




Дорогие друзья!
Наступление весны само по себе обычно 

приносит позитивный настрой. Кажется, что 
жизнь становится все лучше и лучше, или хотя 
бы просто налаживается :)

Сбор материала в этот выпуск журнала по-
мог нам определить – какие же финансовые услу-
ги в нашем городе сейчас набирают наибольшие 
обороты и, так сказать, «налаживаются».

С одной стороны, то, что кредитование ма-
лого и среднего бизнеса сейчас наиболее широ-
ко предлагаемый продукт, было понятно с само-
го начала. Эта догадка с блеском подтвердилась 
на нашем первом в 2011 году круглом столе. 
Можно сказать, что был аншлаг как со стороны 
СМИ, так и со стороны банкиров и экспертов.

Другую тенденцию настоящего времени мы 
выявили чуть позже, и в результате у нас практи-
чески весь выпуск оказался посвящен рынку не-
движимости, динамике цен на нее, предложениям 
от застройщиков, возродившемуся рынку ипотеки.

Прошлый год уже ознаменовался оживлени-
ем рынка ипотеки и строительства. То, чего все 
боялись в кризис – активного «замораживания» 
объектов не произошло. Напротив, вышло на 
новый виток строительство доступного по цене 
жилья. Уже вводятся в эксплуатацию целые квар-
талы новостроек, и активно возводятся новые. 

Банки, в свою очередь, продолжают разра-
батывать ипотечные программы, и возрождают 
работу по программам АИЖК. По наиболее 
ликвидным строительным объектам вновь появ-
ляются ипотечные программы без первоначаль-
ного взноса. Однако опасаться кредитного бума 
не стоит, потому что сейчас и покупатели стали 
более осторожными, да и кредитные организа-
ции тщательнее подходят к оценке заемщиков. 

Так что, по всей видимости, весна нас не об-
манывает, и жить мы станем лучше :)
С уважением, главный редактор 
«TT Finance» Триндюк Татьяна 
944-73-81, tt@tt-agency.ru 
www.ttfinance.ru 
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ЧЕГО ОЖИДАТЬ МАЛОМУ БИЗНЕСУ 
Петербурга в 2011 году?

Главные трудности петербургских 
малых предприятий порождены их 
нежеланием повышать квалификацию 
своих собственных руководителей. 
Вторая по степени важности группа 
проблем вызвана недостатками 
местного законодательства. Меньше 
всего сложностей малому бизнесу 
создают банкиры. К таким выводам 
пришли участники круглого стола 
«Большие перспективы малого бизнеса», 
организованного в начале февраля  
ИД «TT Finance» совместно с редакцией 
газеты «МК в Питере»

МАЛЫЙ И СРЕДНИЙ БИЗНЕС

В обсуждении участвовали:

Сектор МБ в цифрах и тенденциях
По данным официальной статистики, за 

первые 8 месяцев 2010 года количество малых 
предприятий в Петербурге увеличилось на 22 
тысячи и составило порядка 300 тысяч. Эти 
предприятия обеспечивали 25,7% налоговых по-
ступлений в городской бюджет, и на них работа-
ла треть его активного населения. По-прежнему 
сохранялся дисбаланс в сторону торгового биз-
неса: им занимались порядка 45% от общего 
числа малых предприятий, в то время как про-
мышленным производством – только 5%.  

В свою очередь, председатель Экспертно-
го совета Санкт-Петербургского Союза пред-
принимателей Леонид Аронов категорически 
не согласился с такой количественной оценкой. 

По его мнению, реально бизнесом занимаются  
в 2 раза меньше предприятий – 150 тысяч.  
«А, может быть, и пятьдесят тысяч», – не ис-
ключил эксперт.

По его оценке, проблемы у каждого пред-
приятия разные, персонально свои, а системные 
проблемы, мешающие развитию бизнеса, каса-
ются лишь небольшой части фирм. 

Во-первых, это проблемы, возникающие 
при взаимодействии с энергоснабжающими ор-
ганизациями («Ленэнерго» и «Петербургской 
сбытовой компанией») и «Ленводоканалом», где 
единых окон для подачи заявлений на подключе-
ние не создано, а ценник, несмотря на действу-
ющую программу субсидирования расходов на 
подключение, все равно остается «серьезным». 

Александра Питкянен,  
Фонд содействия кредито-
ванию малого бизнеса

Владислав Расковалов,  
ГУ «Межрегиональный  
ресурсный центр»

Елена Чурина, 
Зак. собрание  
Санкт-Петербурга

Леонид Аронов,  
СПб Союз  
предпринимателей
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В обсуждении участвовали:

Во-вторых, у части предпринимателей, от-
метил Л. Аронов, сохраняются проблемы с вы-
купом помещений. 

При этом, по оценке эксперта, отношение 
властей к малому бизнесу может быть расцене-
но, как «неплохое» и почти сопоставимое с мо-
сковским, где оно попросту хорошее.

И, в-третьих, главной и наиболее распро-
страненной проблемой малого бизнеса он счи-
тает низкий уровень теоретической  подготовки 
большинства руководителей и владельцев МП, 
сопровождаемый полным нежеланием учиться 
даже по предельно дешевым городским про-
граммам. По оценке г-на Аронова, до сих пор 
массово наблюдается халатное отношение  
таких предпринимателей к своим обязанностям, 
незнание элементарных правил ведения бизне-
са, нередки случаи заключения ими совершен-
но «диких» договоров. Доля таких договоров в 
деловой практике по сравнению с показателями 
начала 90-х годов почти не уменьшилась, кон-
статировал Л. Аронов. 

С этим утверждением полностью согласился 
Владислав Расковалов, генеральный директор 
ГУ «Межрегиональный ресурсный центр». Он 
привел в пример недавнюю историю с реализа-
цией государственных программ по льготному 
обучению руководителей малого бизнеса. В со-
ответствие с одной из них, 140 петербургских 
бизнесменов, заплатив всего 7 тыс. рублей, мог-
ли пройти 120-часовое обучение основам бизне-
са по сокращенной Президентской программе, 
финалом которого стала бы стажировка в зару-
бежной компании. Желание изъявили лишь 52 
петербуржца. Очереди из малых предпринима-
телей в Петербурге, по данным В. Расковалова, 
выстраиваются только лишь за грантами. При 
этом несовершенный механизм отбора получа-
телей зачастую делает такие гранты бесполез-
ными. 

В свою очередь, Елена Чурина, председа-
тель Экспертного совета по экономике По-
стоянной комиссии по промышленности, эко-
номике и собственности Законодательного 
собрания Санкт-Петербурга, выделила иной 
перечень проблем петербургского малого бизне-
са. Помимо уже названой ее коллегой неработа-
ющей системы обучения и переквалификации, 
Е. Чурина отметила невозможность входа МП в 
систему госзаказа и избыток в ней спекулянтов 
и посредников. В частности, эксперт категори-
чески не согласилась с данными официальной 
статистики, согласно которым 55% госзаказа 
Петербурга получают малые и средние пред-
приятия. По ее мнению, заказы получают как 
раз посредники, которые затем перераспределя-
ют их среди других участников рынка. С учетом 
того, что на тендерах по госзаказу основным 
методом конкурентной борьбы является сни-
жение цены, а посредники заинтересованы в 
сохранении за собой немалой посреднической 
комиссии, реально работающие предприятия в 
итоге не могут зарабатывать на госзаказах такой 
прибыли, которая позволила бы им развиваться. 
Е. Чурина уверена в том, что действующая ре-
дакция ФЗ №94 должна быть полностью пере-
смотрена. 

Также председатель Экспертного совета 
была вынуждена признать, что в Петербурге 
созданы плохие системы поддержки старт-
апов и инновационного бизнеса, а технопарки 
и бизнес-инкубаторы, о создании которых с 
гордостью отчитывается городское правитель-
ство, в реальности далеко не всегда выполняют 
классические функции, свойственные таким 
учреждениям во всем мире – а именно функции 
по поддержке вновь создаваемых и инновацион-
ных предприятий. 

