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В современных условиях развитие жилищного 
строительства воспринимается как одно глав-
ных условий дальнейшего развития экономи-

ки страны и повышения благосостояния населения. 
Для ускорения темпов жилищного строительства 
с 2006 года в Российской Федерации реализуются 
мероприятия приоритетного национального про-
екта «Доступное и комфортное жильем – гражданам 
России». В рамках национального проекта увеличе-
ния объемов жилищного строительства планируется 
достичь за счет реализации двух мероприятий – по 
поддержке спроса и предложения доступного жилья.
Для повышения платежеспособности спроса насе-
ления одним из мероприятий является поддержка 
развития ипотечного жилищного кредитования. 
Увеличение предложения жилья станет возможным 
за счет предоставления субсидий на компенсацию 
процентов по кредитам, полученным на обеспе-
чение земельных участков коммунальной инфра-
структурой.
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Аннотация
Реализация жилых помещений в многоквартирных домах на стадии стро-
ительства осуществляется различными способами. В рамках исследования, 
проведенного автором, выявлены различия между программами кредитования 
и рассрочки у застройщиков и банковской ипотекой. Каковы преимущества и 
недостатки той и другой систем? Читайте об этом  статье.
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Три способа реализации жилья
Ухудшение конъюнктуры на мировых финансовых 
рынках в 2008 году привело к существенному сокра-
щению ипотечного кредитования в Российской 
Федерации в 2009 году. Однако в настоящее время 
наблюдается положительная тенденция по увеличе-
нию количества выданных ипотечных кредитов и 
восстановление показателей до уровня 2007 года.
В докризисный период реализация жилых помеще-
ний в многоквартирных домах на различных стади-
ях строительства осуществлялась тремя основными 
способами.
Первым вариант и наиболее простой для всех сто-
рон – это приобретение жилья посредством пол-
ной оплаты всей его стоимости единовременно. 
При этом большая часть в этой категории населе-
ния (обладающей накоплениями, сопоставимыми 
со стоимостью жилья) представляет собой граждан, 
осуществляющих сделки для улучшения жилищных 
условий. То есть наличие собственных ресурсов 
объясняется средствами от реализации имеющего-
ся жилья.
Второй вариант: застройщики предлагают потен-
циальным покупателям квартир оплатить долю ее 
стоимости порядка 50%, а затем погашать вторую 
часть долга в течение всего срока, оставшегося до 
окончания строительства дома. При этом на сумму 
оставшегося платежа проценты могли не начислять-
ся. Либо начислялись проценты из расчета 1,5–2% в 
месяц. Итоговая ставка за использование кредита в 
тот период была сопоставима со стоимостью займа, 
которую в банке мог получить клиент, не обладаю-
щий солидной кредитной историей и не имеющий 
на руках всего набора необходимых документов, 
подтверждающих его достаточно высокий уровень 
доходов.
У таких программ продажи жилья в тот период 
существовала своя рыночная ниша. В настоящее 
время ситуация существенно изменилась. В связи с 
падением объема рынка ипотечного кредитования 
по сравнению с докризисным периодом активность 
в данном секторе заимствований весьма низка. 
Доверие инвесторов (дольщиков) к строительным 
компаниям в значительной мере подорвано высо-
ким уровнем накопленных долгов, прежде всего, 
из-за замораживания жилищного строительства.
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Тем не менее, и в существующем неблагоприят-
ном климате застройщикам необходимо стимули-
ровать продажи построенного жилья. Отсутствие 
доступной ипотеки и снижение объемов продаж 
заставляет застройщиков по-другому взглянуть на 
сложившиеся способы работы с потенциальными 
покупателями. Вероятно, программы рассрочки 
останутся даже при оживлении рынка как допол-
нительный способ проявления лояльности к кли-
ентам. Возможность купить жилье не через банк, а у 
конкретной строительной организации в текущий 
период вполне реально рассматривать как удачный 
и интересный для потенциальных покупателей ход.
Третий вариант финансирования покупки – при-
влечение ипотечного кредита для оплаты части сто-
имости жилья. Данный вариант предъявлял высокие 
требования к заемщикам в части достаточности 
доходов и к застройщикам на предмет отсутствия 
строительных и финансовых рисков при реализа-
ции проекта жилищного строительства.

