
к системе энергоснабжения, которая сегод-
ня работает на пределе своих возможно-
стей. Для того чтобы построить дома на ме-
сте сносимых пятиэтажек, требуется боль-
шая и кропотливая работа по отселению
их жителей. Та же история и с выводимыми
промышленными предприятиями, для кото-
рых город находит новые площадки в
промзонах. 

Сразу предвижу вопрос: не простаива-
ют ли те технические мощности, о которых
я уже сказал? Нет, не простаивают. Они
востребованы, например, за МКАД, в Мос-
ковской области, где свободных площадок

гораздо больше, чем в Москве. Только в про-
шлом году строительными организациями го-
рода там было построено порядка 2 млн кв.
м жилья.

Если говорить об инженерных сетях, то
их строительство и реконструкция ведутся в
полном соответствии с Генпланом. Новые се-
ти в полной мере обеспечивают ввод жилья
во всех микрорайонах Москвы.

Сократится ли строительство жилья
для очередников в связи с тем, что по но-
вому Жилищному кодексу оно предостав-
ляется только малоимущим?
— Не сократится, а увеличится. Правитель-
ство Москвы не отказалось от обязательств
по предоставлению квартир очередникам,
молодым семьям и жителям сносимых вет-
хих домов и пятиэтажек. Ежегодно пример-
но треть возводимого в Москве жилья стро-
ится по социальным программам. В 2006
году для этих целей будет возведено
1,87 млн кв. м, это на 160 тыс. кв. м боль-
ше, чем в прошлом году.

Какие схемы приобретения жилья,
альтернативные ипотеке, Вы считаете пер-
спективными? 
— Развитие ипотеки идет у нас непросто.
Если вопрос с первичным взносом решает-
ся, то снизить процентную ставку трудно.
Наша задача сделать так, чтобы ипотеч-
ный кредит выдавался людям на 20—25
лет под 6—7% годовых. Юрий Лужков ре-
шил выделить в этом году под социальную
ипотеку более 100 тыс. кв. м жилья. Это в
2,5 раза больше, чем в 2005 году. 

Касаясь различных схем приобретения
жилья, которые на сегодняшний день пред-
лагают многие коммерческие фирмы, хочу
остановиться на одном важном вопросе.
Когда вам как покупателю предлагают
квартиру по заведомо заниженной цене,

насторожитесь. На рынке недвижимости
крутятся большие деньги, которые привле-
кают мошенников. Лучше потратить не та-
кие уж большие деньги на юриста и стра-
ховку, чем потом попасть в ряды обману-
тых соинвесторов.

Развитию ипотеки могли бы помочь
средства из Стабилизационного фонда?
— Конечно! В настоящее время без финан-
совой поддержки государства развитие
ипотеки, прежде всего социальной, просто
невозможно.

Для решения проблемы доступного
жилья предусматривается ли снижение его
себестоимости?
— Цены определяет рынок. Растет спрос
на квартиры — растут и цены.

Себестоимость строительства растет в
зависимости от самых разных факторов:
повышения тарифов на энергоносители и
удорожания стройматериалов, всевозмож-
ных архитектурных изысков… Раньше от
последних легко отказывались, но теперь
каждый район, как элитный, так и массо-
вой застройки, имеет свое лицо.

Чтобы как-то удержать рост цен на стро-
ительные материалы для возведения соци-
ального жилья, специально уполномоченная
Правительством Москвы компания «Мосст-
ройресурс» на тендерной основе заключает
долгосрочные контракты с поставщиками пе-
ска, щебня, металла, цемента и других мате-
риалов. Кроме того, проблема решается за
счет применения новых технологий, совре-
менных отечественных материалов. 

Но на конечную стоимость жилья влияет
не только строительная себестоимость, но и
инвестиционная составляющая. Ее «облег-
чить» трудно, потому что в нее входят и доля
города, и банковские кредиты, и затраты на
освоение земли, и многое другое. 
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В ПОСЛЕДНЕЕ ВРЕМЯ ОБ ИПОТЕЧНОМ
КРЕДИТОВАНИИ ГОВОРИТСЯ ТАК МНОГО, ЧТО
КАЖЕТСЯ, ОНО ДАВНО СТАЛО МАССОВЫМ. 
ОДНАКО КОЛИЧЕСТВО РЕАЛЬНЫХ СДЕЛОК 
С ИСПОЛЬЗОВАНИЕМ ИПОТЕЧНОГО КРЕДИТА 
НЕ ОСТАВЛЯЕТ МЕСТА ИЛЛЮЗИЯМ. 

Проблема ипотеки в России последнее
время обсуждается все чаще и чаще. Как Вы
оцениваете нынешнее состояние рынка ипо-
течного кредитования?
— В Послании к Федеральному Собранию
Президент России Владимир Путин особо
отметил, что развитие ипотечного кредито-
вания должно стать главной задачей феде-
ральных и региональных органов власти. В
этом же документе к основным причинам,
по которым ипотечное кредитование не раз-
вивается должным образом, Президент от-
нес низкие доходы населения и высокие
кредитные ставки.

По доходам населения Россия отстает от
стран Европы, Америки и даже некоторых
стран Восточной Европы и Балтики. А что ка-
сается кредитных ставок, то, например, в Ри-
ге она составляет всего 2,5%!

Какие факторы успеха Вы считаете наи-
более важными? 
— Например, в Башкирии одним из факторов
успеха ипотечного кредитования является
скорость оформления кредита — 5 дней.
Кроме того, у них работает сеть ипотечных
брокеров и налажена единая консолидиро-
ванная работа всех основных участников
рынка — они все фактически сидят в одном
помещении и активно работают через сеть
Интернет со всеми участниками рынка сво-
его региона. 

Но есть и другая проблема. Там, где ипо-
течное кредитование развивается активно, в
той же Башкирии, в основном продаются
квартиры вторичного рынка, а с первичного
— всего 5—10% квартир. Это приводит к
росту цен. Поэтому в первую очередь нужно

кредитовать заемщика на этапе строительст-
ва, затормозив тем самым рост цен.

Насколько эффективно, на Ваш
взгляд, в России развивается ипотечное
брокерство?
— Я считаю, за ним будущее. Сейчас сущест-
вуют центры ипотечного брокерства. В част-

ности, они успешно работают при крупных
риэлторских компаниях, таких как МИАН,
МИЭЛЬ, «Московские огни», Московский
Ипотечный центр. 

Основная задача брокеров заключает-
ся в том, чтобы подготовить клиента до
прихода в банк. Для банков слишком до-
рого держать сотрудников для работы с
клиентами. 

Имеют какое-либо влияние на развитие
жилищного строительства и ипотечного кре-
дитования жилищные кооперативы?
— Использование жилищных кооперативов с
накопительной системой приобретения жи-
лья хорошо согласуется с системой ипотеч-
ного кредитования. Если у людей нет средств
на внесение первого взноса на квартиру, то
его можно накопить в кооперативе, а потом
взять ипотечный кредит. 

Почему социальные схемы приобрете-
ния жилья не получили широкого распро-
странения у нас в стране?
— В ряде регионов социальные схемы разви-
ваются активно. В том же Башкортостане
фондом жилищного строительства с помо-
щью этих схем построено 12 000 квартир.
Так же эффективно работает фонд «Жилище»
Ханты-Мансийского автономного округа, ко-
торый построил квартиры для 2000 семей.

Социальные схемы ипотеки активно исполь-
зуются в целом ряде отраслевых программ.
Например, в фонде «Жилсоципотека» Мос-
ковской железной дороги уже тысячи семей
решили свои жилищные проблемы. Аналогич-
но с помощью социальной ипотечной схемы
фондом жилищного строительства концерна
«Росэнергоатом» решается жилищный воп-
рос сотрудников практически всех атомных
станций. Сотруднику не обязательно повы-
шать зарплату, достаточно создать подходя-
щие условия для приобретения жилья. В том
же «Росэнергоатоме» не такие большие зар-
платы, чтобы человек мог купить себе жилье
сразу, но предприятие, выдавая ипотечный
кредит под 5% годовых в рублях, удерживает
сотрудника на 10—15 лет. В этом случае он
не ищет другую работу.
То есть социальные ипотечные схемы рабо-
тают нормально, однако необходимо пони-

мать, что они предназначены для строго оп-
ределенных категорий граждан: работников
бюджетной сферы (учителя, врачи) и муници-
палитетов, молодых семей, жителей отдель-
ных профессий сельской местности. Для
предприятий под эту категорию попадают
молодые специалисты, очередники, ветера-
ны отрасли, специалисты «критических про-
фессий». Для железнодорожников — это ма-

шинисты поездов, для атомной станции —
оператор станции. Все остальные могут
взять ипотечный кредит на коммерческих ус-
ловиях.

Значит, социальные ипотечные схемы
хорошо развиваются там, где есть отрасле-
вые фонды с мощным бюджетом?
— Такие схемы активно развиваются на
предприятиях, которые могут себе позволить
дать людям кредит под 5—7% годовых за
счет бюджета. Это не дотирование процент-
ной ставки, а предоставление ипотечного

займа за счет бюджета предприятия или ре-
гиона. Так делается в Башкирии, в Татарии, в
Чувашии, в Мордовии… и многих других ре-
гионах.

Какая на сегодняшний день самая на-
сущная проблема развития ипотечного кре-
дитования? 
— Конечно, темпы инфляции. При их сни-
жении уменьшатся и кредитные ставки. И

произойдет это через год-два. На рынке
ипотечного кредитования уже есть нор-
мальная конкуренция, поэтому первый, кто
придет к снижению ставок, кто создаст луч-
шие условия, на того и будет спрос. Уже
есть ряд банков, где первый взнос состав-
ляет 10%, а ставки по ипотечному кредиту
менее 10% в валюте. Поэтому в рамках ре-
ализации Национального проекта «Доступ-
ное и комфортное жилье — гражданам Рос-
сии» будут решены многие вопросы, кото-
рые пока стоят на повестке дня. 

Прогноз развития рынка доступного жилья и системы ипотечного жилищного кредитования

Параметр 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
Объем рынка жилья, млн кв. м, 43,40 51,28 56,59 59,78 64,22 68,30 80,42

в т.ч. вторичный рынок 2,17 4,85 5,79 4,49 4,52 2,0 7,98
Стоимость рынка жилья, млрд руб., 627 962,5 1480 1722 2023 2288 2848

в т.ч. вторичный рынок 31,3 91 151,4 129,3 142,4 167 282
Стоимость квартир с ипотечным кредитом, млрд руб. 26 78 140 196 273 377 447
Объем кредитов строителям, млрд руб. 5,76 6,91 8,09 9,47 10,89 11,97 13,17
Доля объема кредитов строительным компаниям 0,9 0,7 0,5 0,5 0,5 0,5 0,4
в стоимости рынка жилья, %
Объем долевого участия, млрд руб. 563,9 786,6 1306 1387 1597 1732 2106

Кредитные ставки будут снижатьсяИПОТЕЧНОЕ КРЕДИТОВАНИЕ В НАШЕЙ
СТРАНЕ РАЗВИВАЕТСЯ В КАЖДОМ РЕГИОНЕ
ПО-СВОЕМУ. МЫ ПОПРОСИЛИ РАССКА-
ЗАТЬ О ПЕРСПЕКТИВАХ РАЗВИТИЯ ИПОТЕ-
КИ В РОССИИ ПЕРВОГО ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТА
МЕЖДУНАРОДНОЙ АССОЦИАЦИИ ФОН-
ДОВ ЖИЛИЩНОГО СТРОИТЕЛЬСТВА 
И ИПОТЕЧНОГО КРЕДИТОВАНИЯ ( МАИФ)
ВАЛЕРИЯ КАЗЕЙКИНА. Объемы жилищного строительства 

и практика предоставления квартир по различным схемам по России
Построено квартир c 2000 по 2004 г. 2 055 000 %
По договорам купли-продажи 350 000 17
По договорам долевого участия 1 540 000 75
По накопительным схемам ЖСК 42 000 2
Выдано ипотечных кредитов:
— до 2002 г. 40 000 1,9
— за 2003 г. 27 000 1,3
— за 2004 г. 46 000 2,2
— за три квартала 2005 года 43 000 2,1
Всего выдано ипотечных кредитов на приобретение квартир, из них: 156 000 7,6
рефинансировано через АИЖК, в т.ч. 27 100 1
новые квартиры (7%) 1800 0,07

Прогноз инфляции и ставок по ипотечным кредитам
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«Ставка по ипотечным кредитам 
снизится до 10% в 2006 году и до 7,5% к 2008 году» 

вице-спикер Госдумы Владимир Пехтин

Структура продаж жилья, %
Собственные 
средства 
граждан — 20

Социальное 
жилье — 3

Молодая семья — 30
Классическая 
ипотека — 40

Социальная 
ипотека — 7

%
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ПРОБЛЕМА НЕХВАТКИ ЖИЛЬЯ НЕ ПОНАСЛЫШКЕ ЗНАКОМА ЖИТЕЛЯМ ВСЕХ РЕГИОНОВ. ГДЕ БУДУТ ВОЗВОДИТЬСЯ НОВОСТРОЙКИ
В СТОЛИЦЕ В УСЛОВИЯХ ДЕФИЦИТА ЗЕМЛИ, ОТВЕЧАЕТ ПЕРВЫЙ ЗАМЕСТИТЕЛЬ МЭРА МОСКВЫ, РУКОВОДИТЕЛЬ КОМПЛЕКСА
АРХИТЕКТУРЫ, СТРОИТЕЛЬСТВА, РАЗВИТИЯ И РЕКОНСТРУКЦИИ ГОРОДА ВЛАДИМИР РЕСИН.