Илья Гордеев,  
АКБ «Инвестторгбанк»

Александр Хайкинсон,  
ОАО «Промсвязьбанк»

Ирина Шушпанова,  
Северо-Западный банк 
Сбербанка России

Владимир Кротов,  
Банк «ГЛОБЭКС»



Выкуп помещений облегчат
Отдельно Е. Чурина коснулась проблем, 

связанных с выкупом малым бизнесом арен-
дуемых у города площадей. Эксперт признала, 
что развитие федерального законодательства 
о таком выкупе получило толчок к своему раз-
витию именно из Петербурга, но теперь именно 
в нашем городе выкуп связан с наибольшим ко-
личеством трудностей – цены и условия выкупа 
чрезвычайно тяжелы для малых предприятий. 

Е. Чурина сообщила о том, что петербург-
ские законодатели внесли ряд поправок в редак-
цию этого закона, смягчающих условия выкупа.     

Денежный ресурс
На фоне тех недостатков, которыми обла-

дают законодательная и инфраструктурная си-
стемы поддержки малого бизнеса, становится 
особенно важным еще одно условие их работы – 
возможность получить финансовую поддержку.

По словам Александры Питкянен, финан-
сового директора Фонда содействия кредито-
ванию малого бизнеса (создан на бюджетные 
средства для выдачи поручительств по обяза-
тельствам субъектов малого предприниматель-
ства, основанным на кредитных договорах, до-
говорах займа и лизинга), в 2010 году этот фонд 
наращивал объем выдачи поручительств, и эта 
услуга была высоко востребована. За 2010 год 
фонд выдал 326 поручительств на общую сумму 
1,014 млрд рублей, благодаря чему малые пред-
приятия города смогли получить кредиты на об-
щую сумму 2,53 млрд рублей. 

Также фонд выдает субъектам малого пред-
принимательства микрозаймы. За истекший год 
их было выдано 53 на общую сумму 20,5 млн 
рублей. При этом А. Питкянен была вынужде-
на констатировать, что микрозаймы выдавались, 
в основном, предприятиям, занятым в торговле 
и сфере услуг.

Начальник Управления малого и среднего 
бизнеса Санкт-Петербургского филиала ОАО 
«Промсвязьбанк» Александр Хайкинсон также 
сообщил, что среди малых предприятий, став-
ших заемщиками банка в 2010 году, преобла-
дали торговые (более 50% от объема выданных 
кредитов). Наиболее сложно получать кредиты 
на инновационные проекты. 

С января 2011 года этот банк, по словам  
А. Хайкинсона, стал выдавать малому и сред-
нему бизнесу долгосрочные инвестиционные 
кредиты сроком до 10 лет, чего не было даже 
в докризисный период. Что касается кредитов 
на пополнение оборотных средств, то лимит по 

ним в январе был увеличен с 60 млн до 90 млн 
рублей  (максимально – до 120 млн). Ограниче-
ний по отраслям и видам деятельности нет.

«Промсвязьбанк» готов принимать в залог 
личное имущество владельцев предприятия-
заемщика.

В  свою очередь, Ирина Шушпанова, на-
чальник сектора организации продаж мало-
му бизнесу Северо-Западного банка Сбербанка 
России, заявила о том, что, по оценкам этого бан-
ка, в 2010 году малый бизнес вышел из кризиса. 
По специальным программам кредитования МБ 
банк выдал за год порядка 700 кредитов в Санкт-
Петербурге на сумму более 1 млрд рублей, что в 
1,5 раза превысило показатель 2009 года.

 В 2011 году Сбербанк максимально расши-
ряет продуктовую линейку для МБ. Например, 
за счет таких принципиально новых для этого 
банка программ, как «Бинес-актив» (кредиты 
на модернизацию производства под залог при-
обретенного оборудования сроком до 5 лет), 
«Бизнес-рента» (кредиты для арендодателей и 
собственников  помещений на срок до 10 лет на 
любые бизнес-цели).

При этом старт-апы Сбербанк не кредитует, 
а минимальный срок ведения хозяйственной де-
ятельности должен составлять для предприятий 
торговли 3 месяца, а для других отраслей – не 
менее 6.

Еще одним важным условием работы Сбер-
банка является то, что здесь малое предприятие 
может получить беззалоговый кредит в сумме 
до 1 млн рублей на срок до 2 лет.

Вице-президент филиала «Петербург-
ский» Банка «ГЛОБЭКС» Владимир Кротов 
сообщил, что рост кредитования малых и сред-
них предприятий составил в этом банке в 2010 
году 20%, хотя банк не имеет для МСБ специ-
альных продуктов и кредитует это сектор эконо-
мики по стандартным программам. В 2011 году 
банк планирует увеличить свой кредитный порт-
фель в 2 раза – прежде всего, за счет предостав-
ления продуктов по программе кредитования 
субъектов МСП банка-партнера ОАО «РосБР». 
С января 2011 года лимит по одному кредиту в 
банке «ГЛОБЭКС» определен в 60 млн рублей, 
срок – до 5 лет, а ставки, в зависимости от срока 
выдачи и дополнительных условий, варьируют-
ся от 11 до 16%. 

В свою очередь, Илья Гордеев, начальник 
Управления обслуживания клиентов филиала 
«Балтийский» АКБ «Инвестторгбанк» (банк 
предлагает разнообразные программы кредито-
вания малого бизнеса), высказал несколько об-
щих оценок этого сектора экономики. 

По его мнению, малый и средний бизнес 
относится к категории повышенного риска для 
кредитования. Прежде всего, потому, что у ма-
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лых предприятий есть множество приемов для 
улучшения своей статистической отчётности. 
Кроме того, многие предприятия имеют корот-
кую кредитную историю или вовсе не имеют её. 
Однако, хотя малый и средний бизнес наиболее 
сильно пострадали от кризиса, темпы восста-
новления в этом сегменте выше, чем в других 
секторах экономики. 

«Учитывая это, предприятиям МСБ и бан-
кам необходимо находить взаимопонимание и 
искать пути для тесного взаимовыгодного со-
трудничества», – резюмировал И. Гордеев. 

В «Инвессторгбанке» действуют программы 
кредитования МСБ, разработанные для пред-
приятий, осуществляющих свою деятельность 
в различных сферах экономики: производстве 
ТНП и продуктов питания, оптово-розничной 
торговле, связи. Кредиты выдаются для попол-
нения оборотных средств, приобретения обору-
дования, недвижимости, транспорта и на прочие 
текущие нужды.

Большим спросом пользуется, например, 
беззалоговый кредит «Микро» на сумму от 300 
тыс. до 1 млн. рублей. Кроме того, предлагают-
ся программы кредитования малого и среднего 
бизнеса в форме овердрафта. 

Малым предприятиям предлагаются удоб-
ные условия кредитования: кредитные линии, 
индивидуальный график погашения, гибкий 
подход к обеспечению. В качестве обеспечения 
могут быть приняты товар в обороте, автотран-
спорт, производственное оборудование, личное 
имущество собственников бизнеса. До 1 млн 
рублей могут быть выданы в кредит без залога. 
Кроме того, у заёмщиков есть возможность по-
лучить из федерального бюджета возмещение 
90% стоимости гарантии. 

«Отмечу, что одной из основных причин от-
каза в кредите является всё же не качество за-
лога, а плохое финансовое положение самого 
предприятия», – подчеркивает представитель 
«Инвестторгбанка». 

Все участники круглого стола сошлись во 
мнении относительно того, какие причины чаще 
всего мешают малым предприятиям получать 
банковские кредиты. Это непрозрачность, серые 
схемы работы и несоответствие сроков погаше-
ния графикам поступления денег от основной 
деятельности. «То есть, плохой финансовый ме-
неджмент», – резюмировал В. Кротов.

Алексей КРЫЛОВ
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Лизинговые предложения
«Балтонэксим Лизинг»
Санкт-Петербург, ул. Дивенская, 1, БЦ «Лангензипен»
+7 (812) 633 31 46 
www.baltonexim.com, info@baltonexim.com

Универсальная лизинговая компания «БАЛТОНЭКСИМ Лизинг»  
помимо обычных схем финансирования лизинговых сделок предлагает:

Экспресс-лизинг
Все, что хотите – мгновенно и  почти даром!

«Экспресс-лизинг» – новая, уникальная программа на приобретение легковых/грузовых автомоби-
лей, пассажирского автотранспорта, спецтехники и оборудования. Программа рассчитана на юриди-
ческое лицо или индивидуального предпринимателя, работающего не менее 12 месяцев, позволяет 
реализовать сделку в минимальные сроки при минимальном пакете документов.

