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Аннотация
Потребительское кредитование в России – один из самых быстроразвивающихся

рынков в банковском секторе. Все больше и больше банков предлагает своим клиентам
самые разные программы кредитования, как целевого (автомобильное и ипотечное
кредитование, кредиты на отдых и ремонт квартиры), так и нецелевого, когда банк выдает
клиенту взаймы определенную сумму денег, а клиент распоряжается ею по собственному
усмотрению.

Плюс потребительского кредитования достаточно очевиден. Он выражается в
кратком и емком слогане: «Не копи – купи». Действительно, при обилии банков и кредитных
программ на рынке потребительского кредитования, практически каждый, кто обладает
небольшим, но стабильным доходом, может позволить себе осуществить свою мечту «в
кредит». Это может быть все что угодно: от загородного дома до норковой шубы. Главное
– доказать банку свою платежеспособность.
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Предисловие

 
Обычно банки имеют специализацию, то есть приоритетные направления деятельно-

сти: одни работают с юридическими лицами – кредитуют бизнес, а другие ориентированы
на физических лиц и делают ставку на потребкредитование, ипотеку или автокредитование.

Многие российские банки развивают розничное кредитование, которое, по оценке экс-
пертов, является наиболее доходным и неосвоенным направлением бизнеса. Однако около
половины совокупных активов приходится на ссуды юрлицам.

Потребительское кредитование в России – один из самых быстроразвивающихся рын-
ков в банковском секторе. Все больше и больше банков предлагает своим клиентам самые
разные программы кредитования, как целевого (автомобильное и ипотечное кредитование,
кредиты на отдых и ремонт квартиры), так и нецелевого, когда банк выдает клиенту взаймы
определенную сумму денег, а клиент распоряжается ею по собственному усмотрению.

Плюс потребительского кредитования достаточно очевиден. Он выражается в кратком
и емком слогане: «Не копи – купи». Действительно, при обилии банков и кредитных про-
грамм на рынке потребительского кредитования, практически каждый, кто обладает неболь-
шим, но стабильным доходом, может позволить себе осуществить свою мечту «в кредит».
Это может быть все что угодно: от загородного дома до норковой шубы. Главное – доказать
банку свою платежеспособность.

Данная книга написана на основе работы в банках и на опыте кредитного консалтинга
– оказания консультационных услуг в сфере привлечения кредитного и инвестиционного
финансирования.

Денис Шевчук
www.denisсredit.ru
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Общие вопросы

 
Основные требования:
Обязательно нужно иметь постоянную прописку в регионе нахождения подразделения

банка (исключение – ипотека). Например для получения кредита в Москве или МО – посто-
янную прописку в Москве или Московской области. Кредит выдаеться людям от 23 до 60
лет (в идеале 27–48).

 
ОСНОВНЫЕ ВОПРОСЫ КРЕДИТОВАНИЯ

 
Кредит – финансовая услуга, оказываемая банком, когда он выдает некоторую сумму

денег (сумма кредита) своему клиенту (заемщику), который распоряжается этой суммой по
определенному порядку, согласованному с банком, и возвращает сумму кредита плюс про-
центы по кредиту.

Кредит характеризуется несколькими параметрами, основные из которых:
Проценты за пользование кредитом – та сумма денег, которую заемщик платит сверх

суммы кредита в качестве платы за кредит. Например, «10 % годовых» означает, что за
каждый год, в течение которого у заемщика был непогашенный кредит, заемщик должен
заплатить банку 10 % от непогашенной суммы, и если кредит в сумме 100 тысяч рублей
взят на 5 лет, то каждый год заемщик должен заплатить банку ДОПОЛНИТЕЛЬНО к сумме
кредита 5 тысяч рублей.

График погашения кредита.
Кредит берется единовременно, а погашается обычно не единовременно (что является

теоретически возможным, но в потребительском кредитовании встречается редко), а по гра-
фику, предусматривающему постепенное погашение кредита ежемесячно (самый распро-
страненный вариант), ежеквартально или ежегодно.