Расскажите об участии РГР в проекте
«Государственные жилищные сертифика-
ты» на 2004—2010 годы.
— Гильдия аккредитована Министерством
обороны и занимается обучением агентов
и брокеров работе с государственными жи-
лищными сертификатами (далее — ГЖС)
для военнослужащих. 

Процент сделок, зарегистрированных с
помощью ГЖС, ничтожно мал. И проходят
они только в регионах, где низкие цены на
жилье. 

Средняя стоимость квадратного мет-
ра по России — 600 дол. Но даже до этой
цифры стоимость сертификата не дотяги-
вает.

Как Вы оцениваете социальную ипоте-
ку в целом?
— Она может помочь населению решить
свой квартирный вопрос. Но пока у госу-
дарства не будет реальных «длинных» де-
нег, говорить о ней сложно. 

Какова сегодня себестоимость строи-
тельства? 
— Себестоимость небольшая. Но дальше
идет накрутка, которая в Москве может до-
стигать 50%. И цена жилья увеличивается
в два раза. 

А говорят: «Риэлторы поднимают це-
ну»! В повышении цен не заинтересован ни
застройщик, ни инвестор, ни риэлтор. При
высоких ценах снижается покупательная
способность.

Какое жилье сейчас наиболее востре-
бовано на рынке?
— Один маркетолог мне сказал: «В России
нет рынка жилья — есть рынок сбыта, по-
тому что продается все, что вы строите».
Исследование рынка не проводится, спрос
по-настоящему не изучается. Зачем, если и
так все продается? 

ЛУЧШЕ ПОЗНАКОМИТЬСЯ С СИТУАЦИЕЙ
НА РЫНКЕ НЕДВИЖИМОСТИ НАМ ПОМО-
ЖЕТ ПРЕЗИДЕНТ РОССИЙСКОЙ ГИЛЬДИИ
РИЭЛТОРОВ ЕЛЕНА ДРАНЧЕНКО.

Рынка жилья 
у нас нет

Динамика изменения первоначального взноса 
и размера кредита на вторичном рынке недвижимости

Период Первоначальный взнос для заемщиков Максимальный размер 
кредита, тыс. дол.

с подтвержденными доходами, % с неподтвержденными 
доходами, %

Начало 2005 года 24,9 26,2 282,4
Конец 2005 года 21,6 25,5 358,2
Итого с начала года – 3,3 — 0,7 + 75,8

■ — Ставка по ипотечным
кредитам;

■ — Инфляция (прогноз
Правительства РФ)

■ — Социальные ипотечные
программы (5—7%)

Тенденции 
ипотечного кредитования Развитие социальной ипотеки

невозможно без поддержки государства

Вид кредита Минимальные рублевые Минимальные Кол-во банков, Кол-во банков,
процентные ставки валютные предлагающих в которых необходим

процентные ставки кредиты 10% первоначальный
на 30 лет взнос

Белая Серая Белая Серая 
зарплата зарплата зарплата зарплата

Вторичный рынок 10,5 11,5 9,75 9,75 16 23
Первичный рынок 12,5 13,5 11 12 5 4
Загородная 11,75 11,75 9,75 9,75 6 8
недвижимость
Ломбардное 10,5 11,5 9,9 10,9 2 —
кредитование

Проблема роста



Мы считаем, что эти фонды должны
быть взаимодополняемыми. Строительный
фонд финансирует строительство жилья под
будущую ипотеку, а ипотечные фонды при-
обретают у ипотечного агентства заклад-
ные по заключенным договорам. 

Если у обоих фондов есть общий инве-
стор, то он получает более высокую доход-
ность. За счет рефинансирования ипотеч-
ных кредитов создается фонд, который име-
ет очень хороший, стабильный денежный
поток. Опыт крупнейшего оператора —
АИЖК — показал, что дефолтов здесь мень-
ше одного процента. 

Строительство + ипотека =
рынок доступного жилья
Если будет поддержка со стороны реги-

ональных руководителей, мы сможем внести
свою лепту в реализацию национального
проекта «Доступное и комфортное жилье —
гражданам России». Важно, чтобы не было
задержек в строительной части: чтобы во-
время сдавалась документация, вовремя
принимались дома… 

В большинстве регионов для ипотеки
просто не хватает квартир. Мы хотим на-
чать строительство домов экономичного
класса. В качестве долевого участника (в
рамках Закона № 214-ФЗ) выступает за-
крытый паевой фонд недвижимости, потен-

циальный приобретатель квартир уже есть.
Кроме того, мы отрабатываем новые строи-
тельные технологии, которые позволяют ре-
шить две задачи: снизить себестоимость
строительства жилья и сделать это жилье
экономичным с точки зрения расходов энер-
гии. Например, жилье, построенное мето-
дом монолитного литья с неснимаемой опа-
лубкой, а также применение систем рекупе-
рации воздуха. Все это несущественно удо-

рожает стоимость, но зато окупается в про-
цессе эксплуатации — расходы по ЖКХ
уменьшаются в несколько раз. 

Цена на жилье: 
в чем экономия?
Мы укладываемся в оговоренную стои-

мость квартиры эконом-класса (в каждом ре-
гионе она своя), выбирая технологии, кото-
рые позволяют соответствовать этим требо-
ваниям. 

Многое зависит и от региональных адми-
нистраций. Если администрация готова выде-
лить стройплощадки, оказать содействие в
подключении сетей, конечно, это снизит себе-
стоимость. Уже появляются отдельные орга-
низации, которые работают по ЖКХ. Они го-
товы профинансировать подведение инфра-
структуры (очистку воды, электросети), вкла-
дывая свои средства и в дальнейшем прода-
вая свои услуги в регионе. Мы ведем перего-
воры с такими компаниями, и это тоже позво-
лит снизить затраты на строительство. 

ПИФы 
и пенсионная реформа
Сегодня национальная ипотечная про-

грамма и пенсионная реформа отделены
друг от друга законодательной стеной. 

Развитие строительства, и особенно ипо-
теки, требует «длинных» денег. Кредит выда-
ется на большие сроки, а банки не всегда в

состоянии долго поддерживать выдачу кре-
дитов, поскольку они живут на «короткие»
деньги. Две программы: жилищная и пенси-
онная, — никак не могут протянуть друг дру-
гу руки. А для пенсионных накоплений это
был бы хороший инструмент, дающий доста-
точно устойчивую доходность. 

Согласно действующему законодатель-
ству пенсионные накопления сегодня можно
вкладывать в ипотечные ценные бумаги, га-
рантированные государством. Но в Законе
об ипотечных ценных бумагах схема гаран-
тий государством не предусмотрена. Просто
один закон вышел раньше другого, и наста-
ло время синхронизировать их. Необходимо
устранить требование, чтобы бумаги были
гарантированы государством. Кроме того, в
состав разрешенных активов для пенсион-
ных накоплений целесообразно включить
паи ипотечных закрытых паевых инвестици-
онных фондов, которые по своей природе
фактически являются ипотечными ценными
бумагами, только не называются ими в силу

закона. И на сегодняшний день, в отличие от
ИЦБ, по которым не осуществлен еще ни
один выпуск, рядом управляющих компаний
уже сформированы ипотечные фонды, паи
которых обращаются на ММВБ. Тогда от ра-
зового вливания пенсионных денег в ипотеку
будет тройной эффект: у пенсионных фондов
появится устойчивый доход, а пенсионные
деньги пойдут работать в ипотеку и строи-
тельство жилья.

Инвестиционные фонды 
и законодательство
В Налоговый кодекс полезно было бы

внести некоторые поправки, связанные с на-
логообложением доходов, полученных по
ипотечным ценным бумагам, а в Закон об ин-
вестиционных фондах — уточнения, позволя-

ющие осуществлять частичное погашение па-
ев, которое в настоящее время законом не
предусмотрено. Это позволило бы создавать
наиболее гибкие инструменты: когда берется
пул закладных и постепенно гасится. Такие
фонды были бы менее затратны и более до-
ходны для инвесторов. 

В рамках существующего законодатель-
ства нельзя осуществлять депозитарное хра-
нение закладных как ценных бумаг, чтобы
подтверждением прав на закладную служила
выписка из депозитария. В результате за-
кладная напоминает именной вексель. Пере-
ход такой закладной от одного владельца к
другому фиксируется в самой бумаге. У нас
16 регионов, в каждый надо послать курье-
ра, чтобы сделать эту запись в закладной.
Поскольку количество записей в закладной
ограничено, то может наступить момент, ко-
гда места на бланке не останется. Работа в
этом направлении идет, большинство этих во-
просов находят понимание в Государствен-
ной Думе, но, к сожалению, дело продвигает-
ся медленно.

«Первый ипотечный» — 
перспектива развития
Наша компания совместно с АКБ «РОС-

СБАНК» в целях реализации программы
ипотечного кредитования в регионах сфор-
мировала крупнейший в стране ЗПИФ
«Первый ипотечный». Его активы — 1 млрд
руб. Практически сразу после формирова-
ния в состав имущества фонда был приоб-
ретен у АИЖК пул в количестве 1855 за-
кладных, выданных в 16 регионах Россий-
ской Федерации. Таким образом, реально
осуществлено крупномасштабное рефинан-
сирование ипотечных кредитов в рамках
национального проекта «Доступное и ком-
фортное жилье — гражданам России». 

При формировании фонда АИЖК взяло
на себя обязательство на выкуп дефолтных
закладных, а также на выкуп при прекраще-
нии деятельности фонда оставшихся в соста-
ве его имущества закладных. Инвестицион-
ные паи ИЗПИФ «Первый ипотечный» выве-
дены на торги Фондовой биржи ММВБ, а в
декабре 2005 г. и феврале 2006 г. произве-
дены первые выплаты инвестиционного дохо-
да владельцам инвестиционных паев. В насто-
ящее время компания работает над создани-
ем очередного ипотечного фонда.

ПИФ — достаточно новый инструмент,
и мы совместно с нашим партнером —
АИЖК разработали большое количество
нормативных материалов, которые позво-
лили бы обеспечить весь цикл жизни фон-
да. Тут потребовалась работа, связанная
не только с юридической стороной дела,
но и с автоматизацией этого процесса,
потому что потоки информации очень
большие. 

Мы хотим сделать следующий фонд бо-
лее масштабным, больше чем на 1 млрд руб.
Правда, сейчас наблюдается тенденция к
снижению ставок финансирования выдачи
кредитов, что снизит доходность ПИФа. Од-
нако это не страшно, поскольку такое сниже-
ние связано со снижением инфляции и ставки
рефинансирования. Для определенной груп-
пы инвесторов этот инструмент все равно бу-
дет представлять интерес. В каждом последу-
ющем фонде мы будем стараться минимизи-
ровать структурные издержки. 

По мере увеличения объемов затраты бу-
дут уменьшаться, что в конечном итоге отра-
зится на финансовых результатах.
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Сейчас все банки стараются предло-
жить клиенту программу полояльнее. Как
это объяснить? С чем это связано?
— Все работают на перспективу. Банк на-
чинает зарабатывать после того, как его
ипотечный портфель достигает определен-
ных размеров. Ипотека в маленьких коли-
чествах невыгодна. Банки стремятся заво-
евать свою долю рынка, пока ипотека в
России активно развивается. Но пройдет
5—10 лет и останется намного меньше
банков, занимающихся ипотечным креди-
тованием. 

К тому же, выдавая очередной кредит,
мы получаем лояльного клиента. 30—40%
наших заемщиков — люди, которые когда-
то уже брали у нас кредит. Сегодня клиенту
нужна ипотека, завтра потребуется авто-
кредит, вклад или сейфовая ячейка… И пра-
ктика показывает: если клиент взял в банке
кредит и остался доволен обслуживанием,
то и за другими продуктами он тоже пойдет
в этот банк. 

Не пойдет ли в связи с этим волна де-
фолтов?
— Хотя от этого никто не застрахован, я не
считаю, что данный сценарий возможен в
ближайшее время.