Основные условия программы:

Максимальная стоимость предмета лизинга 20 млн. рублей*

Предметы лизинга – новые и бывшие в употреблении

Срок – от 1 года до 5-ти лет

Аванс лизингополучателя: 
∙	 от 5% стоимости нового автотранспорта и спецтехники
∙	 от 10% стоимости б/у автотранспорта и спецтехники
∙	 от 20% стоимости нового и б/у оборудования

Предоплата до 100% – при сроке поставки до 40 рабочих дней

Выбор вида платежа – дифференцированный/аннуитетный/сезонный

Регистрация предмета лизинга по выбору клиента

Страхование предмета лизинга на льготных условиях в аккредитованных 
страховых  компаниях  (по корпоративным тарифам)

Предварительное  решение о финансировании в течение 15 минут

Минимальный пакет документов (в зависимости от размера аванса)

Максимальный лимит кредитования на сделку  10 млн. рублей

*В зависимости от размера аванса и года выпуска приобретаемого имущества

Об изменениях и других дополнительных условиях лизинга необходимо узнавать на указанном сайте или по телефону.
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Комментарий специалиста:

Евгений Дубенский, 
директор 
Северо-Западной  
дирекции РОСНО

Осенью 2010 г. в Северо-Западной дирек-
ции РОСНО был запущен проект «Зеленая кар-
та», основной целью которого стало увеличение 
доли РОСНО на этом рынке путем открытия 
новых точек продаж полисов «Зеленая карта» 
на территории РФ, имеющей границы с евро-
пейскими странами, а также путем активизации 
работы с автоперевозчиками.

Регионы, на которых мы сосредоточились, – 
это приграничные территории по направлению 
к Евросоюзу, Украине и Белоруссии. Сегодня у 

нас уже открыто 40 точек продаж. Они располо-
жены в следующих регионах: Выборг, Иванго-
род, Карелия, Псков, Калининград, Смоленск, 
Брянск, Белгород, Курск, Ростов. 

Под данный проект в Северо-Западной Ди-
рекции был создан отдельный Департамент, в 
который были приглашены новые специалисты, 
хорошо знающие продукт «Зеленая карта». Все-
го штат проекта, с учетом сотрудников, рабо-
тающих на точках продаж, составляет сегодня 
более 150 человек. 

Мы открываем как собственные точки про-
даж, так и арендуем площади у партнеров: на 
АЗС, в придорожных кафе, в магазинах – во 
всех местах, где водителям удобно останавли-
ваться по дороге на границу. На точках продаж 
РОСНО «Зеленая карта» выезжающие за рубеж 
водители могут также купить полисы ОСАГО, 
страхования путешественников и продукты-
райдеры («Ремень безопасности», «Автоаптеч-
ка», «Мегаполис-экспресс» и др.), которые пред-
лагаются в дополнение к основным страховым 
продуктам РОСНО. Что касается наших партне-
ров – брокеров и агентов, реализующих полисы 
«Зеленая карта», для них мы разработали специ-
альные интересные предложения.
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В обсуждении участвовали:

По статистике РСА ДТП с участием наших 
водителей растёт, и чаще всего виновниками 
признаются наши водители. Так, по полисам, 
проданным в 2010 году, за рубежом произошло 
2492 случая ДТП, причем, только 549 – по вине 
иностранцев. По 2009 году была похожая стати-
стика: 2760 аварий и только в 360 случаев ино-
странцев признали виновными. Убытки несут 
не только страховщики, но и сами водители, вы-
нужденные ремонтировать машину за свой счет, 
а не за деньги истинного виновника ДТП.

По мнению директора Северо-Западной 
дирекции РОСНО Евгения Дубенского, данная 
статистика показывает не то, что отечественные 
водители не аккуратно ездят, а то, что они не 
знают, как правильно себя вести в случае ава-
рии, часто пассивны и даже безразличны при 
разборе ДТП, а многие страховщики не видят в 
этом проблемы. По его мнению, объективности 
мешают языковой барьер и некоторая пристраст-
ность, то есть желание иностранцев защитить 
«своего». С беспомощностью наших водителей 
за рубежом можно и нужно бороться, тем более 
что сами они в российском автостраховании – 
ОСАГО и каско – успешно отстаивают свои пра-
ва. Евгений Дубенский полагает, что иностран-
ные водители виновны не в 20% случаев, а, как 
минимум, в 40%. 

Ранее проблема ДТП не стояла так остро, 
так как российские страховщики были лишь 

агентами зарубежных компаний, выступая как 
брокеры. Но после 1 января 2009 года Россия 
вошла в международную систему «Зеленая 
карта» и все  риски и ответственность  легли на 
отечественных участников страхового рынка. 
Отрасль, в целом, оказалась готова к новому 
виду страхования, особенно в части реализа-
ции полисов, так как страховщики работали как 
посредники с 90-х гг. В то время полисы про-
давались хаотично, чуть ли не на шлагбауме у 
границы. На сегодняшний день прогресс очеви-
ден – появились стационарные точки продаж, 
развились партнерские связи с АЗС, посредни-
ками, приграничной розничной торговлей и др. 
По итогам 2010 года ёмкость рынка «Зеленой 
карты»  в России составила 2 млрд. рублей.

Перевозчики подтверждают значимость 
данного вида страхования. Так Константин 
Шаршаков, заместитель начальника Северо-
Западного представительства Ассоциации 
международных автомобильных перевозчи-
ков (АСМАП), говорит, что в 2010 г. российские 
перевозчики совершили 230 тысяч рейсов. Из 
них доля по Северо-Западу – 61%. Поэтому, как 
подчеркнул эксперт РОСНО, «Зеленая карта» 
для юрлиц в СЗФО – особо востребованный 
продукт. По мнению г-на Шаршакова, одна из 
причин аварийности на дорогах иностранных 
государств связана с непроработанной таможен-
ной процедурой. В среднем 65% от всего вре-

ВСЕГДА ЛИ ВИНОВАТЫ РУССКИЕ?

Хотя соотечественники за границей водят машины не в пример аккуратнее, чем на 
родине¸ но ДТП с ними все же случаются. По довольно странной статистике россияне 
виноваты в четырех авариях из пяти, и скорее это связано не с национальной манерой 
езды. Обычно российские водители признают свою вину даже в спорных случаях  
и подписывают все бумаги на иностранном языке, не вникая в суть написанного.  
Это в корне неправильно, считают страховщики.

Евгений Дубенский,  
РОСНО

Константин Шаршаков,  
АСМАП

Олег Павлов,  
ООО «Лазан»

Алексей Ханович, 
ООО «Вульф»
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ТТ справка:

мени перевозки уходит на простой в очередях в 
ожидании растаможки груза. Бывают даже не-
дельные простои. Именно усталость водителя 
отрицательно сказывается на безопасности дви-
жения. Когда концентрация внимания снижает-
ся – риск попасть в ДТП выше. 

По мнению Олега Павлова, заместителя 
директора ООО «Лазан» (международные пе-
ревозки), ни одно из 10-15 ДТП, произошедших  
на территории иностранного государства с уча-
стием его водителей, не было оценено в пользу 
россиян. «Надо понимать, что при ДТП перевоз-
чику обычно некогда разбираться в деталях, так 
как у него первоочередная цель доставить товар 
до места. Естественно, ему проще подписать бу-
маги и поехать дальше», – заключает эксперт.

Алексей Ханович, директор ООО «Вульф» 
(международные и российские грузоперевоз-
ки) отметил, что на примерах ДТП во Франции 
и Бельгии, российская сторона была виновна 
только в самом очевидном случае. Бывают и со-
всем анекдотические случаи, когда на автобане 
в водителя сзади въезжает машина. Через месяц 
потерпевшему приходит бумага, в которой он 
назван виновником, так как якобы ехал задним 
ходом. Услуги европейского адвоката стоят от 
2000 евро и, если повреждения небольшие, то 
нанимать его бессмысленно. Кроме того, в ряде 
стран при авариях без пострадавших полицей-
ский не приезжает.