Бывает так, что какая-то часть кредита (например, 30 % от первоначальной суммы)
может быть погашена единовременно в конце срока кредита.

Предельная доля кредита в стоимости покупки.
Обычно потребительский кредит выдается на определенную покупку, при этом пред-

мет покупки является для банка обеспечением кредита, т. е. при непогашении заемщиком
кредита банк вправе забрать себе предмет покупки, продать его и за счет средств от про-
дажи погасить кредит и проценты по нему. Для того, чтобы иметь запас в цене, банки имеют
стандартный подход, в результате которого максимальная сумма кредита, которую можно
получить на покупку того или иного предмета, ограничена неким потолком в 50 %-80 % от
покупной цены обсуждаемого предмета покупки/кредита. Таким образом, покупатель ока-
зывается вынужденным платить 20–50 % от стоимости обсуждаемого предмета покупки за
счет собственных средств. В случае неплатежа по кредиту, банк получает в свое распоряже-
ние ВЕСЬ предмет покупки, в который вложены и собственные средства самого заемщика.
Это создает достаточный запас для банка, в результате которого банк, даже продавая пред-
мет покупки/кредита дешевле его настоящей цены, все равно получает достаточно средств,
чтобы покрыть свои требования.

Валюта выдачи кредита.
Сегодня встречаются два обычных варианта: кредит в рублях и кредит в долларах

США. Разница состоит в том, в какой валюте зафиксированы обязательства заемщика перед
банком. Пусть речь идет о кредите в 10 тысяч долларов, что по сегодняшнему курсу при-
мерно равно 290 тысячам рублей. Если кредит будет выдан в рублях, то заемщик будет дол-
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жен банку 290 тысяч рублей, и даже при увеличение курса до 60 рублей за доллар, сумма
кредита не изменится, и она останется 290 тысяч рублей.

Наоборот, если кредит выдан в долларах США, то заемщик должен банку 10 тысяч
долларов, и при увеличении курса доллара до 60 рублей за доллар, заемщику нужно будет
возвращать в банк не 290 тысяч рублей, а 600 тысяч.
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Потребительские кредиты

 
Потребительские кредиты являются одним из самых распространенных видов кре-

дитования в развитых странах Запада, где является чуть ли не главной стимулирующей
силой экономики. Надо сказать, что в России в последнее время потребительский кредит
стал наиболее востребованным и популярным среди населения. И это оправдано: условия
потребительских кредитов становятся лучше, выгоднее, суммы больше, а проценты меньше.

Потребительский кредит – это кредит, предоставляемый физическим лицамдля при-
обретения в рассрочку потребительских товаров или оплаты бытовых услуг. То есть, говоря
другими словами, потребительский кредит представляет собой продажу торговыми пред-
приятиями потребительских товаров с отсрочкой платежа или предоставление банками ссуд
на покупку потребительских товаров, а также на оплату различного рода расходов личного
характера.

По форме погашения различают потребительские кредиты с разовым погашением и
потребительские кредиты с рассрочкой платежа.

 
Потребительский кредит. Преимущества

 
Преимущество потребительского кредита № 1:
– возможность получить те вещи, которых без использования кредита пришлось бы

очень долго ждать или которые были бы просто не доступны;
Преимущество потребительского кредита № 2:
– гибкость: делать покупки в удобное время;
Преимущество потребительского кредита № 3:
– безопасность: осуществление платежа между банком и какой либо организацией или

единовременное предоставление средств клиенту намного безопаснее;
Преимущество потребительского кредита № 4:
– помощь: кредит позволяет оплачивать непредвиденные срочные расходы (ремонт

автомобиля, квартиры, оплата отпуска);
Другиие преимущества потребительского кредита:
В отличие от других кредитов, объектом потребительского кредита могут быть и

товары, и деньги. Товарами, продаваемыми в кредит, как и оплачиваемыми за счёт банков-
ских ссуд, являются предметы потребления длительного пользования. Субъектами кредита,
с одной стороны, выступают кредиторы, в данном случае – это коммерческие банки, специ-
альные учреждения потребительского кредита, магазины, сберкассы и другие предприятия,
а с другой стороны – заемщики – люди.