Доходы населения страны продолжают
расти. Качество «ипотечных» заемщиков на-
много выше, чем заемщиков по другим кре-
дитным продуктам. Кроме того, у банков
есть ликвидный залог — квартира, которая
дорожает, пока клиент платит за кредит. И
в случае дефолта заемщик либо сам, с раз-
решения банка, сможет реализовать залог
и расплатиться за кредит, либо банк будет
вынужден сам реализовать квартиру, тем
самым покрыв свои убытки.

Ипотека влияет на рост цен?
— В регионах России да, в Москве — нет.

Что, по-Вашему, тормозит рост темпов
ипотечного кредитования?

— Развитие ипотеки тормозит нехватка до-
ступного жилья и высокие цены. Сейчас
практически нет новостроек, которые бы
соответствовали требованиям нового Фе-
дерального закона (№ 214-ФЗ). Это не по-
зволяет банкам кредитовать население бо-
лее активно. Кроме того, 30% квартир по-
купаются не для того, чтобы жить в них, а
чтобы выгодно вложить деньги. Это также
снижает предложение квартир на рынке и
ведет к росту цен.

Но основная масса населения может в
лучшем случае только оплатить аренду…
— Это действительно так. Но здесь нет
ничего удивительного! Для того чтобы
снять квартиру, не нужно иметь первона-
чальный взнос, собирать комплект доку-
ментов, иметь постоянную работу и доход
и т.д.

Ценовая проблема решится, если объе-
мы строительства увеличить?
— Да, только для этого нужна государст-
венная поддержка строительства доступ-
ного жилья. Дешевых однокомнатных
квартир нет. А молодая семья, как прави-
ло, не может себе позволить купить доро-
гую квартиру. 

Необходимо построить целые микро-
районы доступного жилья, где квартиры
будут продаваться по себестоимости или с
небольшой наценкой. А государство долж-
но давать возможность купить там кварти-
ры только с использованием ипотечного
кредита, например молодым и многодет-
ным семьям, другим категориям граждан,
нуждающимся в улучшении жилищных ус-
ловий. А обслуживающий банк пусть люди
выбирают сами. И не потребуется искусст-
венно дотировать снижение ставки по ипо-
течным кредитам. Сам рынок — лучший
регулятор.

Когда ипотека получит широкое рас-
пространение?
— Ипотека будет развиваться параллельно
с развитием экономики нашей страны и ро-
стом доходов населения.  Для людей жи-
лищный вопрос — один из самых важных. И
этот вопрос должен быть номером один для
любого правительства. 

Инвестиции 
и инновации

СЕГОДНЯ БАНКИ, ПРЕДЛАГАЮЩИЕ ИПО-
ТЕКУ, СТАРАЮТСЯ СОЗДАТЬ КЛИЕНТАМ
САМЫЕ ВЫГОДНЫЕ УСЛОВИЯ. ПРИ ЭТОМ
ТЕМПЫ РАЗВИТИЯ ИПОТЕЧНОГО КРЕДИ-
ТОВАНИЯ ОСТАЮТСЯ ПРЕЖНИМИ. ПОЧЕ-
МУ ТАК ПРОИСХОДИТ, РАССКАЗЫВАЕТ
НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА ПРОДАЖ И РАЗВИ-
ТИЯ РОЗНИЧНЫХ КРЕДИТНЫХ ПРОДУКТОВ
МОСКОВСКОГО КРЕДИТНОГО БАНКА
МИГЕЛЬ МАРКАРЯНЦ.

Две программы — одно решение

В «КВАРТИРНОМ ВОПРОСЕ» СВОИ ТРУДНОСТИ ЕСТЬ У ВСЕХ: И У ЗАСТРОЙЩИКОВ, И У ИПОТЕЧНЫХ АГЕНТСТВ, И У ГРАЖДАН,
КОТОРЫЕ ПОКУПАЮТ ЖИЛЬЕ. О МОДЕЛИ СОВМЕСТНОГО ФУНКЦИОНИРОВАНИЯ СТРОИТЕЛЬНЫХ И ИПОТЕЧНЫХ ПИФОВ, 
РАЗРАБОТАННОЙ КОМПАНИЕЙ ПО УПРАВЛЕНИЮ ИНВЕСТИЦИЯМИ «ЯМАЛ», РАССКАЗЫВАЕТ 
ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР КОМПАНИИ, АКАДЕМИК МАИН АЛЕКСАНДР СКОМОРОХИН.

Короткий путь 
к длинным деньгам

ОАО «Компания по управлению инвестициями «ЯМАЛ» образована в 1998 г. с целью управления
инвестиционными резервами крупных российских организаций, в том числе северных и центральных ре-
гионов России. Стратегическим партнером ОАО «КУИ «ЯМАЛ» является АКБ «РОСБАНК». Компания
имеет выданные ФКЦБ России лицензию на осуществление деятельности по управлению инвестицион-
ными фондами, паевыми инвестиционными фондами и негосударственными пенсионными фондами и ли-
цензию профессионального участника рынка ценных бумаг на осуществление деятельности по управ-
лению ценными бумагами.

Размер активов в управлении ОАО «КУИ «ЯМАЛ» порядка 7 млрд рублей, в том числе закрытый па-
евой инвестиционный фонд недвижимости «ТЕРРА» и интервальный паевой инвестиционный фонд смешан-
ных инвестиций «Меркурий». Собственный капитал компании 90 млн рублей. КУИ «ЯМАЛ» является чле-
ном Национальной лиги управляющих и Национальной ассоциации участников фондового рынка.

НА ЗАМЕТКУ

Мигель МАРКАРЯНЦ:
«Доступное жилье надо строить»

Распределение стоимости закладных 
по регионам, %

■ — другие (7 регионов) (12,8) ■ — Удмуртия (8,8)
■ — Челябинск (4,0) ■ — Омск (9,0)
■ — Пермь (4,4) ■ — Томск (9,2)
■ — Екатеринбург (4,7) ■ — Алтай (16,6)
■ — Новосибирск (6,4) ■ — Уфа (24,1)

Внимание! Новинка! 
В серии «Библиотечка ЭЖ-ЮРИСТ» вышла книга
«Закон об ипотеке: анализ, критика, рекомендации»,
автор — Л. Н. Наумова.
Книга содержит постатейный научно-практический
комментарий к главам V—VII ФЗ «Об ипотеке
(залоге недвижимости)». Книга поможет вам:
• избежать негативных последствий при заключении
договора об ипотеке;

• свести к минимуму возможные риски;
• обеспечить сохранность имущества, заложенного
по договору об ипотеке.
Содержит анализ сложных ситуаций при переходе
прав на имущество, заложенное по договору об
ипотеке, к другим лицам и обременение этого иму-
щества правами других лиц.
Рекомендована в качестве практического пособия
для юристов, представляющих интересы сторон в

суде, преподавателей, аспирантов и студентов ву-
зов.
Тема, затронутая в книге, постоянно освещается на
страницах газеты «эж-ЮРИСТ». 
Подписные индексы: 41019, 41020.
Тел./факс редакции (495) 151-69-17



Расскажите о новых шести ипотечных
продуктах, которые предлагает АИЖК с
начала 2006 года.
— В начале деятельности Агентства у нас
еще не было статистики по дефолтам и рис-
кам, поэтому мы сделали один базовый про-
дукт. Сейчас очевидно, что у различных
групп кредитов, в зависимости от срока кре-
дитования и доли кредита при покупке жи-
лья, разная статистика. Проанализировав
эту статистику, мы разделили весь портфель
на 6 групп, по рискам. Там, где риски невы-
сокие, ставка 12%, там, где повыше, —
16%, и т. д. Мы считаем, что это правиль-
ный подход. Со временем, накапливая ста-
тистику, мы сможем оценивать риски еще
лучше, и ставка, дифференцированная по
рискам, будет устанавливаться еще точнее. 

В первом квартале текущего года Вы
собирались осуществить первый выпуск
ипотечных ценных бумаг… Что тормозит
этот процесс?
— В первом квартале мы не успеем это сде-
лать, дебютный выпуск ИЦБ будет, скорее,
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Как бы Вы охарактеризовали ситуацию
на рынке ипотечного кредитования в Ка-
захстане и в России?
— Ипотека в Казахстане изначально по-
шла более правильным путем. Были приня-
ты основные законы, регулирующие ипо-
течный рынок, создана Казахстанская ипо-
течная корпорация (далее — КИК), являю-
щаяся центром ликвидности для банков и
некоммерческих организаций. Разработа-
ны жесткие требования к участникам рынка
и заемщикам, выстроена система обраще-
ния взысканий на заложенное имущество. В
ближайшее время пройдет первая секьюри-
тизация ипотечных активов и будут выпуще-
ны, возможно, первые среди стран бывше-
го СССР ипотечные ценные бумаги. 

У казахстанских банков такой же сум-
марный портфель ипотечных кредитов, как
и у банков России, только населения в 10
раз меньше. Банков в стране всего не-
сколько десятков, и далеко не все из них
занимаются ипотекой. Один банк ежеднев-
но выдает несколько десятков ипотечных
кредитов. Доля ипотеки составляет 3% от
ВВП, что в десять раз выше, чем в России.

Как удалось добиться таких успехов?
— Система выдачи ипотечных кредитов и
рефинансирования близка к мировым стан-
дартам. После выдачи и рефинансирования
кредита идет тщательная работа с заемщи-
ками. Существует неплохо выстроенная си-
стема, достаточно универсальная, чтобы
ее можно было применять и в России.

В свое время АИЖК, чтобы заставить
банки массово кредитовать население, пус-
калось на любые ухищрения, даже на ос-
лабление требований своих Стандартов. В
Казахстане же дали «зеленый свет» КИК. С
самого начала были введены жесткие пра-
вила. Сегодня они годятся для того, чтобы
инвесторы вкладывали средства в казах-
станские ипотечные ценные бумаги. Рей-
тинг казахстанских ипотечных компаний по-
зволяет им привлекать дешевые средства в
ипотеку. 

Кроме того, государственная компания
КИК размещает за счет господдержки вы-
пуски своих бумаг ниже уровня инфляции
(инфляция — 8—8,5%) и предоставляет по-
лученные ресурсы первичным кредиторам с
небольшой маржой. Кредиторы за счет
этих средств выдают ипотечные кредиты по
правилам КИК и затем продают их компа-
нии. Компания регулирует максимальный
размер маржи первичных кредиторов, да-
бы кредиты выдавались на одинаковых ус-
ловиях, соответствующих правилам КИК. 

А каков потенциал России в ипотечном
кредитовании?

— Практика показывает, что банк выдает
столько кредитов, сколько вкладывает в
ипотеку. Если на выдаче ипотечных креди-
тов работает один специалист, то банк по-
лучает столько кредитов, сколько этот сот-
рудник может генерировать. 

Проблема в том, что на ипотечном
рынке предложение резко отстает от спро-
са. Дефицит предложения жилья приводит
к росту цен. Доступность жилья снижает-
ся, несмотря на то что доходы населения
растут на 10% в год, а процентные ставки
становятся все меньше. 2—3 года назад
средняя ставка ипотечного кредита была
18% годовых. Однако при этом человек
мог купить больше квадратных метров,
чем при сегодняшней ставке 12%. Даль-
нейшее снижение процентных ставок по
ипотечным кредитам на фоне нарастающе-
го дефицита жилья приведет к увеличению
числа заемщиков, способных взять ипотеч-
ный кредит. Это дополнительно увеличит
спрос и вызовет дальнейшее увеличение
цен на жилье. 

И что будет с ипотекой? 
— Ипотечное кредитование развивается
динамично: вовлекаются новые банки, рас-
ширяется число других участников рынка.
Государственная поддержка сегодня выде-
ляется только Агентству по ипотечному жи-
лищному кредитованию (далее — АИЖК).

АИЖК формирует рынок и постепенно
уходит от выкупа ипотечных кредитов, ос-
тавляя эту функцию другим участникам
рынка — накопителям, обеспечивая лик-
видность выпускаемых ими и самим АИЖК
ипотечных ценных бумаг, не востребован-
ных рынком. 

Поскольку большинство рефинансирую-
щих компаний скупают кредиты, выданные
по Стандартам АИЖК, эти компании оказы-
вают влияние друг на друга и в том числе на
АИЖК. Под их влиянием АИЖК меняет свои
технологии выкупа ипотечных кредитов, ра-
боту с поставщиками и сервисными компани-
ями. Казалось бы, рынок сформирован. Его
можно было бы оставить накопителям и уй-
ти на другие сегменты.

Но не тут-то было. Концепцией Унифици-
рованной системы рефинансирования ипо-
течного жилищного кредитования установ-
лен объем рефинансирования АИЖК на
2006 год в размере более 20 млрд руб. Это
в два раза превышает объем ипотечных
кредитов, купленный АИЖК за все время су-
ществования. 