В то же время получение компенсации с 
иностранных страховщиков вполне реально. 
Геннадий Светлов, заместитель гендирек-
тора туроператора по Скандинавии ООО 
«Группа ТТК Галактика» говорит, что в 2010 
году 6 клиентов его компании были признаны 
невиновными в ДТП. «В нашей компании есть 
говорящий по-фински сотрудник и он помогает 
при ДТП, общаясь по телефону с полицией», – 
говорит Геннадий Светлов. В протоколе о ДТП 
указывается иностранный страховщик и при-
мерно через месяц деньги финских страховщи-
ков перечисляются на ремонт. Но для простого 
водителя, не имеющего посредников, эта проце-
дура может быть намного сложнее в силу его не-
знания многих нюансов. Именно поэтому важно 
иметь полис надежной и опытной российской 
страховой компании. Тем не менее, практика по-
казывает, что не все отечественные страховщи-
ки заинтересованы в повышении качества своих 
услуг. «Когда мы выбирали компанию, то одним 
из критериев была помощь при ДТП, - расска-
зывает Геннадий Светлов. – Обзвонили 10 ком-
паний, и только 2-3 обещали клиентам помочь». 

Нельзя не коснуться и проблем на рынке 
«Зеленой карты». В первую очередь, это про-
дажа иностранных полисов ОСАГО вместо рос-

сийской «Зеленой карты». В Калининграде рас-
пространяются литовские и польские страховки, 
а в Белгороде и Брянске – украинский продукт. 
Они дешевле отечественных «Зеленых карт», 
но обладают более ограниченным покрытием. 
Также важно не купить фальшивую «Зеленую 
карту» – оригинал  печатается на Госзнаке и у 
него есть степени защиты. С подозрительными 
продавцами тоже не стоит иметь дело, поэто-
му предпочтительнее приобретение полиса в 
стационарных пунктах продаж. Для проверки 
полиса всегда можно позвонить страховщику, 
указанному в полисе и продиктовать ему номер 
договора. «Солидная страховая компания при 
продаже «Зеленой карты» должна выдать вам 
памятку, где будут указаны контакты компании 
для экстренной консультации и телефоны колл-
центра Российского Союза Автостраховщиков, 
– рассказывает Евгений Дубенский, – в случае 
ДТП по этим телефонам водителю объяснят, что 
надо делать в первую очередь. Клиенты РОСНО 
пользуется этими услугами».

Кстати, ДТП за рубежом по «Зеленой карте» 
могут привести к многомиллионным убыткам. 
Так однажды из-за аварии был перекрыт проезд 
в тоннеле под Ла-Маншем, в результате чего там 
скопилась огромная пробка. Ряд водителей по-
дали в суд на страховую компанию, утверждая, 
что они опоздали на важные встречи и потеряли 
из-за этого доход. Эти иски удовлетворялись. 
Кроме этого, за границей дорого обходится на-
несение вреда здоровью, особенно если постра-
дал обеспеченный человек, имеющий солидный 
заработок. Согласно европейскому законода-
тельству, выплаты по страхованию жизни и здо-
ровья не ограничены в размере. Выплачивается 
сумма, реально необходимая для возмещения 
вреда. Именно поэтому важно купить действи-
тельную «Зеленую карту» – тогда российская 
страховая компания покроет весь убыток и изба-
вит перевозчика или физическое лицо от массы 
разбирательств и проблем. 

Николай ЛЬВОВ

В России полис «Зеленая карта» продают 
десять компаний (у компаний «Русский 
Мир» и «Айни» ограничены или 
отозваны лицензии). Входной билет  
на этот рынок достаточно дорогой: 
около 3 млн евро. Гарантийный фонд 
составляет 500 тыс евро. Деньгами из 
этого фонда оплачиваются страховые 
возмещения и обязательства страховой 
компании, которая покидает рынок. 
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2010 ГОД ОЖИВИЛ ИПОТЕКУ. 
Что с ней будет дальше?

В течение 2010 года ипотечный рынок 
Петербурга вырос в два раза. Этому 
послужило на редкость удачное сочетание 
трех факторов: банки заметно смягчили 
условия кредитования, застройщики 
продолжали вводить в строй новые 
жилые дома и никто из продавцов не 
поднимал цен. 

Какие программы в 2011 году предлагают 
банки? Можно ли считать рассрочку  
от застройщика хорошей альтернативой 
ипотеке? Будут ли расти цены на жилье? 
Эти вопросы обсуждались на круглом 
столе «Решение квартирного вопроса  
в новом десятилетии», организованном 
совместно журналом «TT Finance»  
и Агентством Бизнес Новостей.

В обсуждении участвовали:

По оценке председателя правления Северо-
Западной палаты недвижимости Павла Со-
зинова, 2010 год, несмотря на продолжающийся 
кризис, прошел неплохо: на вторичном рынке 
было продано 50-60 тысяч квартир, первичный 
тоже показал неплохую динамику – сейчас на 
нем ежемесячно проводится примерно 1500 
договоров продажи. Рынок широк и активен 
– например, в городском «Бюллетене недви-
жимости» перечислено порядка 28 тысяч пред-
ложений вторичного рынка, на первичном на 
продажу выставлено порядка 2 млн кв. метров 
жилья, а в стадии строительства находится еще 
порядка 4 млн кв. метров.  

Начальник отдела развития Санкт-
Петербургского Ипотечного Агентства 
Сергей Милютин подтверждает: в 2010 году 
по объему и количеству выданных ипотечных 
кредитов рынок вырос вдвое, его объем достиг 
14,5 млрд рублей, в то время как в 2009 состав-
лял чуть более 7 млрд. При этом бóльшая часть 
кредитов традиционно выдавалась для сделок 
на вторичном рынке, хотя в конце 3-го и весь 4-й 
квартал объем кредитования первичного рынка 
также увеличивался, причем, как по готовому 
жилью (уже оформленному в собственность за-
стройщиков), так и по объектам незавершенного 
строительства на разных стадиях готовности. 

Павел Созинов,  
Северо-Западная палата 
недвижимости

Сергей Милютин,
СПбИА

Ольга Зинкевич,
КБ «Евротраст» (ЗАО)

Владимир Шевченко,
Finnews.ru



НЕДВИЖИМОСТЬ 13www.ttfinance.ru

В обсуждении участвовали:

Локомотивом кредитования, по данным  
С. Милютина, являлся и является Сбербанк 
(в масштабах страны он занимает почти  60% 
рынка); также резко активизировались на ипо-
течном рынке еще 2 госбанка – ВТБ24 и Газ-
промбанк. Банки, почувствовав рост спроса на 
ипотеку, вновь начали возобновлять выдачу кре-
дитов не только в головных офисах, но и в до-
полнительных. Так, если в начале 2010 года на 
рынке присутствовали порядка 10-15 банков, то 
в январе 2011 свои ипотечные программы анон-
сировали уже 23 банка, а точек продаж в Петер-
бурге насчитывается около 60-ти. 

Представитель СПб Ипотечного Агент-
ства убежден, что прогноз на 2011 год вполне 
оптимистичен, хотя при этом должен быть «до-
статочно сдержанным»: ожидать второй ипотеч-
ной волны, как это было в 2005-2006 гг, не при-
ходится. Этому мешают два важных фактора:  
1) вывод на рынок большого количества квартир 
в настоящее время невозможен; 2) доминирует 
вполне понятный консерватизм заемщиков, ко-
торые, наученные кризисным опытом, теперь 
подолгу обдумывают такую покупку, как квар-
тира.

Слово банкирам
Ольга Зинкевич, заместитель директора 

Филиала «Санкт-Петербург» КБ «Евротраст» 
(ЗАО) подтверждает оценку С. Милютина: бан-
ки либерализуют свои требования к заемщикам, 
но при этом и клиенты стали осторожнее и взве-
шивают свои возможности адекватно. 

«Мы видим, что со стороны рынка есть за-
просы, например,  на снижение первоначального 
взноса, но при этом заемщики сами предпочита-
ют не влезать в долг на непосильные суммы», 
– отметила она. 

Клиентам, принявшим решение о покупке 
квартиры, КБ «Евротраст» (ЗАО) предлагает 
несколько кредитных продуктов, позволяющих 
выбрать жилье как на вторичном, так и на пер-
вичном рынке. Процентная ставка при покупке 
квартиры на вторичном рынке составит  от 11,5 
до 12% годовых в рублях (программа «Вторич-
ный рынок»), при покупке готовой квартиры от 
застройщика – от 10,5 до 11% годовых в рублях 
(программа «Новостройка»). Можно также с 
участием кредитных средств Банка приобрести 
квартиру в строящемся доме. Кроме того, по 
программе «Новостройка» клиенты могут вос-
пользоваться специальными вычетами для сни-
жения ставки суммарно еще на 1%.