Можно дать следующие рекомендации желающим воспользоваться кредитом на
потребительские нужды:

а) прежде всего следует обратить внимание на процентные ставки по кредиту плюс
дополнительные платежи, так как банк может предлагать, на первый взгляд, низкий процент
по кредиту, однако затем потребует плату за открытие кредитного счета, его обслуживание
и т. д., что значительно повысит цену кредита на потребительские нужды;

б) выясните, каким образом происходит досрочное возвращение кредита на потреби-
тельские нужды, так как возможны варианты: банк либо берет деньги и продолжает сокра-
щать платеж каждый месяц в равных долях, как и раньше, либо, несмотря на досрочное
погашение, сумма конечных выплат банку останется неизменной, что противоречит всякому
здравому смыслу;
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в) также проконсультируйтесь у служащих банка, особенно если вы не являетесь его
постоянным клиентом, каким образом происходит погашение кредита на потребительские
нужды и процентов по нему, так как возможно в дальнейшем с вас могут потребовать произ-
водить выплаты по кредиту только в том отделении банка, где у вас открыт кредитный счет;

г) возможно, целесообразнее потратить немного больше времени, если оно, конечно
же, имеется, на сбор документов и оформление кредита на потребительские нужды у банка,
предъявляющего высокие требования к своим заемщикам, что позволит получить более низ-
кий процент по кредиту на потребительские нужды.

 
Что делать, чтобы не отказали в выдаче

 
За последний год каждый четвертый россиянин пользовался потребительским кре-

дитом. Потребительские кредиты
• с легкостью можно оформить чуть ли не в любом магазине – достаточно предоставить

паспорт. Зато стоимость потребительского кредита
• может составить 60 %. Гораздо дешевле взять кредит в банке, где процентные ставки

варьируются в пределах от 15 до 24 % годовых. Но за «дешевизну» придется заплатить вре-
менем, потраченным на оформление документов. И все равно могут отказать. Чтобы этого
не произошло, следует взять на заметку несколько полезных советов.

Банки, стараясь застраховать себя от возможного невозврата кредита, очень внима-
тельно подходят к изучению сведений о каждом потенциальном заемщике. Принимая реше-
ние о выдаче потребительского кредита, банк больше всего обращает внимание на досто-
верность той информации, которая указана в анкете, и, что также важно, на отсутствие
негативной информации о клиенте. Но наличие необходимых документов – еще не гаран-
тия положительного решения. Рассчитывать получить потребительский кредит может не
каждый желающий.

 
Цель

 
Вполне естественно, что в банке захотят узнать, зачем нужны деньги. В анкете надо

правильно указать цель, под которую берется потребительский кредит. Лучше не писать
«на подарок жене». В некоторых банках первичную обработку запроса осуществляет ком-
пьютерная программа. И «лирические» заявки могут быть попросту автоматически отбра-
кованы. Список «проходных» вариантов банки не разглашают. Но вероятность получить
потребительский кредит выше, если он идет на приобретение товара длительного пользова-
ния, а не на покупку драгоценностей или оплату турпутевки. Там, где анкеты рассматривает
специалист банка, формулировать можно посвободнее.

 
Возраст

 
В принципе потребительский кредит может получить и 18-летний, но далеко не

каждый банк готов иметь дело со столь юным гражданином. Большинство же банков выдают
кредиты гражданам, достигшим возраста 21–22 лет, а максимальный возраст заемщика на
момент погашения потребительского кредита должен быть не более 60 лет.