Вместо стимулирования накопителей к
наращиванию портфелей стандартных кре-
дитов АИЖК вынуждено проводить жест-
кую работу с администрациями субъектов

РФ и региональными операторами, спуская
им план «отгрузки» кредитов из каждого
региона и, по сути, запрещая продавать
стандартные ипотечные кредиты другим ре-
финансирующим организациям-накопите-
лям. Таким образом, АИЖК фактически
разрушает сформированный им рынок.

Имея возможность снижать процентные
ставки, АИЖК не фондирует участников
рынка дешевыми средствами, предостав-
ляя им возможность самим искать пассивы
на рынке. При снижении ставок, для того
чтобы иметь возможность заработать, кре-
диторы вынуждены продавать стандартные
кредиты АИЖК практически сразу после
выдачи. Из-за очередного нерыночного
снижения процентных ставок банки могут
утратить интерес к ипотечному кредитова-
нию. Рынок будет разрываться между раз-
ными стандартами. Нужны единые стандар-
ты, поскольку они снижают издержки, а
следовательно, и стоимость ипотечных кре-
дитов для заемщиков.

А как Вы относитесь к схемам приоб-
ретения жилья, альтернативным ипотеке?
— Накопительные схемы имеют право на
существование и популярны во всем мире.
Здесь многое зависит от компаний, которые
осуществляют эти схемы. Из тех, с которы-
ми мы пытались сотрудничать когда-либо,
ни одна не отвечала критериям финансовой
устойчивости. С точки зрения рефинансиру-
ющей компании, в качестве кредиторов и
продавцов ипотечных займов их рассматри-
вать можно, опыт по работе с клиентами и
кредитованию физических лиц у них есть.
Но в качестве компаний, на которые можно
возложить функции по обслуживанию зай-
мов и риски, мы к ним относимся очень ос-
торожно. Выдача и обслуживание — две
разные функции на ипотечном рынке: по
первой можно вполне сотрудничать практи-
чески со всеми, а по другой — нет.

Инфраструктура ипотечного рынка в
России сложилась?
— Думаю, сложилась. Другое дело, кто ка-
кие функции на рынке выполняет… 

Риэлторы работают строителями или
ипотечными брокерами. Страховые ком-
пании не страхуют ипотечные риски, а фа-
ктически их страхуют региональные ипо-
течные компании, откупая на себя дефолт-
ные кредиты. Банки выдают не более по-
ловины всех ипотечных кредитов (займов),
кредиторами зачастую выступают всевоз-
можные небанковские организации. Депо-
зитарии занимаются андеррайтингом ипо-
течных кредитов. Но я думаю, что к
2007—2008 году все наконец займут
свое место.

Короткий путь 
к длинным деньгамКороткий путь 

к «длинным» деньгам

ИПОТЕЧНОЕ КРЕДИТОВАНИЕ В КАЗАХСТАНЕ 

НАЧАЛО РАЗВИВАТЬСЯ ОДНОВРЕМЕННО С РОССИЙСКИМ. 

ОДНАКО МЕТОДЫ ЕГО СТИМУЛИРОВАНИЯ 

ОКАЗАЛИСЬ БОЛЕЕ ЭФФЕКТИВНЫМИ. 

ОБ ОСОБЕННОСТЯХ ИПОТЕЧНОГО КРЕДИТОВАНИЯ 

В КАЗАХСТАНЕ РАССКАЗЫВАЕТ 

ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР «БТА ИПОТЕКА» РОССИЯ, 

ДОКТОР ЭКОНОМИЧЕСКИХ НАУК 

АЛЕКСАНДР ЧЕРНЯК.

В январе 2004 г. Правительст-
вом Республики Саха ОАО
«РИА» назначено уполномочен-
ным Агентом по реализации
подпрограммы переселения гра-
ждан из ветхих и аварийных жи-
лых домов и домов, сносимых в
градостроительных целях. 

Усилиями ОАО «РИА» на тер-
ритории республики была соз-
дана инфраструктура рынка
ипотечного кредитования. 
Доля Агентства в общем объе-
ме ипотечного кредитования в
Республике Саха составила в
2005 г. 80%. 

За время своего существова-
ния ОАО «РИА» помогло улуч-
шить жилищные условия более
чем тысяче семей, из которых
315 использовали ипотечные
займы.
В 2005 г. был открыт филиал
ОАО «РИА» в г. Мирном.

ОАО«Республиканское ипотечное агентство»

НЕ СЕКРЕТ, ЧТО ОДНА ИЗ ПЕРВЫХ
ТРУДНОСТЕЙ РАЗВИТИЯ ИПОТЕКИ
В РОССИИ — «КОРОТКИЕ» ДЕНЬГИ
БАНКОВ. О ВОЗМОЖНЫХ
РЕШЕНИЯХ ЭТОЙ ПРОБЛЕМЫ
РАССКАЗЫВАЕТ ГЕНЕРАЛЬНЫЙ
ДИРЕКТОР АГЕНТСТВА ПО
ИПОТЕЧНОМУ ЖИЛИЩНОМУ
КРЕДИТОВАНИЮ АЛЕКСАНДР
СЕМЕНЯКА.

АИЖК
ускоряет оборот

ОАО «Рязанская ипотечная корпорация» —
единый региональный ипотечный оператор,
работающий как в рамках федеральных стан-
дартов АИЖК, так и по областным жилищным
программам.
По итогам 2005 года с участием корпорации вы-
дано 726 ипотечных кредитов и займов на общую
сумму 242 млн руб. приобретено более 36
тыс.кв. м жилья. В результате корпорация по
количеству рефинансированных кредитов заняла
3-е место в ЦФО (после Москвы и Калужской обл.).
В 2006 году корпорация планирует обеспе-
чить жильем как минимум 1000 семей с при-
влечением в жилищную сферу Рязанской обла-
сти порядка 700 млн. руб. на приобретение
более 55 тыс. кв. м жилья.
Рязанская ипотечная корпорация — одна из не-
многих, начавших кредитование долевого уча-
стия в строительстве под 14% годовых за счет
банковских ресурсов. В рамках реализации на-
ционального проекта «Доступное жилье — гра-
жданам России» корпорация ведет активную
подготовку строительства собственного много-
квартирного комплекса с жилой площадью бо-
лее 50 тыс. кв. м.

ОАО «Наш дом — Приморье» предоставляет
физическим лицам возможность получения кре-
дитов на покупку жилья, в том числе на уча-
стие в долевом строительстве, в Приморском
крае на сумму от 100 000 до 4 000 000 руб.
под 12—16% годовых на срок от 12 месяцев
до 30 лет. Первый взнос — от 0 до 70%. От
заемщика требуется наличие дохода, доста-
точного для погашения кредита. За период
2003—2005 гг. ОАО «Наш дом — Приморье»
было выдано 838 ипотечных кредитов (займов)
на сумму свыше 552 млн руб.

ОАО «Наш дом — Приморье»,
г. Владивосток, ул. Посьетская, 9 А.
Тел.: (4232) 414-705; 414-609,
e-mail: ndp_ipoteka@mail.ru
г. Находка, Находкинский пр-т, 11, оф. 5
Тел.: (4236) 686-228, e-mail: bna@list.ru
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ОАО «Рязанская ипотечная корпорация»
390000 г. Рязань, ул. Соборная, д.50, корп.1
Тел.: (4912) 25-78-92, 25-78-50
Генеральный директор Мамонова Анна Ивановна 
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ОАО «РЕСПУБЛИКАНСКОЕ ИПОТЕЧНОЕ АГЕНТСТВО»
СОЗДАНО ПО РАСПОРЯЖЕНИЮ ПРАВИТЕЛЬСТВА

РЕСПУБЛИКИ САХА (ЯКУТИЯ) ОТ 13.08.2004 С ЦЕ-
ЛЬЮ ЭФФЕКТИВНОГО ИСПОЛЬЗОВАНИЯ БЮДЖЕТ-

НЫХ И ПРИВЛЕЧЕНИЯ ВНЕБЮДЖЕТНЫХ СРЕДСТВ 
НА СТРОИТЕЛЬСТВО ЖИЛЬЯ, РЕАЛИЗАЦИИ РЕСПУБ-

ЛИКАНСКОЙ ЦЕЛЕВОЙ ПРОГРАММЫ «ЖИЛИЩЕ» 
НА 2003—2006 ГГ. АГЕНТСТВО ЯВЛЯЕТСЯ 

РЕГИОНАЛЬНЫМ ОПЕРАТОРОМ АИЖК.

ОАО «Рязанская 
ипотечная корпорация»

в третьем. Для этого необходимо внести неко-
торые поправки в Закон об ипотечных ценных
бумагах. Мы эту задачу решаем совместно с
ФСФР, как только поправки будут внесены, в
течение 3—4 месяцев мы сможем выпустить
ипотечные ценные бумаги. Сейчас на рынке
появились организации, которые активно раз-
вивают валютные выдачу кредитов и рефинан-
сирование. В валюте первый выпуск ИЦБ воз-
можен. У компании, имеющей пул валютных
кредитов, проблем нет. Она продаст его гол-
ландской компании и по английскому праву
выпустит ИЦБ. Выпустить ИЦБ за рубежом не-
трудно, мы это могли сделать и сами. 

Просто мы считаем, что это неправильно,
так как стимулирует развитие зарубежного
рынка ценных бумаг, а не российского. Наша
задача — развивать российский рынок. 

Кроме того, трудность была и в недостат-
ке пулов для секъюритизации. Достаточный
пул кредитов есть у крупных банков, но они
с него получают процентный доход. А не-
большие банки долгое время не имели пулов
закладных, достаточных для выпуска ИЦБ.
Однако несколько компаний за прошлый год
уже набрали нужный объем закладных. 

Думаю, что количество рефинансирую-
щих организаций будет расти. И по мере по-
явления новых компаний будет создаваться
конкурентная среда на рынке, что будет при-
водить к снижению ставки для заемщиков и
снижению стоимости оформления кредитов.

Насколько я знаю, задача АИЖК —
сформировать этот рынок и уйти с него…
— Мы должны сформировать рынок, кото-
рый бы работал по единым стандартам, по-
тому что это ускоряет оборот капиталов.
При отсутствии стандартов каждый банк де-
лает свой продукт, и при выпуске ИЦБ инве-
стор каждый раз должен заново оценивать
свои риски... Но мы не планируем уход с
этого рынка. Просто мы прекратим одни
операции и займемся другими. Мало кто по-
мнит, что в 2002 году, когда мы только на-
чинали, то сами выдавали закладные. По-
том ушли с рынка выдачи кредитов, теперь
закладные покупаем. Со временем мы бу-
дем планомерно прекращать эти операции
и начнем покупать младшие транши ИЦБ. То
есть со второго уровня перейдем на третий.
Ведь продать в рынок и старший и младший
транши даже в США еще не получается.
Там существует агентство, которое риск пу-
ла забирает на себя. 

Второй сегмент нашей будущей деятель-
ности — это отдельная категория граждан,
кому ипотечный кредит еще долго будет недо-
ступен, — люди с доходами ниже среднего.
Например, молодые семьи. При стандартных

схемах кредитования их доход сопоставим с
платежом по кредиту. Значит, нужно приду-
мать иные схемы, которые сегодня рынком
рассматриваются как нестандартные, но во
всех странах активно развиваются. Напри-
мер, схема с растущими ежемесячными пла-
тежами. Берете кредит на 100 тыс. дол., и
первый год по нему платите всего 100 дол. в
месяц, во второй — 200, в третий — 300 и
т.д. Потому что у вас молодая семья и ваши
доходы растут со временем. Возможно, что
вы через 5 лет будете зарабатывать 1,5 тыс.
дол. Но квартиру вы купили сегодня по фик-
сированной цене. Такого рода схемы сущест-
вуют за рубежом, но они нерыночные. Их ре-
финансируют специально созданные государ-
ством структуры. 

Каковы основные направления деятель-
ности АИЖК в этом году?
— Во-первых, нашим бизнес-планом на этот
год предусмотрен выкуп закладных на 21,6
млрд руб. Мы считаем, это выполнимо, пото-
му что у нас большой резерв — порядка тре-
ти регионов только начинают работать с
ипотекой. Совместно с региональными опе-
раторами мы разработали схемы, как рефи-
нансировать больше закладных, и сейчас на-
чалась их реализация. 

Во-вторых, мы стремимся повысить спе-
циализацию на рынке выдачи кредитов. У
банков сегодня нет достаточного количества
людей, обученных выдавать ипотечные кре-
диты. Поэтому мы рекомендуем разделять
функции оформления документации и откры-
тия ссудного счета. Чтобы оформить кредит-
ное дело по неким стандартам, нужно иметь
специализированную организацию. Это уже
практикуется во многих регионах России.
Кредитное дело, как папку с документами,
формирует не банк, а другая организация.
Банку, если это он будет делать сам, это об-
ходится дороже. Ему выгоднее покупать го-
товое кредитное дело. 