В свою очередь, Евгения Енина началь-
ник отдела по работе с партнерами Северо-
Западного банка ОАО «Сбербанк России», 
отметила, что в 2010 году этим банком было вы-
дано в Петербурге более 9 тысяч жилищных кре-
дитов, а их объем превысил 11,5 млрд рублей. 

В наступившем году банк поменял некото-
рые принципы своей работы. 

Во-первых, с февраля здесь была изменена 
линейка жилищных кредитов: вместо восьми 
продуктов стало три базовых, четко распреде-
ленных по трем основным целям заемщиков: 

∙	 приобретение готового жилья, 
∙	 приобретение строящегося жилья,
∙	 строительство собственного дома. 

Кроме того, в Сбербанке существует ряд 
специальных программ, ориентированных на 
молодые семьи, а также на приобретение таких 
объектов, как, например, гаражи – в общем, та-
ких, которые служат комплексному улучшению 
жилищных условий заемщика. 

Кредитные ставки варьируются в зависи-
мости от принадлежности заемщика к опреде-
ленной клиентской категории, которая, в свою 
очередь, определяется перечнем потребляемых 
в банке услуг. 

Самые низкие ипотечные ставки установлены 
для участников зарплатных проектов, получаю-
щих зарплату в Сбербанке не менее, чем 6 по-
следних месяцев. 

Также специальные условия предлагаются 
работникам аккредитованных при банке компа-
ний. 

Что касается величины ставок, то для кре-
дитов, номинированных в рублях, их минималь-
ный уровень – 9,5%, а максимальный – 14%. Для 
кредитов, выдаваемых в долларах и евро, мини-
мальная ставка – 8,8%, а максимальная – 12,1%. 

При выдаче кредита в Сбербанке уже с вес-
ны 2010 года не взимаются комиссии, а также 
отсутствует требование об обязательном страхо-
вании жизни заемщика.

Евгения Енина,
Северо-Западный банк
Сбербанка России

Михаил Бузулуцкий,
«Главстрой-СПб»
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Слово застройщикам
По словам директора по маркетингу и 

продажам ООО «Главстрой-СПб» Михаила 
Бузулуцкого, одной из важных тенденций 2010 
года стала следующая: банки начали обращать 
внимание на рынок строящейся недвижимости, 
немного ослабив свою привязку к вторичному 
рынку. 

«Мы, как один из лидеров рынка, сформи-
ровали пакет соглашений с лидерами ипотеч-
ного кредитования, – говорит эксперт. – Мы 
тоже двигаемся в сторону уменьшения ставок и 
размера первоначальных взносов. Например, с 
Ханты-Мансийским банком достигли соглаше-
ния о нулевом первом взносе, а с остальными – 
о минимальном первом взносе объемом 10% от 
цены объекта при ставках порядка 10% годовых. 
Сегодня мы аккредитованы с нашими объекта-
ми у четырех банков, которые интересны нам - 
они готовы брать в залог строящиеся квартиры. 
Также работаем с Балтинвестбанком, ВТБ24, 
банком «Санкт-Петербург», ведем переговоры 
со Сбербанком, Газпромбанком и банком «Зе-
нит». В 2010 г. все банки выдавали в основном 
рублевые кредиты. Что касается 2011-го, то в 
конце весны-начале лета мы планируем вывести 
совместно с несколькими банками совместные 
кредитные продукты, которые удивят рынок так 
же, как и в 2010-м».

Благодаря тому, что «Главстрой-СПб» раз-
рабатывает программы под свои проекты со-
вместно с лидирующими банками, эта компания 
надеется в 2011 году удвоить долю продаж квар-
тир по ипотеке и довести ее до 30%, продавая 
150-200 квартир в месяц.

«В следующем месяце ООО «Главстрой- 
СПб» сдает в эксплуатацию первую очередь 
проекта комплексного освоения территорий 
«Северная долина». В этом году компания также 
планирует начать строительные работы на сво-
их других проектах в Петербурге. В строитель-
ной фазе сейчас находится 280 тыс. кв. метров 
жилья (Всего на территории Северной долины 
будет построено 2,7 млн кв.м жилья). «Из них в 
марте мы сдаем 196 тыс. кв. метров, а оставши-
еся 84 тыс. кв. метра будут введены в октябре.  
Уже в этом году – вместе с первой очередью 
строительства – мы вводим первый детский сад. 
Он будет полностью готов к сентябрю 2011 года. 
В этом году предполагается получить разреше-
ние на строительство еще 420 тыс. кв. метров 
в «Северной долине» и планируется их ввести  
в конце 2012 года. Это практически весь объем 
квартала №15 – 700 тыс. кв. метров. Следующий 
на очереди – квартал 19 жилого района «Север-
ная Долина» – рассказал Михаил Бузулуцкий.

Про требования к заемщикам  
и перспективы рынка

«Несмотря на то, что в конце 2010 года на-
блюдался заметный рост объемов ипотечного 
кредитования, в этом году он вряд ли продол-
жится, – заявил  управляющий банковским 
порталом FinNews Владимир Шевченко. – Это 
связано с тем, что с 2011 года из-за увеличения 
налогов многие компании уходят в тень и, соот-
ветственно, уменьшают официальные зарплаты 
сотрудников. Значит, потенциальные заемщи-
ки перестанут отвечать требованиям банков.  
И ожидаемого 20%-го роста не произойдет». 

В ответ на это предупреждение Евгения 
Енина (Сбербанк) сообщила, что кредитный ли-
мит, например, в этом банке устанавливается на 
основе учета доходов созаемщиков, причем, не-
обязательно родственников. Это могут быть лю-  
бые три  физических лица, граждане РФ, кото-
рые имеют подтвержденные источники дохода. 

Также не видит угрозы перспективам 20-ти 
процентного роста рынка ипотечного кредито-
вания С. Милютин: «Мы надеемся, что банки 
будут реагировать и смягчать условия допуска 
заемщиков. Например, наше агентство в 1 квар-
тале введет новую программу «Городской ипо-
течный стандарт», по которой предусмотрен, 
например, учет такого источника доходов, как 
зарплата, получаемая за рубежом».  

Самый категоричный, хотя, может быть, и 
неблагоприятный для заемщиков комментарий 
высказал П. Созинов. Он убежден, что смяг-
чать условия получения ипотечных кредитов и 
не нужно, так как это, по опыту 2008-2009 гг, 
способно привести к массовым неплатежам. По 
мнению этого эксперта, рынку вообще не надо 
отступать от проверенной схемы «30/70» (когда 
заемщик подтверждает свою финансовую на-
дежность, оплачивая 30% цены жилья из соб-
ственных средств).

Рассрочка от застройщика
П. Созинов, перечислил плюсы приобрете-

ния жилья в рассрочку: 
Во-первых, квартира, приобретаемая в 

рассрочку, будет находиться в собственности 
застройщика до тех пор, пока заемщик не вы-
платит ее полную стоимость. Таким образом, он 
лишится возможности получать инвестицион-
ный доход от ее сдачи в аренду. Для сравнения: 
если недвижимость покупается по ипотечной 
программе, она является собственностью заем-
щика, хотя и находится в залоге у банка. 

Во-вторых, рассрочка обычно оформляется 
на более короткий срок, чем ипотечный кредит 
– чаще всего, только на период строительства 
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дома, редко – на 5 лет и еще более редко – на 7 лет. 
За счет малой продолжительности рассрочки 
ежемесячные платежи должника могут даже 
превысить платежи по ипотечному кредиту.  
Например, если рассрочка предоставляется 
только лишь до окончания строительства, пла-
тежи по ней за квартиру-студию стоимостью 1,8 
млн рублей будут составлять 30-35 тыс. рублей в 
месяц. По ипотеке они будут уже в 2 раза мень-
ше – 15-17 тыс. в месяц.

Ольга Зинкевич (КБ «Евротраст» (ЗАО) 
подтвердила: в настоящее время в банк нередко 
обращаются клиенты, которые получают воз-
можность перекрыть свою задолженность по 
рассрочке ипотечным кредитом, платежи по ко-
торому значительно ниже.