Д.  А.  Шевчук.  «Кредиты физическим лицам (ипотека, автокредит, нецелевые кредиты)»

11

 
Прописка

 
Как правило, потребительский кредит предоставляется только по месту постоянной

регистрации заемщика. С временной регистрацией выдают кредит единичные банки, и
только на срок действия регистрации. Но все равно расплатой будет самая высокая ставка
по кредиту. Банк должен быть уверен в реальной доступности клиента и возможности свя-
заться с ним в случае просрочки погашения задолженности. Обращают внимание и на то,
как часто заемщик меняет место жительства.

 
Платежеспособность и обеспечение

 
Банк должен быть уверен в платежеспособности заемщика, а определяется это рядом

факторов. Так, трудовой стаж заемщика должен быть не менее 1 года, причем не менее 6
месяцев на одном месте. Размер заработной платы тоже имеет значение. Собственно, факти-
чески размер выдаваемого потребительского кредита и привязывается к зарплате. Кстати, от
этого напрямую зависит размер запрашиваемого кредита, поскольку ежемесячные выплаты
по кредиту не должны превышать 40–50 % от заработной платы. Важно, чтобы обслужива-
ние потребительского кредита не приводило к заметному ухудшению качества жизни заем-
щика. Кроме того, максимальный размер кредита для каждого заемщика определяется и на
основании предоставленного обеспечения кредита. Сюда относится наличие машины, квар-
тиры, дачи и др. Если потребительский кредит оформляется на территории магазина, то
купленный в кредит товар и является залогом, который банк может потребовать у заемщика
в случае недобросовестного погашения кредита.

Имеет значение и место работы, и занимаемая должность. Иногда оцениваются ежеме-
сячные траты, например на сотовую связь, или обращается внимание на количество отметок
в загранпаспорте, чтобы выяснить, часто ли гражданин путешествует. Банк может потребо-
вать от клиента оформить договор о страховании жизни.

Но чаще всего необходимо указать одного, двух и даже трех поручителей, которые в
случае неплатежеспособности заемщика будут рассчитываться с банком. Обычно к поручи-
телям предъявляются те же требования, что и к заемщикам.

 
Психологический фактор

 
Кредитование появилось в нашей стране всего несколько лет назад, и не все росси-

яне научились жить в долг. Как считает автор книги, Заместитель генерального директора
INTERFINANCE, Шевчук Денис Александрович, важно, чтобы заемщик был не только пла-
тежеспособным, но и кредитоспособным, то есть настроен на погашение задолженности. У
большинства банков одним из обязательных пунктов при выдаче потребительского кредита
является справка о психическом состоянии гражданина. Как считает автор книги Шевчук
Денис Александрович, потенциального заемщика будут оценивать в том числе и по внеш-
нему виду, и по поведению. Оценивая заемщика, банк смотрит не только на его место работы,
должность и заработную плату, общий доход всей семьи, но и есть ли семья вообще. Нали-
чие семьи уже является косвенной гарантией того, что человек ответственный и не сбежит с
деньгами. Еще многие банки обмениваются информацией о заемщиках. Так что собственная
кредитная история у потенциального заемщика – тоже важный психологический фактор для
положительного решения банка.
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Сегодня взять деньги может как физическое лицо, так и любое предприятие. В зави-
симости от того, кто берет банковский кредит, меняется процентная ставка. Проценты –
это некая сумма, которую вам придется уплатить банку помимо возвращения долга. Кредит
можно взять на покупку квартиры, машины, дачи, на развитие бизнеса или организацию соб-
ственного дела, или так называемый «кредит на неотложные нужды». Основным принци-
пом, согласно которому сегодня классифицируют кредиты, является валюта – доллар, евро и
рубль. В зависимости от того, в деньгах какой страны вы желаете взять банковский кредит,
процентная ставка может как возрастать, так и уменьшаться. Как правило, самые маленькие
проценты по кредитам в евро и долларах. За ту же сумму в рублях придется выплатить едва
ли не вдвое больше.