АИЖК внедряет единую компьютерную
систему, которая позволяет совмещать ее с
автоматическими банковскими системами.
Какие выгоды получат от этого внедрения
ваши региональные операторы и сервисные
агенты?
— Ядро Единой информационной системы уже
создано, мы его внедряем, и почти половина
закладных по стране работают в ЕИС АИЖК.
Сейчас мы начинаем интегрировать ее с IT-си-
стемами страховых компаний, чтобы в авто-
матическом режиме отслеживать страховые
полисы. Кроме того, мы рекомендуем банкам
устанавливать ЕИС АИЖК, чтобы информа-
ция о любом выданном кредите попадала в
систему. Так мы сможем быстрее резервиро-

вать деньги для выкупа, быстрее произво-
дить операции. Чем выше скорость оборо-
та, тем выгоднее для банков. 

Есть два вида энергии: энергия массы
денег (это крупные госбанки) и кинетиче-
ская энергия, та, что получается за счет
скорости оборотов. Все, что мы делаем, на-
правлено на увеличение скорости оборота. 

У нас есть хорошие примеры, когда ма-
ленький банк оборачивает в ипотеке по-
рядка 10 млн руб, выдавая в месяц креди-
тов на 50 млн. Работая быстро, он нам ка-
ждую неделю поставляет закладные. 

А в регионах много банков с небольши-
ми деньгами. И для того чтобы они выдава-
ли миллион кредитов в год, надо сжать все
сроки оформления — выдачи — рефинан-
сирования до дней и часов. И без ускоре-
ния оборота кредитов этого не добиться.

Республика Саха (Якутия), г. Якутск. Тел./факс (4112) 42-92-99. E-mail:ria@sakha.ru 



Мы должны держать курс, 
который взяли
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Александр Борисович, как развивает-
ся ипотечное кредитование в Оренбурге?
— По ипотечной схеме приобретается ма-
ло квартир. Средний доход населения —
7—8 тыс. руб., а цены на жилье — 20—
25 тыс. за кв. м. 

Жилищное строительство в Оренбург-
ской области сейчас активизировалось.
Самые высокие темпы строительства в об-
ласти наблюдались в 1980 году, тогда бы-
ло построено 925 тыс. кв. м жилья. А в
2005 году в Оренбуржье было введено в
строй 545 тыс. кв. м жилья. Но, судя по
темпам роста, за три-четыре года мы дой-
дем до уровня доперестроечных годов.

Но мы понимаем, что запросы растут.
Темпы строительства серьезно тормозит
отсутствие новых инженерных сетей, по-
тому что мы пользуемся генпланами 70-х
годов.

Город не заинтересован что-то менять,
хотя это неправильно. Разработка нового
генплана стоит немалых денег, но быстро
окупается. 

Сколько нужно построить, чтобы на-
сытить спрос?
— У нас в городе спрос, может, и не такой
большой, как в Москве, но с увеличением
строительства цены не падают. Даже рас-
тут: сегодня уже предлагаются квартиры
до 30 тыс. руб. за кв. м, хотя еще 2 года
назад было 13—14 тыс. Стоимость жилья
выросла, потому что выросли цены на
стройматериалы.

Дело только в материалах?
— Удешевление наступит тогда, когда го-
сударство будет строить инженерную инф-

раструктуру и отвечать за нее. Тогда за-
стройщик не будет платить такую боль-
шую долю городу (в Оренбурге — 20%). 

Какова должна быть роль государст-
ва в развитии ипотечных процессов?
— В ипотечные процессы государство
должно вмешиваться, создавая условия
для более эффективной системы ипотечно-
го кредитования, но не должно субсидиро-
вать ставки. 

Гарантирование возмещения процент-
ной ставки на 20—30 лет сопряжено с ри-
ском невыполнения обязательств. Банки
не готовы довериться государству на та-
кой срок. 

Если создавать гарантийные фонды,
резервы, банки охотнее пойдут на такие
сделки. Но тогда кредит будут давать не
все банки, а только государственные. Это
приведет к разрыву рынка ипотечного кре-
дитования... 

Как же тогда сделать ипотеку дос-
тупной?
— Основной проблемой, препятствующей
развитию ипотечного кредитования, явля-
ется низкая платежеспособность населе-
ния. 

Нужно направлять усилия в развитие
инфраструктуры, новых технологий, обра-
зования. Также хорошим стимулом для
развития является создание свободных
экономических зон. 

Чтобы запустить во всех отраслях но-
вые технологии, развить экономику стра-
ны, нужен не один год, а лет 10—12. Все
это время мы должны держать тот курс,
который взяли.

Региональный
аспект

Первое время ипотечное кредитование здесь развивалось только с
использованием средств областного бюджета, и темпы выдачи кредитов были
невысокими. 

В 2002 году в системе ипотечного кредитования Оренбургской области
появилось новое звено — организация–рефинансист (Оренбургское региональное
ипотечно-финансовое агентство — ОРИФА). Тогда за короткий промежуток времени
на областной ипотечный рынок вышло около 10 новых операторов. В 2005 году на
федеральном уровне возник ряд организаций-рефинансистов. Банки-операторы
стали предлагать широкий спектр ипотечных программ. Сегодня для дальнейшего
развития ипотеки в регионе существуют все условия: наличие законодательной
базы и кредитных ресурсов; спрос как на жилье, так и на ипотечный продукт;
сформирована система и отработан механизм ипотечного кредитования*.

Основные итоговые показатели по ипотечному жилищному кредитованию

Показатели 2005 года 2005 г.              Итого за  1997—2005 гг.
кол-во % кол-во %

Выдано кредитов, в т.ч. 1326 100 3953 100
достройка индивидуального дома 85 6 610 15
приобретение новой квартиры 301 23 824 21
приобретение квартиры на вторичном рынке 940 71 2519 64

Сумма выданных кредитов, млн руб. 534,8 — 1144,3 —
Средняя сумма кредита, тыс. руб. 403,3 — 289,5 —
Средний ежемесячный платеж по кредиту, руб. 5154 — 3878 —
Средний доход семьи, получившей кредит, руб. 19 747 — 14 908 —
Средний доход на одного члена семьи, руб. 6582 — 4969 —
Средний состав семьи, чел. 3 — 3 —
Место проживания заемщиков, в т.ч. 1326 100 3953 100
в городах области 1085 82 3025 77
в сельской местности 164 12 506 13
в районных центрах 77 6 422 10

Место работы заемщиков, в т.ч. 1326 100 3953 100
бюджетная сфера 349 26 1099 28
небюджетная сфера 977 74 2854 72

Должность заемщиков, в т.ч. 1326 100 3953 100
руководители 340 25 1017 26
специалисты 674 51 1946 49
рабочие, служащие 312 24 990 25

ПОПЫТКИ ГОСУДАРСТВА ПОВЛИЯТЬ НА РОСТ
ИПОТЕЧНОГО КРЕДИТОВАНИЯ, СУБСИДИРУЯ ПРОЦЕНТНУЮ
СТАВКУ, НЕ ДАЮТ ОЖИДАЕМЫХ РЕЗУЛЬТАТОВ.
КОЛИЧЕСТВО ВЫДАННЫХ КРЕДИТОВ НЕ СЛИШКОМ
РАСТЕТ, ЧЕГО НЕ СКАЖЕШЬ О ЦЕНАХ НА ЖИЛЬЕ.
ОБ ЭТИХ И ДРУГИХ ПРОБЛЕМАХ РАССКАЗЫВАЕТ ДЕПУТАТ
ГОСУДАРСТВЕННОЙ ДУМЫ, ЧЛЕН КОМИТЕТА ПО
БЮДЖЕТУ И НАЛОГАМ АЛЕКСАНДР КОГАН.

Ипотечный брокер — фигура на рос-
сийском рынке новая, существует всего 2—
3 года. Но конкуренция уже есть? 

— На мой взгляд, 2—3 года — это
слишком много. Если серьезно, я думаю,
что услуги как таковой пока нет. Россий-
ские ипотечные брокеры вырастают из ри-
элторской среды, и это — мировая практи-
ка. Но когда на фирме ипотекой занимают-
ся сами риэлторы — это не самое удачное
решение. 

Конечно, три года назад для предвари-
тельного андеррайтинга заемщика доста-
точно было задать три вопроса: «Есть ли
30% для первого взноса? «Белая» ли зар-
плата? Есть ли поручители?» Это был в со-
стоянии сделать любой риэлтор. Но сей-
час у банков столько ипотечных про-
грамм, что подобрать подходящий про-
дукт для клиента непросто. Это требует
определенной подготовки и осведомленно-
сти о текущем состоянии рынка ипотеки. И
не факт, что риэлторы с этим справятся,
поскольку они владеют самыми поверхно-
стными сведениями. 

Вся информация о банковских продук-
тах рассылается очень узкому кругу людей.
В Москве этой информацией владеет не
больше 10 компаний-специалистов. А пози-
ционируют себя как ипотечного брокера —
гораздо больше. 

Какие функции должен брать на себя
ипотечный брокер?

— «Брокер» в западном понимании — это
фронт-офис. Сегодня лишь 10% клиентов,
позвонивших в банк, выходят на предмет-
ный разговор, только 1% доходят до ста-
дии договора, а кредит получают 0,5%. Ес-
ли брокер берет на себя хотя бы работу со
всеми людьми, заинтересованными в ипо-
течном кредитовании, он очень полезен
банку. Тем более если брокер предоставит
в банк документы, полностью соответству-
ющие внутренним стандартам банка. 

За такую работу стоит платить?
— То, что банки платят за работу броке-
рам,— нормально, если брокер — агент бан-
ка. Плохо, когда он — слуга двух господ.
Ведь клиент платит деньги за объективность,
и брокер должен гарантировать, что предло-
женный продукт будет лучшим для клиента. 

Так Вы работаете на банки?
— Главный конкурент брокера — не сосед-
ний брокер, а банк. Например, бюджет не
самого крупного банка на рекламу ипотеки
— 3 млн дол. С этим не в состоянии конку-
рировать все брокеры, вместе взятые. А
банки, привлекая клиентов бешеной рекла-
мой, сами становятся фронт-офисом. 

Мы возьмем на себя эту работу, если
клиент, которого мы приведем, получит спе-
циальные условия кредитования. Это нор-
мально — любой посредник имеет скидки у
поставщика.

Успех у брокеров будет тогда, когда по-
тенциальный потребитель поймет простую
вещь: хочешь ипотеку — не ходи в банк, а
начинай путь с ипотечного брокера либо с
риэлтора, который оказывает брокерские
услуги. 

В одиночку ни одни брокер не в состоя-
нии довести эту мысль до людей. Об этом
должны говорить все. 

Как Вы оцениваете перспективы рынка
ипотечных брокеров?
— Так же, как и ипотечного рынка в це-
лом. Ипотека в Москве чуть притормози-
лась, что обусловлено отсутствием воз-
можности купить квартиру в кредит. Это
временные трудности. Ипотека будет раз-
виваться, а вместе с ней — ипотечная ин-
фраструктура. 

Ипотека — хорошо, доступное жилье — лучшее

По мнению Александра Когана, од-
ной ипотекой жилищного вопроса не ре-
шить. Массовая ипотека подразумевает
массовый средний класс, который в Рос-
сии отнюдь не массовый. 

В странах с развитым ипотечным кре-
дитованием минимальная зарплата со-
ставляет около 1400 евро, а в России —
чуть больше 17 евро. К проблеме низких

доходов добавляются еще и высокие це-
ны на жилье. 

Специалист отдела корпоративного
и финансового законодательства Ми-
нэкономразвития РФ Анна Меньшикова
считает одной из причин роста цен —
спекулятивный спрос. «В Москве до
30% платежеспособного спроса на жи-
лье предъявляется людьми, которые не

предполагают жить в квартире, а рас-
сматривают ее как инвестиционный ин-
струмент. Скорее всего, данная тенден-
ция будет продолжаться до тех пор, по-
ка не появятся другие финансовые инст-
рументы, обладающие аналогичным на-
бором качеств».

По заявлению Александра Когана,
принято решение начать разработку за-
конопроектов о деятельности строитель-
но-сберегательных касс. В проектах, по
мнению Когана, необходимо предусмат-
ривать участие государства.

На заседании не осталась без внима-
ния тема нехватки инженерных сетей, без
которых увеличение объемов строитель-
ства просто невозможно. Поэтому одна
из приоритетных задач правительства —
развитие инженерной инфраструктуры. 

На этот проект выделено 69 млрд
рублей. Если они будут рационально ис-
пользованы, в следующий раз сумма бу-
дет увеличена до 400 млрд и в дальней-
шем будет выделяться ежегодно. 

Какова динамика московского рынка
ипотеки в 2005 году?
— В среднем ежегодный прирост количест-
ва кредитов составлял 48% в год. По срав-
нению с 2000 годом количество ипотечных
кредитов, выданных на московском рынке,
увеличилось в 14,6 раза. Такого бума, как
на рынке потребительского кредитования,
явно не наблюдалось.