 В-третьих, напомнил П. Созинов, застрой-
щики обычно предлагают беспроцентную рас-
срочку, но зачастую оставляют за собой право 
изменять процентную ставку в случае ухудшения 
макроэкономической ситуации. «Как правило, 
когда ставка поднимается, она становится равна 
банковской. В этом случае смысл рассрочки про-
падает», – подчеркнул он. По мнению эксперта, 
рассрочка становится интересной в том случае, 
если она предоставляется на срок не менее 3 лет 
и действительно является беспроцентной. 

Ждать ли роста цен?
По данным экспертов, цены на недвижимость 

в 2010 году не росли, но некоторые тенденции к 
тому, что это должно начаться, все же были от-
мечены. П. Созинов привел следующие данные: 
в начале 2010 года, покупая жилье на вторичном 
рынке, можно было сбить цены продавцов на 10%, 
а в конце уже нельзя. Если говорить о первичном 
рынке, то, например компания «Главстрой-СПб» 
за год подняла свои минимальные декларируемые 
цены с 50 тыс. рублей за 1 кв. метр на начальном 
этапе продаж до 67 тыс. за однокомнатные квар-
тиры в уже построенных домах. Цены у других 
застройщиков были еще выше. Когда  покупа-
тели оказались к этому не готовы, большинство 
застройщиков были вынуждены остановить удо-
рожание и даже в реальности снижать цены – на-
пример, за счет рекламных акций. 

По мнению Созинова, «спячка» на петер-
бургском рынке жилой недвижимости, как всег-
да, продлится до апреля–мая. Именно май должен 
показать, на что можно рассчитывать по итогам 
2011 года. Если объем продаж будет нарастать, то 
могут вырасти и цены. И, в первую очередь, это 
может произойти на первичном рынке. 

Алексей КРЫЛОВ
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Комментарий специалиста:

Галина Микк, 
директор жилищного 

накопительного 
кооператива 
«Элитный» 

На страницах этого замечательного 
издания мы неоднократно 
рассказывали о  системе покупки 
жилья через жилищные накопительные 
кооперативы, деятельность которых 
регулируется Федеральным законом 
№ 215 «О Жилищных Накопительных 
Кооперативах» от 30.12.2004 года.

Неоспоримые преимущества ЖНК:
∙	 доступность  купить или построить жилье 

любому гражданину;
∙	 простота оформления (нет необходимости в 

поручителях и справках о доходах, нет необ-
ходимости в регистрации); 

∙	 гарантии государства в лице контролирую-
щих органов, таких как Федеральная служба 
по финансовым рынкам.
Но самое  главное преимущество - удорожа-

ние жилья. За весь период участия в программе 
удорожание недвижимости не превышает 40% 
за 10 лет. 

Система ЖНК давно распространена в ев-
ропейских странах и зарекомендовала себя, как 
надежная, безопасная и выгодная.  

 Наш ЖНК имеет большой опыт работы на 
рынке, пережил один из самых сложных перио-
дов рынка недвижимости и кредитования: 2008-
2009 год, за это время разработаны несколько 
форм участия, которые были подсказаны сло-
жившейся ситуацией на рынке. 

 Мы предлагаем полный спектр покупки и 
строительства жилья: комната в коммунальной 
квартире, отдельная квартира на вторичном 
рынке, строящийся объект в многоквартирном 
доме, строительство загородного дома. 

С недавних пор, на рынке жилья сложилась 
очевидная тенденция: жители мегаполиса хо-
тят переехать на постоянное место жительство 
в собственный загородный дом.  Анализ рын-
ка загородной недвижимости, дает следующий 
результат: повышенным спросом пользуются 
сейчас  коттеджные поселки эконом-класса, 
рассчитанные для постоянного проживания. И 
этот спрос будет расти. Людей неизменно тянет 
к загородной жизни, а это значит, что загород-
ное жильё должно быть прямой альтернативой 
жилью городскому.  Однако у многих потенци-
альных покупателей возникает вопрос – сколько 
времени они будут тратить на дорогу? Традици-
онно для Петербурга считается, что путь до ра-
боты должен занимать около часа. И успешные 
примеры таких проектов, когда коттеджный по-
сёлок находится всего в часе езды от деловых и 
досуговых центров, уже есть.  

Наш ЖНК, в целях обеспечения населения 
загородным жильем, разработал отдельную про-

грамму по развитию этого направления. Для 
защиты своих интересов и, соответственно, 
интересов пайщиков, покупающих загородную 
недвижимость, ЖНК выбрал одного застройщи-
ка и несколько наиболее интересных участков 
земли. Такие ходы призваны оптимизировать 
развитие данного направления и сделать покуп-
ку загородного жилья максимально доступным 
населению. В ближайшее время ЖНК сможет 
предложить своим пайщикам приобрести дом в 
поселке «ФОРПОСТ» (близ Красного села) и в 
поселке «Иголинка» (близ г. Тосно). 

Оба участка находятся в зоне комфортной 
доступности, т. е. полностью отвечают требова-
ниям  к поселкам для постоянного проживания. 
Для того, чтобы добраться до поселков от бли-
жайших станций метро, не обязателен личный 
автомобиль, можно добраться на маршрутных 
такси.  В обоих поселках жители смогут офор-
мить постоянную прописку. Полностью решен 
вопрос инженерных сетей, проведены необхо-
димые согласования,  проводятся геологические 
изыскания, начались работы для запуска комму-
никаций первой очереди, строительство дорог. 
Самое главное – это ценовая политика поселков.  
Домовладение  вместе с земельным участком, 
будет стоить от 2,5 миллионов рублей. Соот-
ветственно, при покупке через ЖНК, пайщик 
должен иметь половину суммы.  Такое пред-
ложение  можно отнести к разряду социальных 
программ. К тому же, количество домовладений 
в обоих коттеджных поселках – более 1000. Зна-
чительное количество семей смогут не только 
качественно улучшить свои жилищные условия 
и осуществить мечту о загородной жизни, но 
сделать это с минимальными вложениями.

Помимо традиционных форм участия:
I. Форма 30%-30%-40%: 30% – средства 

пайщика, 30% – средства ЖНК, 40% – заемные 
средства;

II. Форма 50%-50%: 50% – средства пай-
щика, 50% – средства ЖНК;

мы решили вспомнить хорошо забытое 
старое и вернуть возможность обмена недви-
жимости. В недалеком прошлом существовала 
система обмена жилья, которая давала возмож-
ность достаточно быстро и малозатратно изме-
нить свои жилищные условия. К сожалению, 
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она была трансформирована в сложные сделки 
встречных покупок, которые не всегда удачно 
реализуются вследствие сложных цепочек, уча-
ствующих в таких сделках. Мы создаем банк 
квартир и комнат, которые принимаются в зачет 
паевого взноса по рыночным ценам. Пайщик, 
имеющий какое-либо жилье и желающий изме-
нить свои жилищные условия, выставляет свое 
жилье в ЖНК в зачет, продолжая жить в нем,  и 
имеет возможность  выбрать варианты из базы 
квартир и комнат ЖНК. 

Особенности нашей работы заключаются 
не только в индивидуальном подходе к каждому 
пайщику. Попадая в круг пайщиков, гражданин 
получает надежную защиту в лице юристов и 
специалистов по недвижимости, причем, все эти 
затраты входят в удорожание жилья, о котором 
мы писали выше. А вопросы приходится решать 
не самые простые: работа с органами опеки и 
попечительства в случаях несовершеннолетних 
детей, переговорный процесс и анализ докумен-
тов в случаях имеющихся объектов долевого 
строительства, переговоры и урегулирование 
отношений с банками в случаях с ипотекой. 