Программы застройщиков и ипотека
На основе проведенного исследования нами выяв-
лены различия между программами кредитования и 
рассрочки у застройщиков и банковской ипотекой. 
Ниже представлены ключевые особенности указан-
ных процессов.
Внедрение застройщиками собственных схем кре-
дитования вызваны, прежде всего, теми преимущес-
твами, которых они достигают благодаря повыше-
нию ликвидности построенных объектов.
Большинство программ рассрочки (кредитования) 
обусловлены возможностью привлечь значитель-
ные средства покупателей еще на стадии строитель-
ства. Как правило, размер первоначального взноса 
у застройщиков велик и может достигать 50-60%. 
Учитывая рыночные цены и сложившуюся себесто-
имость строительства, данный взнос покупателей 
позволяет практически полностью закрыть потреб-
ность в финансировании строительно-монтажных 
работ. Получаемые в дальнейшем средства покупате-
лей являются прибылью застройщика и могут быть 
использованы для начала строительства следующих 
объектов. В современных условиях данное обстоя-
тельство является выгодным конкурентным преиму-
ществом и позволяет повысить свою долю на рынке.
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Позволить собственные программы рассрочки 
могут только достаточно крупные организации, 
которые, к тому же, обладают значительными адми-
нистративными ресурсами. В настоящее время 
такие организации оказываются вовлеченными в 
реализацию городских жилищных программ, явля-
ясь поставщиками жилья для отдельных категорий 
граждан. Данные программы предусматривают 
передачу жилья гражданам по установленным нор-
мативам, что снижает прибыль застройщиков, но 
характеризует высокую социальную ответствен-
ность. Это обстоятельство также положительно вли-
яет на перспективы развития организации и освое-
ния новых земельных участков.
Еще одно косвенное преимущество, получаемое 
застройщиками при внедрении собственных про-
грамм кредитования – процентные платежи, взима-
емые за предоставленные взаймы средства. Объем 
средств незначительный, но позволяет возместить рас-
ходы, связанные с организацией данного процесса. 
В настоящее время кредитование банками осу-
ществляется только при приобретении жилья в 
домах, которые строятся в рамках закона о доле-
вом участии. Застройщики, решившие предоста-
вить кредит покупателям, не связаны подобными 
обязательствами. 

Недостатки программ кредитования 
застройщиков
Вместе с описанными преимуществами, несвоевре-
менное получение застройщиками части средств 
за построенное жилье оборачивается рядом недо-
статков.
Наиболее существенным недостатком является 
отложенное получение прибыли, что существенно 
сокращает финансовые возможности по освоению 
новых территорий. Тем самым у руководства появ-
ляется задача по привлечению заемных средств под 
будущие потоки платежей.
Вместе с тем реализация собственных программ 
кредитования обладает меньшим потенциалом в 
продажах жилья, чем через банковские ипотечные 
программы. Дело в том, что, устанавливая требова-
ния по высокому первоначальному взносу, застрой-
щик ограничивает себя только теми покупателями, 
которые обладают большим первоначальным взно-
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сом. Банковский кредит может быть получен на 90% 
от стоимости жилья, что повышает доступность при-
обретения жилья для семей с меньшими доходами. 
Организовывая собственную схему кредитования 
покупателей жилья, застройщик обязывает себя на 
разработку системы учета с поступлений. Это требу-
ет дополнительных расходов на обслуживание этой 
системы. Более того, в случае наступления форс-
мажорных ситуаций возможна претензионная 
работа с неплательщиками по займу, что повлечет 
расходы на юридическое сопровождение.
Еще один немаловажный аспект – выбор вари-
анта оформления права собственности на жилое 
помещение. При предоставлении займа покупате-
лю возможны два способа обеспечения его возвра-
та – залог недвижимости и сохранение права собс-
твенности за кредитором. Первый случай является 
наиболее привлекательным для покупателя, так как 
у него появляется так называемое чувство собствен-
ника и, что более важно, право на налоговый иму-
щественный вычет. Во втором случае застройщик 
страхует себя от невозврата ранее предоставлен-
ного займа, при одновременном обременении себя 
платежами по налогу на имущество и оформлении 
права собственности на жилое помещение.

Приобретение жилья 
у строительных организаций
Собственные программы кредитования облада-
ют рядом достоинств и недостатков и для граждан. 
Главное преимущество таких программ – доступ-
ность приобретения жилья для покупателей, особен-
но для тех, кто обладает значительным первоначаль-
ным взносом. Привлекательность повышается еще 
и тем, что застройщики применяют упрощенные 
методы к оценке потенциальной платежеспособнос-
ти покупателя, что существенно повышает вероят-
ность одобрения предоставления займа. Отсутствие 
всевозможных комиссий – еще одно преимущество 
кредитных программ от застройщика. Вместе с этим, 
застройщики по заемным средствам предлагают 
более низкие проценты за кредит, чем банк.
Еще одной льготой, снижающей конечную стои-
мость приобретаемого жилья, является исключение 
из взаимоотношений услуги страхования – жизни и 
здоровья заемщика, предмета залога, титула объекта, 
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финансового риска, хотя и делает потенциального 
покупателя незащищенным.
Недостатком программ застройщиков являются 
короткие сроки рассрочки. Только у части застрой-
щиков есть длительные программы рассрочки до 5 
лет. Большинство предоставляет рассрочку до года. 
Данные условия являются очень жесткими для кли-
ента, то есть требуют больших выплат в течение года.
Приобретение жилья у строительных организаций 
предполагает ограниченный выбор местораспо-
ложения жилья. С помощью банковского креди-
та можно приобрести жилое помещение в любом 
понравившемся районе, а благодаря рассрочке от 
застройщика можно купить только тот объект, кото-
рый он построил.
В настоящее время в Республике Татарстан  наиболь- 
шего успеха в этой области достигло ООО «Жи -
лищная инвестиционная компания» в г. Набережные 
Челны. В частности, условия кредитования органи-
зации возведены в ранг городской жилищной про-
граммы и получили одобрение администрации и 
населения города [1].
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