Как Вы в целом оцениваете развитие
ипотечного кредитования в стране? Когда
ипотека станет массовой?
— Перспективы у нас необозримые. В Рос-
сии на одного человека приходится 7 дол.
выданных ипотечных кредитов. Для сравне-
ния: в США — более 23 тыс. дол., в Поль-
ше — 250 дол., в Казахстане — 67 дол., в
Украине — 20,4 дол. 

Средняя зарплата по России на 1 ию-
ля 2005 года составляла 8655 руб., или
309 дол., а в Москве — 14 405 руб. (514
дол.). Средний кредит, который брали за-
емщики в банках по ипотечным сделкам в
2005 году, составлял 63 тыс. дол. Для по-
лучения такого кредита требуется доход
1678 дол.

Основной проблемой развития ипотеч-
ного кредитования является необходимость
внесения первоначального взноса в разме-
ре 10–20% от стоимости квартиры. По дан-
ным опроса, проведенного Фондом «Обще-
ственное мнение», 65% россиян не имеют
вообще никаких накоплений. 

Средняя стоимость одного квадратного
метра в типовом панельном московском до-
ме сегодня составляет 2650 дол.

Существует достаточно распространен-
ное экономическое правило, что жилье до-

ступно тогда, когда 1 квадратный метр ра-
вен 1 ежемесячному совокупному доходу
семьи. То есть либо жилье должно стоить
700 дол. за кв. м, либо доходы среднего
москвича должны быть более 2000 дол. в
месяц. Тогда и ипотека станет массовой.

За последний год банки стали лояльнее
относиться к заемщикам?
— Многими банками сейчас учитываются
так называемые «серые» доходы. Даже
банки, работающие по стандартам АИЖК,
вынуждены учитывать эту российскую осо-
бенность. В каждом банке существует своя
методика определения платежеспособно-
сти заемщиков, где, помимо справок, учи-
тываются и такие показатели, как долж-
ность заемщика, сколько стоит такой спе-
циалист на рынке труда, наличие кредит-
ной истории, расходы заемщика и т.д. Раз-
брос процентных ставок для заемщиков с
«серым» доходом достаточно велик — от
9,8 до 16% для кредитов в долларах и от
10,5 до 20% для кредитов в рублях.

Партнерство банков и риэлторов — это
обычная мировая практика, или же банки
должны только выдавать деньги?
— Банки должны заниматься своим делом
— хранить деньги клиентов, инвестировать
выгодные проекты, кредитовать заемщиков
и т.д. Подбором оптимального для заемщи-
ка кредита должны заниматься не зависи-
мые ни от какого банка ипотечные броке-
ры, хорошо знающие ипотечный рынок и
умеющие выбрать из огромного количества
программ ту, которая подходит конкретно-
му заемщику. Сегодня только 15% заемщи-
ков, самостоятельно обратившихся в банк,
получают кредит. 

БАНКИ РАБОТАЮТ С «СЕРЫМИ» ДОХОДАМИ, ЛЮДИ ПОЛУЧАЮТ «СЕРЫЕ» ЗАРПЛА-
ТЫ. «ИСКАЖЕННАЯ СТАТИСТИКА ПОРОЖДАЕТ ИСКАЖЕННЫЕ ЗАКОНЫ»,— ОБ ЭТОМ
ПОВЕДАЛ НА НЕДАВНЕМ ЗАСЕДАНИИ МЕЖДУНАРОДНОГО ИПОТЕЧНОГО КЛУБА
ДЕПУТАТ ГОСУДАРСТВЕННОЙ ДУМЫ РФ, ЧЛЕН КОМИТЕТА ПО БЮДЖЕТУ И НАЛОГАМ
АЛЕКСАНДР КОГАН.

Точка зрения

НИГДЕ В МИРЕ НЕТ ТАКИХ ЛОЯЛЬНЫХ ИПОТЕЧНЫХ ПРОГРАММ, КАК В РОССИИ. 
И СЕРЫЕ ДОХОДЫ У НАС УЧИТЫВАЮТСЯ, И РАЗРЕШАЕТСЯ ДОСРОЧНОЕ ПОГАШЕНИЕ:
ВСЕ, ЧТО УГОДНО, ТОЛЬКО ВОЗЬМИТЕ КРЕДИТ! 
СПЕШАТ ЛИ ЗАЕМЩИКИ В БАНКИ? ОБ ЭТОМ РАССКАЗЫВАЕТ ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР
МЕЖДУНАРОДНОЙ АКАДЕМИИ ИПОТЕКИ И НЕДВИЖИМОСТИ ТАТЬЯНА НИКИТИНА

Бума 
не 

наблюдается Хочешь 
ипотеку — 
не ходи
в банк!

КАКИЕ УСЛУГИ ПРЕДОСТАВЛЯЮТ
ИПОТЕЧНЫЕ БРОКЕРЫ? 
С КОГО ОНИ БЕРУТ ПЛАТУ? 
ПО КАКИМ КРИТЕРИЯМ ОЦЕНИВАЕТСЯ
КАЧЕСТВО ИХ РАБОТЫ? 
НАШИ БРОКЕРЫ ЕЩЕ НЕ РЕШИЛИ ЭТИ
ВОПРОСЫ МЕЖДУ СОБОЙ —
НОРМАЛЬНЫЙ ХАОС 
НОРМАЛЬНОГО РОСТА. 
ВНЕСТИ ЯСНОСТЬ ПОМОЖЕТ ДИРЕКТОР
ЦЕНТРА КРЕДИТОВ И ЗАЙМОВ «БЕСТ-
ИПОТЕКА» ВЛАДИМИР ЛОПАТИН.
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Международный Ипотечный Клуб (МИК) —
профессиональная организация, организован-
ная по инициативе Президиума Междуна-
родной академии ипотеки и недвижимости
(МАИН), целью которой является формирова-
ние рынка доступного жилья. 

К СВЕДЕНИЮ

ЖИТЕЛЯМ ОРЕНБУРГСКОЙ ОБЛАСТИ ИПОТЕКА ЗНАКОМА С 1997 ГОДА. 
ОБЛАСТЬ МОЖНО НАЗВАТЬ РОДОНАЧАЛЬНИКОМ ИПОТЕЧНОГО 
КРЕДИТОВАНИЯ В СТРАНЕ. 

Оренбургская область: спрос оправдывают средства
ДИНАМИКА РАЗВИТИЯ ИПОТЕЧНОГО КРЕДИТОВАНИЯ В ОРЕНБУРГСКОЙ ОБЛАСТИ 

Реализация программ развития ипотечного кредитования 
в Оренбургской области

Год             Всего, шт. Выдано кредитов
в том числе за счет средств областного бюджета

всего, шт. на приобретение на покупку на достройку индиви-
жилья, шт. на вторичном рынке, шт. дуального жилья, шт.

2004        1032 (305 млн руб.) 124 (35,3 млн руб.) 51 (13,7 млн руб.) 18 (4,3 млн руб.) 55 (17,3 млн руб.)
2005        1326 (535 млн руб.) 285 (104,5 млн руб.) 136 (55,5 млн руб.) 70 (16,3 млн руб.) 79 (32,7 млн руб.)

* Фарафонтов А. А. — к.с.-х.н., генеральный директор ОАО «Оренбургская ипотечно-жилищная корпорация»; 
Зверева Н. П. — к.э.н., заместитель генерального директора по маркетингу ОАО «ОИЖК»;
Советов И. Н. — к. э. н., начальник отдела развития ОАО «ОИЖК».

%
Динамика изменения структуры выданных кредитов 

с учетом места проживания заемщика

% Структуры выданных кредитов с учетом категории заемщика

%
Изменение структуры выданных кредитов по целям кредитования
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Задача кооператива — не выделить
деньги на покупку квартиры, а купить квар-
тиру для пайщика, застраховать, сделать ре-
монт и в дальнейшем контролировать качест-
во услуг: свет, вода, тепло… 

Дмитрий Николаевич, вы ведь из своего
личного опыта знаете, что такое жилищная
проблема?
— Я окончил Качинское высшее военное лет-
ное училище, был летчиком-истребителем
ВВС 1-го класса. Когда вышел на пенсию, пе-
реехал в Санкт-Петербург и здесь впервые
столкнулся с жилищной проблемой. Это бы-
ло в начале 90-х, когда гарантии государст-
ва на получение жилья военным уже не дей-
ствовали. Решать этот вопрос надо было са-
мому. Я устроился работать в исполком
Красногвардейского района в отдел учета
распределения жилой площади. Заработную
плату я там не получал, так что семье прихо-
дилось жить только на военную пенсию. За-
то через месяц как «работник исполкома» я
получил трехкомнатную квартиру.

А как вы пришли в бизнес?
— К реализации бизнес-проектов подтолкну-
ла авиация. В 1992 году я стал автором луч-
шего проекта для иностранных инвестиций в
конкурсе, организованном администрацией
г. Санкт-Петербурга. Проект, который назы-
вался «Развитие малой авиации в Северо-За-
падном регионе на базе аэропорта Ермило-
во», не удалось реализовать из-за отсутст-
вия Закона о землепользовании. 

В 1994 году я получил второе финансо-
во-экономическое образование — окончил
ЛИМТУ по специальности «финансы и кре-
дит». Потом работал в первом валютном уп-

равлении при банке «Санкт-Петербург».
С 1999 года практиковал как частный кон-
сультант в банковской сфере. В 2004 году я
баллотировался в депутаты Совета муници-
пальных образований Санкт-Петербурга, а
с 2005 года являюсь директором ЖНК
«ГАРАНТ-ИНВЕСТ». 

Какие программы предлагает пайщикам
«ГАРАНТ-ИНВЕСТ»?
— Для стандартной формы участия у нас
30%-ный первоначальный взнос. Из остав-
шихся — 30% выделяется из паевого фонда
кооператива и погашается в течение 10 лет.
Еще 40% — это заемные средства (тоже на
срок до 10 лет). Если первоначальный
взнос — 50%, то вторую половину вносит за
квартиру ЖНК (долг перед кооперативом то-
же погашается в течение 10 лет).

Есть программа для пайщиков, имеющих
зачетное жилье. Если оно свободно, то риэл-
торы оценивают рыночную стоимость жилья
и учитывают ее в сумме первоначального на-
копления пая. Когда пайщик выплатил огово-
ренную сумму и начал подбирать квартиру,
недостающие средства на покупку нового
жилья выделяются из паевого фонда коопе-
ратива. 

Если же пайщик проживает в зачетном
жилье, риэлторы ЖНК организуют одно-
временную продажу и покупку в одном но-
тариате. 

У нас существует программа — для доль-
щиков, которые не могут выкупить строяще-
еся жилье в соответствии с графиком за-
стройщика. В этом случае дольщик вступает
в ЖНК «ГАРАНТ-ИНВЕСТ», который по дого-
вору цессии выкупает его «долевку».

Даже если дольщик может выкупить
строящееся жилье, то все равно стоит всту-
пить в ЖНК, чтобы кооператив по договору
цессии выкупил его «долевку» и обеспечил
ему юридическую защиту, страховку и при-
емку жилья, а также возможность ремонта в
рассрочку. 

Я знаю, что у вас есть специальное под-
разделение, которое занимается ремонтно-
отделочными работами…
— Не секрет, что более 70% квартир на
«первичке» сдаются без отделки. Мы про-
изводим ремонтно-отделочные работы в
течение 2—2,5 месяцев, и пайщик получа-
ет квартиру «под ключ» с учетом всех его
требований, оплачивая стоимость ремон-

та в течение 1—2 лет (в виде беспроцент-
ного займа).

Что Вы считаете основными достижени-
ями ЖНК «ГАРАНТ-ИНВЕСТ»?
— За минувший год заметно повысился
уровень доверия к ЖНК. Раньше нам при-
ходилось буквально уговаривать пайщиков
прийти к нам в офис и лично убедиться в
соблюдении законодательства и целевого
использования средств пайщиков. Сейчас
же многие из тех, кто к нам приходит, гово-
рят: «Мы знаем о вашем ЖНК от наших
друзей и готовы подписать заявление о
вступлении в кооператив, не изучая доку-
менты».

Мы смогли привлечь средства частных
инвесторов: на сегодняшний день сумма за-
емных средств ЖНК составляет 5,5 млн руб-
лей. Мы обеспечили стоимость займов для
пайщиков по первой форме участия — 5%
годовых.

Совместно со страховой компанией «Рус-
ский мир» мы реализовали эксклюзивный
проект комплексного страхования объектов
жилой недвижимости, в соответствии с кото-
рым осуществляем 100%-ное страхование
рисков, связанных с долевым строительст-
вом и эксплуатацией квартир сроком на 10
лет. Это обеспечило снижение ставки стра-
хования с 3,2 до 0,44%.