Ведь к нам можно прийти не только с денеж-
ными средствами, ЖНК помогает и в случаях:

∙	 имеющегося материнского капитала,
∙	 ипотечного кредита, который стал проблема-

тичным для выплат заемщику,
∙	 объекта долевого строительства, выплаты по 

которому невозможны для дольщика.
За время существования ЖНК сложилась 

практика решения самых разных вопросов.  
Хочется пояснить для населения, что ЖНК 

не выдает займы, а добавляет пайщикам денеж-
ные средства и покупает жилье по заявке и несет 
ответственность за чистоту сделки. Пайщики не 
обращаются дополнительно к другим специали-
стам, все решается в рамках ЖНК. Среднестати-
стический человек не может быть в одном лице и 
грамотным юристом, и грамотным риэлтером, и 
грамотным страховщиком. Многих ошибок, кото-
рые совершают люди, можно было бы избежать, 
если бы при решении задач по решению жилищ-
ного вопроса происходило бы обращение к спе-
циалистам. Но это достаточно дорого, и человек 
зачастую оказывается один на один со сложным 
рынком жилья. Вот и подписываются договоры 
без юридической экспертизы, покупаются объ-
екты, которые строятся десятилетиями, берутся 
кредиты с непонятными выплатами и удорожа-
ниями, покупаются квартиры с обременением. 

Всего не опишешь, потому что случай каж-
дого человека индивидуален, за каждым стоят 
родные и близкие люди. И иногда приходится 
решать что-то в первый раз. В ЖНК консуль-
тации проводятся бесплатно, количество их 
неограниченно. Для нас пайщики – не безликие 
заемщики, а конкретные люди со своими про-

блемами и судьбами. В случае, если у пайщика 
вдруг изменится финансовая ситуация в жиз-
ни, то жилье не будет выставлено на торги, а 
на сумму выплаченного пая будет приобретено 
меньшее жилье, в любом случае – на улице он 
не окажется. 

Давайте еще раз уточним, какие вопросы, 
кроме добавления денежных средств, решает 
ЖНК для своих пайщиков:

∙	 Подбор наиболее выгодного для пайщика ва-
рианта объекта недвижимости.

∙	 Юридическая экспертиза сделки.
∙	 Сопровождение сделки.
∙	 Приемка объекта у застройщика, в случае до-

левого строительства.
∙	 Страхование объекта. 
∙	 Регистрация пайщиков и членов их семей.
∙	 Решение вопросов, связанных с несовершенно-

летними, с органами опеки и попечительства.
∙	 Работа с пенсионным фондом, в случае уча-

стия материнского капитала.
∙	 Помощь в аренде квартиры к моменту при-

езда иногородних пайщиков.
∙	 Полное сопровождение строительства заго-

родного дома (от проектирования до реги-
страции объекта).
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В обсуждении участвовали:

Павел Созинов,  
Северо-Западная палата 
недвижимости

Александр Коваленко,
«НДВ-Недвижимость»

Светлана Аршинникова,
ГК «Балтрос»

Ирина Забродина,
«Центр Жилищного
Кредитования»

Несмотря на действия городской Администрации и постепенное улучшение 
экономической ситуации в стране и в Петербурге, вопрос с жильем в городе  
по-прежнему стоит остро. О тенденциях на жилищном рынке Санкт-Петербурга  
и возможностях улучшения жилищных условий говорили участники  круглого стола  
«Хочу купить квартиру», организованного  ИД «TT Finance» совместно с редакцией 
газеты «МК в Питере».

ХОЧУ КУПИТЬ КВАРТИРУ
Первичный рынок динамичнее 
вторичного

По словам  председателя  правления Северо-
Западной  палаты недвижимости, Павла Со-
зинова, основной рост спроса на недвижимость 
наблюдается на первичном рынке. Оживающая 
ипотека вносит небольшие коррективы и в спрос 
на вторичном рынке, но все-таки стабильно 
продается порядка 50-60  тысяч квартир в год. 
Отрадной  тенденцией Павел Созинов считает 
«оживление» застройщиков и их выход на рынок 
с новыми предложениями: «Сегодня в стадии за-
морозки осталось порядка 17 объектов, при этом 
активно продаются на первичном рынке около 
200 объектов, 75 из которых  уже построены». 
Наряду с ростом предложения Павел Созинов 
отмечает и рост спроса, признавая, что говорить 
о возвращении докризисных времен, когда мно-
гие объекты скупались еще на этапе проекта, 
пока рано.  

Квартиры-студии дороги,  
но все равно очень популярны

Как отметил Павел Созинов, люди сегодня 
в основном готовы рассматривать предложе-
ния стоимостью от 35 тыс. до 65 тыс. рублей за 

квадратный метр и предпочитают жилье отно-
сительно небольшой площади. Особенной попу-
лярностью и постоянным спросом пользуются 
квартиры-студии, притом, что цена за квадрат-
ный метр у них выше. «Такие квартиры  всегда 
охотно покупают, ведь  из-за невысокой общей 
стоимости они  подходят очень широкому кругу 
людей. Покупают для себя, для детей, для ро-
дителей, при расселении коммуналок в центре, 
когда просто хотят вложить накопившиеся день-
ги и приобрести жилье для сдачи в аренду», – 
объясняет причину такой популярности студий 
генеральный  директор «НДВ СПб», филиала 
агентства «НДВ-Недвижимость» Александр 
Коваленко. 

«Спрос на минимальное предложение всегда 
был достаточно высоким. Квартиры небольших 
метражей охотно раскупались еще на стадии 
котлована. Среди готового предложения найти 
интересный вариант однокомнатной квартиры 
сегодня очень сложно. Между тем, в зависимо-
сти от того, как оправляется от кризиса рынок 
недвижимости, на примере своего продукта 
– жилья в районе «Славянка» – мы наблюдаем 
смещение интересов покупателя в пользу двух-
комнатных квартир. В данном случае сказыва-
ется формат самого предложения: удаленность 
объекта от центра города, детально продуман-
ные с точки зрения архитектуры и комфорта 
проживания кварталы района, новые, совре-



НЕДВИЖИМОСТЬ 19www.ttfinance.ru

В обсуждении участвовали:

Михаил Бузулуцкий, 
«Главстрой-СПб»

Денис Зубарев,
СПбИА

Кирилл Деревянко,
банк «ГЛОБЭКС»

Наталья Чекальникова,
Северо-Западный банк
Сбербанка России

менные коммуникации. Мы не рассматриваем 
квартиры в «Славянке» как объект инвестиций, 
а формируем предложение для семейных людей, 
которые покупают жилье для себя», – продол-
жила  тему руководитель отдела маркетинга 
ГК «Балтрос» Светлана Аршинникова.

Важными факторами, на которые обращают 
внимание люди при выборе квартиры, Павел 
Созинов считает кроме цены, также место рас-
положения объекта и соблюдение сроков его 
сдачи. «Сначала люди хотят купить максималь-
но недорогую  квартиру, но уже после первого 
анализа они понимают, что лучше выбрать опти-
мум между ценой и надежностью компании. 
Для покупателя важна уверенность в том, что 
жилье будет достроено», – добавляет  генераль-
ный директор компании «Центр Жилищного 
Кредитования»  Ирина Забродина.

«Под удачным местом расположения объекта 
следует понимать скорее его транспортную до-
ступность, которая сейчас намного важнее, чем 
конкретный район, а под сроками сдачи – точное 
выполнение застройщиком обязательств. Наша 
компания строит дома четко по запланированно-
му графику, и для наших клиентов очевидно  что 
объекты действительно строятся, и мы сдадим 
жилье в срок. Тем самым мы получаем стабиль-
ный спрос на свою продукцию, и наши клиенты 
остаются  с нами постоянно. Даже когда по объ-
ективным причинам на высокой стадии готовно-
сти дома мы подняли цены на жилье, мы смогли 
сохранить объемы продаж. Хорошая репутация 
выгодна компании-застройщику», – соглашается 
Михаил Бузулуцкий, директор по маркетингу и 
продажам ООО «Главстрой-СПб». 

Светлана Аршинникова считает, что в 
условиях существования рынка покупателя, за-
стройщик должен задумываться о том, чтобы 
при объективном подходе к ценообразованию, 
предложить покупателю не просто квартиру, но 
комфортную среду проживания: «Предложение 
должно включать и удачную планировку самой 

квартиры, и современные инженерные комму-
никации дома, и благоустройство, озеленение 
района, и наличие в нем достаточного числа 
объектов социальной инфраструктуры. И чем 
больше мы сегодня предложим покупателю, тем 
привлекательнее для него будет продукт при 
разумной цене на него. В рамках проектов ком-
плексного освоения территорий, которые реали-
зует ГК «Балтрос» мы стараемся детально про-
работать все те условия, которые делают район 
благоустроенным, а жизнь в нем – комфортной».