Результаты работы в условиях правового
пространства ФЗ № 215 от 30 декабрь
2004 превзошли ожидания. Исходя из рас-
четных экономических показателей мы пла-
нировали, что к началу 2006 году нас будет
200 пайщиков и 50 купленных квартир. Од-
нако фактически на тот период у нас было
225 пайщиков, а приобретенных квартир —
54. Каждый рубль паевого фонда обеспечен
1,53 рубля стоимости жилой недвижимости
по рыночным ценам. 

Наша деятельность является неотъемле-
мой частью реализации национального про-
екта «Доступное жилье». Я уверен, что это
наиболее важный из четырех приоритетных
национальных проектов.

Надежность
ценят инвесторы и пайщики

Точка  зрения

Доступ ограничен
Объем промышленного производства

РФ в 2001 г. едва дотянул до 79% от достиг-
нутого в 1980-м. Идет сползание страны к
структуре третьего мира — с перекосом в
сторону сырьевого блока. 

Жилищное строительство не может вер-
нуть ни темпов, ни объемов даже 80-х годов.
Цена 1 кв. м жилья взлетела до мировой
планки, сделав его малодоступным. 61% гра-
ждан РФ (по некоторым данным 80%) нужда-
ются в улучшении жилищных условий. 

Население богатейшего государства за-
нимает 137-е место в мире по уровню жизни!

В стране, владеющей 40% (!) природных
ресурсов Земли и занимающей 13% ее тер-
ритории, проживает всего-то 3% населения
планеты (143,8 млн человек). Цифры шоки-
руют несоответствием объемов богатств и
нищенского существования, которое влачит
большинство россиян. Об этом надо кри-
чать! Зато мы впереди планеты всей по чис-
лу долларовых миллиардеров (37!).

К кому плывут деньги за баррели нефти и
кубометры газа? Только Норильского место-
рождения хватило бы на застройку не одно-
го города. Про ваучеры мы забыли. Про бес-
платную отдельную квартиру к 2000 г. каж-
дой семье — тоже. Теперь, вам, нищие граж-
дане, предлагают грабительскую ипотеку
под неслыханные проценты (от 10—18%).
Двухуровневая американская модель, взя-
тая за основу, предполагает первый взнос от
10 до 30% единовременно в банк! В Европе
и США кредит под 3—4% считается доро-
гим, а доходы их граждан — в десятки раз
выше, да и обеспеченность жильем в 2—3
раза больше, не говоря о состоянии жилого
фонда.

Теперь об ипотеке в Санкт-Петербурге.
Из доклада вице-губернатора А.И. Вахмист-
рова на Всероссийском ипотечном форуме
следует, что в 2004 г. в пятимиллионном го-
роде выдали 1700 кредитов, в 2005-м —
(аж!) 4500, а к 2006 г. их будет 8000. Удру-
чающие цифры! Кто поможет 800 тысячам
питерцев, живущим в общежитиях, комму-
налках и аварийных домах? Кредиты банков
и подачки властей — капля в море жилищ-
ных проблем мегаполиса с изношенным жи-
лым фондом! 

31 банк в городе предлагает ипотеку.
Первый взнос обязателен, срок кредита 5-—
30 лет. Каково удорожание 1 кв. м (по на-
шим подсчетам, не менее 33—39%) и какие
лишения будет терпеть семья, полжизни оп-
лачивая грабительские проценты?! Сопутст-
вующие расходы — это еще 3—5% годовых.
Телевизионный опрос 5-го Петербургского
канала показал, что большинство горожан
не могут пойти на эти условия из-за низких
доходов и нередко из-за невозможности под-
твердить доходы. 

Государство толкает россиян в объятия
дорогостоящей, сложно оформляемой (от
10 до 70 справок) ипотеки. А есть ли что
лучше? 

Вместе дешевле
Жилищная кооперация — идеальная си-

стема самообороны для малоимущих, без-
домных граждан и репатриантов. О ней не
вспоминает ни вице-губернатор, ни минист-
ры. Послевоенная Германия отстроилась за

счет ЖНК. Кооперативы действуют в Голлан-
дии, Чехии, Словакии и других странах. Схе-
ма работы похожа на кассу взаимопомощи:
люди, расплачиваясь за квартиры, одалжи-
вают свои деньги, чтобы новые пайщики мог-
ли купить жилье. Везде в мире ЖК поддержи-
вает государство, чего нет в России. Напом-
ним, что Сбербанк СССР выделял кредиты
ЖК всего под 0,5% годовых.

Плюсов у ЖК много: увеличение стоимо-
сти квартиры лишь на 2—3% в год, фикси-
рованная цена жилья, посильный ежемесяч-
ный платеж. Нет андеррайтинга, ограниче-
ний по гражданству и первому взносу! Ре-
шается проблема мигрантов из бывших ре-
гионов СССР. Удорожание жилья ради вы-

годы акционеров — владельцев банка во-
обще отсутствует. 

Опыт кооперативов в постперестроечное
время (программы «Строим вместе» и
МФЖК) подтвердил все преимущества ЖК. В
60 регионах работают 100 ЖК (сейчас уже
256). 100 тысяч человек без единого банков-
ского и бюджетного рубля получили за три
года 9 тысяч объектов недвижимости в рас-
срочку под 0%. 

Что мешает государству поддержать
ЖК, а банкам кредитовать пайщиков? Да-
же если банк даст кооперативу «дорогие
кредиты», они будут разбавлены беспро-
центными накоплениями ЖК, что снизит вы-
платы пайщику. Кстати, счета ЖК держат в
банках! Пайщик кооперативом не будет вы-
селен в «никуда». Кооператив, в отличие от
банка, подыщет более дешевое жилье, по-
может купить если не квартиру, то хотя бы
комнату. 

Выход есть
Национальный проект «Доступное жи-

лье» обсуждается общественностью, слово
«ипотека» — на слуху. В Совете Федера-
ции РФ на Всероссийской конференции
«Законодательное обеспечение и пробле-
мы развития кооперации», на съездах МА-
ИФ, в Думе звучало много предложений по
поправкам к Жилищному кодексу, к 214-
ФЗ, и особенно к 215-ФЗ (его справедливо
назвали «гильотиной» для ЖК). Авторы,
ежедневно решающие жилищные вопросы
граждан, в отличие от тех, кто видит лишь
сводки, считают, что «доступное жилье» бу-
дет доступно при выполнении хотя бы сле-
дующих условий:

■ Улучшение банковской ипотеки.
Необходимо:

— сократить число справок заемщика,
тем более что они не защищают банк, отка-
заться от андеррайтинга, а гарантию ви-
деть только в приобретаемой недвижимо-
сти, поскольку она уже на 10—30% опла-
чена заемщиком;

— работать с риэлтерами — ипотеч-
ными брокерами, а не задействовать сво-
их консультантов, далеких от реалий рын-
ка и не заинтересованных в конечном ре-
зультате;

— использовать новые юридические
схемы с поручительством ЖНК, ЖСК, ри-
элторских фирм, которые профессиональ-
но справляются и с зачетным жильем, и с
возвратом кредитов через его продажу
жилья, а также с последующим обустрой-
ством неплательщика. Банки работают с
деньгами, риэлторы и ЖК — с жильем.
Кредит — не самоцель, а средство полу-
чить жилье;

— подключить и шире использовать ме-
ханизм рефинансирования закладных, в том
числе от ЖК;

— отказаться от американских штампов,
разработать адаптированные к российским
реалиям ипотечные продукты.

■ Не делать ставку лишь на банковскую
ипотеку, так как она недоступна для 70% ну-
ждающихся в жилье россиян.

■ Признать ЖК одним из основных на-
правлений реализации национального про-
екта «Доступное жилье» как более перспе-
ктивную и дешевую ипотеку. При этом не
отрицается сотрудничество с банковской
ипотекой! Следует поддерживать любые
формы ссудосберегательных организаций,
где будут возможны целевые накопления
граждан. Достижения советской и послепе-
рестроечной кооперации доказывают, что
только она может обеспечить жильем се-
мьи, чей доход всего 5—6 тысяч рублей.

■ Государство и Власть должны помочь
ЖК кредитами, как банковскими, так и го-
сударственными. Разумно было бы исполь-
зовать часть средств Стабилизационного
фонда. Кооперативы не только вернут кре-
диты, но и заплатят проценты государству,
а главное, обеспечат россиян жильем в бо-
лее короткие сроки. 

■ Не допускать обрастание Госпро-
грамм по жилью чиновничьими агентства-
ми. Это делает получение субсидий и сер-
тификатов или малодоступным, или доро-
гим, за счет взяток и волокиты.

■ Остановить спекуляции на рынке жи-
лья (прежде всего — землей) и ликвидиро-
вать дефицит ввода новостроек. Не душить
строителей взятками и необоснованными за-
конами. Поддержать дешевые технологии
строительства и внедрение новых строймате-
риалов (например, ферропенобетона).

Разумное и многоплановое использова-
ние как банковской ипотеки, так и небан-
ковских накопительных программ через
ЖНК (ПИК, КПКГ, ЖСК) при финансирова-
нии и рефинансировании жилищной коопе-
рации банками и государством — залог ус-
пешного решения национального проекта
«Доступное и комфортное жилье гражда-
нам России».

Т. В. Герасименко, 
генеральный директор агентства 

недвижимости «Ареал»
О. А. Волков, 

аспирант Академии Государственной
Службы при Президенте РФ

Татьяна Викторовна Герасименко пришла в недвижимость из Академического института. Чтобы
решить квартирный вопрос своей семьи, завершила блестящую карьеру ученого-эколога. С 1995
года — генеральный директор агентства недвижимости «Ареал», на базе которого создан ЖСК
«Невский Терем». За три года существования ЖСК без единого бюджетного рубля помог сотне се-
мей получить жилье. Большинство членов «Невского Терема» — люди с доходом 5—9 тысяч рублей.

ВИЗИТНАЯ КАРТОЧКАЖИЛИЩНЫЙ НАКОПИТЕЛЬНЫЙ КООПЕРАТИВ «ГАРАНТ-ИНВЕСТ»
ОБРАЗОВАН В 2004 ГОДУ В САНКТ-ПЕТЕРБУРГЕ И СТАЛ ПЕРВЫМ
ЖНК, ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ КОТОРОГО ПОЛНОСТЬЮ СООТВЕТСТВУЕТ 
ФЗ № 215.  КОНЕЧНО, В ТАКОМ ДЕЛЕ ГЛАВНУЮ РОЛЬ ИГРАЕТ
ЛИЧНОСТЬ РУКОВОДИТЕЛЯ. 
ДИРЕКТОР ЖНК ДМИТРИЙ БАНЕРА — ЛЕТЧИК-ИСТРЕБИТЕЛЬ,
ПОЛУЧИВШИЙ ЭКОНОМИЧЕСКОЕ ОБРАЗОВАНИЕ. 
ПРИ ЭТОМ ОН ЯВЛЯЕТСЯ ДЕПУТАТОМ МУНИЦИПАЛЬНОГО СОВЕТА
Г. САНКТ-ПЕТЕРБУРГА.
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«ГАРАНТ-ИНВЕСТ» Жилищный накопительный кооператив
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«Я горжусь своим дипломом руководителя риэлторской фирмы с подписью Германа Грефа не
менее, чем публикациями в American Academic Press. Моя вторая жизнь в роли риэлтора и пред-
седателя правления кооператива позволила реально быть нужной людям. О жилищных пробле-
мах я могу судить не по статьям и отчетам, а по слезам благодарных клиентов, видя их отчаяние
и надежду».

Кому на Руси жилье «доступно» 
ПОСЛЕ РАЗВАЛА СССР ДОСТУПНОЕ РАНЕЕ ЖИЛЬЕ, В ВИДЕ ОБРУГАННЫХ «ХРУЩЕВОК» И «БРЕЖНЕВОК», НИКТО РОССИЯНАМ
НЕ ПОДАРИТ. БОЛЕЕ ТОГО, ДЛЯ МНОГИХ ОНО СТАЛО НЕ ПО КАРМАНУ.



Банк-лидер
Время подтвердило правильность выбран-

ной стратегии — создания персонального
банка для корпоративных и частных клиентов,
предоставляющего финансовые услуги по
всей территории России. Именно эта страте-
гия позволила Банку не просто достичь высо-
ких финансовых результатов, построить одну
из самых развитых в стране филиальных и
банкоматных сетей, но и создать партнерские
отношения с клиентами.

Банк убежден, что самым ценным активом
являются отношения с клиентами. «Возрожде-
ние» работает в истинном партнерстве с кли-
ентами, и отношения строятся на принципах
отзывчивости, человечности и надежности. 

Филиальная сеть включает более 140
офисов продаж и свыше 400 банкоматов. Се-
годня Банк обеспечивает интересы более 900
тысяч корпоративных и частных клиентов.
Банк специализируется на привлечении, нако-
плении и сбережении средств клиентов, про-
водит расчеты, переводы и платежи, осущест-
вляет корпоративное финансирование и ак-

тивно развивает потребительское и ипотечное
кредитование частных лиц.

Наряду с традиционными банковскими
продуктами Банк предоставляет целый комп-
лекс специальных программ для корпоратив-
ных и частных клиентов, реализует социаль-
ные проекты для сотрудников предприятий и
членов их семей.

В настоящее время Правительством Рос-
сийской Федерации утвержден национальный
проект «Доступное жилье — гражданам Рос-
сии», основная цель которого — обеспечить
возможность каждой семье решить свою жи-
лищную проблему, в том числе с использова-
нием ипотечного кредита.

По стандартам АИЖК
В настоящее время Банк принимает актив-

ное участие в реализации национального про-
екта «Доступное жилье — гражданам Рос-
сии», сделав ипотечное кредитование одним
из приоритетных направлений деятельности. 

В начале 2005 года Банком заключено со-
глашение о сотрудничестве с АИЖК. Работа
по стандартам АИЖК сделала предлагаемые
Банком ипотечные продукты востребованны-
ми и привлекательными. Подтверждением то-
му является устойчивый рост ипотечного порт-
феля Банка. На конец 2004 года было выда-
но 174 кредита на 84 млн руб., а в 2005 го-
ду — более 2000 кредитов на сумму 1300
млн руб.

Условия 
ипотечного кредитования 
банка «Возрождение»

■ Срок кредитования — 1—30 лет — зависит
от возраста заемщика (не старше 60 лет на
момент окончательного расчета).
■ Минимальный размер первоначального
взноса — 10% стоимости квартиры.

■ Процентная ставка — дифференцирован-
ная: 12—13% годовых — при первоначаль-
ном взносе от 50 до 70% стоимости жилья;
13—13,5% — при взносе 30—50% стоимо-
сти; 14—16% — при взносе 10—30%. Одно
из условий предоставления ипотечного креди-
та — возможность изменения кредитором
процентной ставки по кредиту только в сторо-
ну уменьшения!
■ Ипотечный кредит может предоставляться
как отдельному лицу, так и группе лиц, не обя-
зательно состоящих в родстве друг с другом.
Члены такой группы в этом случае становятся
солидарными заемщиками.
■ Возможно досрочное погашение без
штрафных санкций через 6 мес. 
■ Кредит выдается на приобретение жилья на
вторичном рынке и на участие в долевом стро-
ительстве.
■ Обеспечением по возврату кредита может
выступать как имеющееся жилье, так и приоб-
ретаемое на кредитные средства.

Задача выполнима
Спрос на жилье в Центральном округе РФ

огромен, и большинство покупателей не при-
бегает к помощи кредитов. Несмотря на это,
банк считает данный регион перспективным и
поставил для себя задачу увеличить объемы
выдачи ипотечных кредитов филиалами в Цен-
тральном федеральном округе, особенно в
Подмосковье, где их более 40.

Но имеется ряд причин, влияющих на тем-
пы роста ипотечного кредитования, которые
типичны для всех регионов. Их наличие обу-
словлено общим состоянием рынка недвижи-
мости в России.

Первая причина — нежелание продав-
цов участвовать в ипотечной сделке. При
росте цен до 4% в месяц (по Москве — до
7%) продавец заинтересован в скорейшей

реализации жилья, поскольку с момента
заключения договора не может изменить
цену. А поскольку спрос превышает пред-
ложение, имеется достаточное количество
граждан, которые могут приобрести жи-
лье без кредита и заплатить сразу. Поку-
патель, прибегающий к ипотечному креди-
ту, здесь проигрывает. С момента подпи-
сания договора до выплаты может пройти
до 40 дней. 

Вторая причина — дорогие услуги. На-
пример, услуга риэлтора может составлять
6% от стоимости жилья.

Третья и основная причина — низкие тем-
пы строительства. Одним из факторов, ока-
завшим влияние на замедление темпов строи-
тельства, явилось принятие Федерального за-
кона № 214-ФЗ. Банки резко снизили актив-
ность по инвестированию строительства жи-
лых домов, застройщики стали искать обход-
ные схемы работы.

Только комплексное решение вышепере-
численных проблем даст ипотеке «зеленую
улицу» и сделает жилье по-настоящему дос-
тупным.

Банком «Возрождение» выдано уже бо-
лее 2800 ипотечных кредитов, т.е. более
2800 семей купили жилье с помощью банка.
В 2006 году планируется выдать ипотечных
кредитов на сумму 5 млрд руб. (более 11
000 кредитов). Банк считает поставленные
задачи выполнимыми и ждет клиентов в
своих офисах, гарантируя им быстрое и ка-
чественное обслуживание.

В соответствии с маркетинговым исследо-
ванием, проведенным компанией Avenue
Property, сегодня наиболее популярными на-
правлениями инвестирования являются Вели-
кобритания (Лондон), Франция (Лазурный Бе-
рег и Париж) и Испания. Цены на жилье в са-
мых дорогих регионах Европы за последние
два года выросли в среднем в 3—5 раз, и тен-
денция к росту сохраняется. 

■ Самая легкая и доступная ипотека — в
Испании. Нерезидент может получить кредит
под залог покупаемого жилья в размере 60—
80% от стоимости объекта под 3—4% годовых
на 30 лет только по предъявлении паспорта. 

Кредит оформляется в течение 15—20
дней.

■ Во Франции нерезидент может взять в
кредит до 70% (в иных случаях до 85%) от сто-

имости жилья под 4—5% годовых. Мини-
мальная сумма кредита (для евро) составляет
75 000 для Лазурного Берега и 30 000 — для
континентальной Франции. Срок возврата —
от 7 до 25 лет. 

Решение о предоставлении ипотечного кре-
дита будет сделано только на основании ва-
шей платежеспособности. Юридические расхо-
ды возлагаются на покупателя. 

Кредиты выдаются только в личных целях:
для покупки жилья и недвижимости. 

■ В Великобритании размер кредита для
нерезидента — не более 60%. 

Здесь существует несколько видов долго-
срочного кредита: резидентский, инвестицион-
ный и коммерческий кредиты. 

Резидентский — для тех, кто планирует об-
завестись жильем для личного пользования.

Требование кредиторов — наличие резидент-
ского статуса. Сумма кредита всегда зависит
от доходов заемщика. 

Инвестиционным кредитом могут восполь-
зоваться те, кто в Великобритании не прожива-
ет, но желает вложить капиталы в недвижи-
мость, и те, кто уже проживает в стране, но
приобретает жилье с целью сдачи в аренду.
Здесь имеют значение не доходы кредитуемо-
го, а тот доход, который будет приносить при-
обретаемое жилье в случае сдачи в аренду. 

Коммерческий кредит используется в опе-
рациях с коммерческой недвижимостью. Кре-
диторов будет интересовать доход от исполь-
зования приобретаемого объекта.

Лариса Хорева
Генеральный директор компании 

Avenue Property 

Зарубежная недвижимость
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ГОРОД ТОЛЬЯТТИ ИЗВЕСТЕН 
АВТОВАЗОМ, 
ХИМИЧЕСКИМИ ЗАВОДАМИ... 
И ПРОГРАММАМИ 
ИПОТЕЧНОГО КРЕДИТОВАНИЯ 
ЗАО «ФИА-БАНКА».

Еще в 2001 году ФИА-БАНК совместно с
АВТОВАЗом разработал схему улучшения
жилищных условий работников предприятия.
Ссудо-сберегательная программа позволяла
получить кредит по сниженной ставке. По за-
казу администрации города банк создал ана-
логичную схему для бюджетников: кредит вы-
дается под 7,2% годовых в рублях.

Кредитование на приобретение строя-
щегося жилья под 15% годовых банк начал
в 2003 году, чем вызвал подъем продаж и

увеличение объемов строительства. Через
год ФИА-БАНК разработал программу кре-
дитования на приобретение вторичного жи-
лья, где ставки зависели от срока и разме-
ра кредита, категории клиента. 

Сегодня ФИА-БАНК предлагает феде-
ральную программу ипотечного кредитова-
ния, кредитование долевого участия в стро-
ительстве, совместные проекты с предпри-
ятиями, кредитование готового жилья, за-
городных коттеджей.

ФИА-БАНК: больше кредитов, хороших и разных

■ 2004 год в области был признан «Годом
жилья». Агентство под гарантию Админи-
страции Кемеровской области выпустило
документарные облигации на сумму 200
млн руб. Средства были привлечены в
строительный сектор Кузбасса. Готовится
следующий выпуск облигаций на сумму
1 млрд руб. Это позволяет Агентству при-
влекать инвестиции в развитие строитель-
ного комплекса. 

■ Средства, полученные от продажи обли-
гаций, используются на завершение строи-
тельства домов. В сентябре текущего года
будет произведено погашение первого вы-
пуска облигаций. За это время построено
30,5 тыс. кв. м жилья. 
■ Благодаря поддержке губернатора Кеме-
ровской области А. Г. Тулеева активно вне-
дряется корпоративное субсидирование.
Предприятие предоставляет своим работни-

кам субсидии на первоначальный взнос по
ипотечному кредиту либо субсидирует часть
аннуитетного платежа. Такие соглашения
уже заключили: ОАО «Евразруда», ОАО
«Кузбассэнерго», Новокузнецкий хладоком-
бинат, ООО «ПО «Юргинский машиностро-
ительный завод». Готовы заключить ОАО
«СУЭК», ОАО «Междуречье», ОАО «УК
«Южный Кузбасс», ОАО «Кузбассразрез-
уголь» и ОАО «Кузбассуголь».
■ Кроме ипотечных кредитов, выдаваемых
по Стандартам АИЖК, в области активно
развита социальная ипотека, осуществляе-
мая НО «Фонд развития жилищного строи-
тельства Кемеровской области» за счет
средств областного бюджета. Бюджетные
займы предоставляются на срок до 15 лет
под процентные ставки от 0 до 5% годовых
и первоначальном взносе от 0 до 10% стои-
мости приобретаемого жилья. Льготные зай-

мы предоставляются гражданам, нуждаю-
щимся в улучшении жилищных условий, ра-
ботающим в бюджетной сфере, проживаю-
щим в ветхом (аварийном) жилье. 
■ Единственным банковским партнером
Агентства является ОАО «Собинбанк», пре-
доставляющий кредиты в г. Кемерове. Агент-
ство заключает соглашения о сотрудничест-
ве с главами муниципальных образований
области, чтобы активизировать реализацию
федеральной ипотечной программы. В горо-
дах и районах области имеются предста-
вители Агентства, что позволяет любому
жителю области получить консультацию
и ипотечный заем не выезжая в областной
центр.

В Кемеровской области выпускают облигации 
для поддержки строительства
ОАО «АГЕНТСТВО ПО ИПОТЕЧНОМУ ЖИЛИЩНОМУ
КРЕДИТОВАНИЮ КЕМЕРОВСКОЙ ОБЛАСТИ» СОЗДАНО В
2003 ГОДУ. ЗА ИСТЕКШИЙ ПЕРИОД АГЕНТСТВО ЗАНЯЛО
ЛИДИРУЮЩИЕ ПОЗИЦИИ НА РЫНКЕ ИПОТЕЧНОГО
КРЕДИТОВАНИЯ ОБЛАСТИ ПО ОБЪЕМАМ ВЫДАЧИ
ИПОТЕЧНЫХ КРЕДИТОВ. 
По данным на 31 марта 2006 года выдано 1118 кредитов (займов).

ДОМА И КВАРТИРЫ ЗА ГРАНИЦЕЙ СТАНОВЯТСЯ ПОПУЛЯРНЫМ ИНВЕСТИЦИОННЫМ ИНСТРУМЕНТОМ У НАШИХ СООТЕЧЕСТВЕННИКОВ. 

Динамика выдачи 
ипотечных кредитов 

ЗАО «ФИА-БАНК» (тыс. руб.)

2001 2002 2003 2004 2005
Объем 11700 87119 168 850 414109 576177
предоставл.
кредитов 
Средний 150,00 209,42 214,82 383,80 560,60
размер 
кредита 
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Ипотеке — «зеленую улицу»
12 АПРЕЛЯ БАНК «ВОЗРОЖДЕНИЕ» ОТМЕТИЛ СВОЙ 15-ЛЕТНИЙ ЮБИЛЕЙ.
«ВОЗРОЖДЕНИЕ» — ТОТ БАНК, НА КОТОРЫЙ МОЖНО ПОЛОЖИТЬСЯ КАК В ХОРОШИЕ, ТАК И В ТРУДНЫЕ ВРЕМЕНА. ИМЕННО 
ТАКИЕ ОТНОШЕНИЯ С КЛИЕНТАМИ ОТЛИЧАЮТ ЕГО СЕГОДНЯ И БУДУТ ОТЛИЧАТЬ В БУДУЩЕМ.
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