Цены вряд ли «подпрыгнут»,  
но расти будут

Павел Созинов отметил падение цен в кри-
зис на 20-30% и их постепенный рост в настоя-
щее время, характерный в основном для рос-
сийских столиц – Москвы и Петербурга, куда 
переезжают многие жители стран СНГ. При 
этом председатель  правления Северо-Западной 
палаты недвижимости считает, что данный рост 
носит несколько спекулятивный характер, и 
предостерегает от негативных последствий по-
добного процесса.

Михаил Бузулуцкий считает главными 
причинами роста цен на жилье в текущем году 
сокращение объемов строящегося жилья, кон-
центрацию новых объектов в руках небольшого 
числа  крупных застройщиков, а также увеличе-
ние себестоимости продукции. При этом резких 
скачков цен директор по маркетингу и продажам 
ООО «Главстрой-СПб» не ожидает. 

«Ожидать резкого роста стоимости жилья 
на первичном рынке не стоит. Наиболее вероят-
но, что цены подрастут на 10-15%, то есть – чуть 
выше уровня инфляции. Дефицита жилья в бли-
жайший год не будет, даже несмотря на увели-
чивающийся спрос и рост объема выдаваемых 
ипотечных кредитов», – добавила Светлана 
Аршинникова.
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 Жить сегодня, платить завтра
По данным Павла Созинова сегодня в кре-

дит приобретается всего 8% жилья в Петербурге,  
но прослеживается тенденция к увеличению чис-
ла сделок с привлечением кредитных средств. Он 
отметил, что  большой интерес вызывают рас-
срочки от застройщиков.

«Длинная рассрочка – некая альтернати-
ва ипотеке. Для ее получения  не требуется 
собирать множество справок,  нужно лишь 
желание и четкая оценка своих возможно-
стей. Однако далеко не каждый застройщик 
может себе позволить такую рассрочку», –  
прокомментировал Александр Коваленко.

«Нужно понимать, что рассрочка не дешев-
ле кредита. Если даже она беспроцентная, все 
проценты уже заложены в стоимость кварти-
ры», – отметил руководитель Центра подбора 
квартир очередникам Санкт-Петербургского 
Ипотечного  Агентства Денис Зубарев. 

«Стоит учитывать, что платежи по рассроч-
ке будут выше, чем по кредиту, что не слишком 
удобно для покупателей жилья со средним до-
статком. Тем более,  банки сейчас активно раз-
вивают ипотечное кредитование, развивают сер-
вис, предлагают удобные условия. К тому же в 
кредит можно приобрести практически любое 
жилье», – заметил начальник отдела ипотеч-
ного кредитования петербургского филиала 
банка «ГЛОБЭКС» Кирилл Деревянко.

«Очень удобны ипотечные кредиты для се-
мей уже имеющих квартиры. У них получается 
большой первый взнос от продажи этой кварти-
ры и небольшой ежемесячный платеж, доступ-
ный большинству семей с весьма средним со-
вокупным доходом. В итоге такая семья может 
получить на одну комнату больше без каких-
либо сверхзатрат. Часто берут кредиты и те, кто 
покупает свое первое жилье. Сотрудничество с 
банками дает дополнительные преимущества и 
компаниям-застройщикам», – делится информа-
цией Ирина Забродина.

«Именно ориентируясь на молодые семьи, 
имеющие стабильные доходы, но не успевшие 
накопить первый взнос, компания «Главстрой-
СПб» запустила достаточно  смелую программу 
совместно с Ханты-Мансийским Банком. По 
ней можно получить ипотечный кредит на жи-
лье в нашем комплексе «Северная Долина» без 
первого взноса. Сначала даже наш банк-партнер 
сомневался в успехе программы, но в итоге нам 
удалось в феврале увеличить количество квар-
тир, купленных по ипотеке, вдвое»,– продолжил 
тему Михаил Бузулуцкий.

В завершение темы  представители банков, 
присутствовавшие на мероприятии, рассказали 
о предоставляемых ипотечных программах  и 
возможностях заемщиков. 

Банк «ГЛОБЭКС» предоставляет ипотеч-
ные кредиты по трем программам со ставками 
от 9,75% до 12,5%: кредит на покупку недви-
жимости на вторичном рынке, кредит на новое 
жилье (программа «Новостройка») и кредит 
«Военная ипотека», помогающий реализовать 
военные сертификаты. Чтобы воспользоваться 
этим продуктом военному – участнику НИС 
(накопительно-ипотечной системы)  нужно по-
лучить сертификат и обратиться в банк, который 
предоставит заемщику кредит до 2 млн рублей, 
который затем будет выплачивать государство. 

«Это специальный  продукт, который по-
зволяет молодым военным уже в 26-27 лет по-
лучить собственное жилье, а не ждать пока до 
них дойдет длинная  очередь», – комментирует 
начальник отдела ипотечного кредитования 
петербургского филиала банка «ГЛОБЭКС»  
Кирилл Деревянко. Как отметил эксперт, про-
центные ставки по рынку уже выровнялись и 
составляют в среднем 14% годовых. Сейчас кон-
курентным преимуществом банков является ско-
рее сервис, который постоянно совершенствуют 
в банке «ГЛОБЭКС». По всем кредитам предпо-
лагается досрочное погашение, и отсутствуют 
скрытые комиссии. Заемщик всегда может об-
ратиться к квалифицированным специалистам 
банка, а в случае необходимости и напрямую к 
топ-менеджменту. 

Кирилл Деревянко считает, что удобный сер-
вис, быстрота рассмотрения заявок по кредитам 
и сбалансированная продуктовая линейка, сейчас, 
когда рынок недвижимости практически восста-
новился после кризиса,  позволят банку в текущем 
году  наращивать объемы ипотечного кредитова-
ния. Он  сообщил о намерении банка и дальше 
активно развивать ипотечное направление.

Наталья Чекальникова, ведущий специ- 
алист Управления по работе с партнерами 
Северо-Западного банка ОАО «Сбербанк Рос- 
сии», сообщила об изменениях в продуктовой 
линейке банка с 7 февраля 2011 года. На дан- 
ный момент она представлена тремя базовыми 
программами: «Приобретение готового жилья» 
(ставки от 9,5% до 14% годовых в рублях), «При-
обретение строящегося жилья» (ставки от 9,5% 
до 14% годовых в рублях), «Строительство жи-
лого дома» (ставки от 11,05% до 14% годовых 
в рублях) и специальными программами: «За-
городная недвижимость», «Гараж», «На жилье в 
сумме до 300 000 рублей».

Сокращен пакет документов, увеличен пе-
риод действия решения о выдаче жилищных 
кредитов до 120 дней от даты принятия решения 
Банком. Срок рассмотрения заявок на получение 
жилищных кредитов сократился на два рабочих 
дня (сейчас заявка на кредит анализируется 5 
дней).



НЕДВИЖИМОСТЬ 21www.ttfinance.ru

Кроме того, 21 февраля 2011 года Сбербанк 
запустил программу кредитования «Ипотека с 
государственной поддержкой», по которой мож-
но приобрести жилье у юридического лица (ин-
вестора или застройщика). Программа допускает 
приобретение жилья без первоначального взноса 
при залоге иного помещения. Главное преимуще-
ство программы – процентная ставка до 11% го-
довых в рублях при оформлении ипотеки жилого 
помещения.

Действует программа рефинансирования 
кредитов, полученных в других банках.

В целом, диапазон льготных ставок для жи- 
лищных кредитов после регистрации ипотеки в 
Сбербанке составляет от 9,5 до 12,6% годовых 
(при базовом уровне 10,4 – 14%).

Сбербанк обеспечивает своих клиентов 
удобными сервисами. «На территории Северо-
Западного банка открыто 14 центров ипотечного 
кредитования. Квалифицированные сотрудники 
всегда готовы дать клиентам необходимую ин-
формацию и консультацию. Ежемесячно в офи-
сах банка проводятся «ипотечные субботы» с 
привлечением партнеров банка – застройщиков 
и риэлторов. Благодаря всему вышеперечислен-
ному объем выдачи ипотечных кредитов в фев-
рале вырос в 2 раза по сравнению с аналогич-
ным периодом прошлого года», – подытожила 
Наталья Чекальникова.

Мария АЛЕКСЕЕВА