Сумма, которую Вам придется выплатить банку, зависит еще и от времени погаше-
ния кредита. Допустим, Вы остро нуждаетесь в 20000$ и рассчитываете вернуть банку эти
деньги примерно за год. Средняя процентная ставка по долларовому кредиту составит 11 %,
это значит, что в итоге, через 12 месяцев вы вернете банку не 20000$, а 22200. А если мы
возьмем ту же сумму у банка в рублях (это приблизительно 572 тысячи рублей), то в соот-
ветствии с процентной ставкой в 19 % (тоже среднее значение) через год придется выплатить
680 тысяч 680 рублей. Тот же займ размером 20 тысяч у.е. через три года возрастет до 898040
рублей. Из всех этих вычислений не сложно сделать один простой вывод: если брать кредит,
то только в валюте и только на небольшой срок, а иначе абсолютно невыгодно. Кстати, в
некоторых банках кроме процентов потребуют заплатить за оформление кредита, а также
возьмут деньги за различные комиссионные сборы, – в результате это еще примерно 3–5%
от вашего кредита. Но самое важное: с того момента, как вы подписали договор, вы обя-
заны выплачивать банку определенную долю вашего займа плюс проценты каждый месяц
(кстати, размер ежемесячных компенсаций в банке рассчитают в соответствии с предпола-
гаемым сроком погашения).

Если вас не смущает то, что через год-два вы сможете купить на взятые в кредит деньги,
скажем, сразу 2 холодильника вместо одного, в котором вы нуждаетесь сейчас, действуйте.

Этап № 1
Как считает Заместитель генерального директора «Кредитный брокер

INTERFINANCE» (ИПОТЕКА * КРЕДИТОВАНИЕ БИЗНЕСА) Шевчук Денис
(www.denisсredit.ru), первый и очень ответственный шаг – выбор банка. Сейчас все банки
занимаются кредитованием населения, и у всех разные условия предоставления кредитов и
разные проценты. Куда обратиться – решать вам, ведь от этого зависят ваши траты на офор-
мление кредита, а также размер процентной выплаты (см. подробнее Шевчук Д.А. Основы
банковского дела. – Ростов-на-дону: Феникс, 2006; Шевчук Д.А. Банковские операции. –
Ростов-на-дону: Феникс, 2006; Шевчук Д.А., Шевчук В.А. Деньги. Кредит. Банки. Курс лек-
ций в конспективном изложении: Учеб-метод. пособ. – М: Финансы и статистика, 2006).

Если же вы не в состоянии разобраться в изобилии банковских предложений, то можете
обратиться в специальную фирму – к кредитному брокеру, который за отдельную плату возь-
мет на себя все хлопоты по выбору и оформлению кредита. Однако сразу стоит учесть, что
стоимость услуг таких компаний разнится в зависимости от того набора услуг, который вы
хотите получить.

Этап № 2
В любом случае подавать документы придется лично. Для этого необходимо прийти в

банк и оставить заявку на получение кредита. После этого сотрудники кредитной организа-
ции начинают знакомиться с вашими документами и решают стоит ли вам ссужать деньги.
Нередки случаи, когда в кредите отказывают. Это происходит в тех случаях, когда кредиторы
считают, что вы не в состоянии выплатить долг, следовательно работать с вами банку не
выгодно. Окончательное решение выносит кредитный комитет, который учитывает уровень
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доходов и их периодичность, место работы, семейное положение, ваши склонности (напри-
мер, не являетесь ли вы «летуном» – человеком, который постоянно меняет работу). Если
с момента прихода Вас в вашу организацию еще не прошло полгода, то, скорее всего в кре-
дите Вам пока откажут.

За этим следует такой важный момент, как предоставление документов, оформление
залога и поручительств. Если вы благополучно миновали предыдущий этап – не расслабляй-
тесь! Оформление залога – это так называемая страховка для кредитора, то есть, если допу-
стим, вы берете деньги под залог своей квартиры, а потом по каким-то причинам не можете
выплатить долг, ваша жилплощадь переходит банку, который ее продает, и возвращает себе
законные деньги, со всеми издержками и процентами.

Если у Вас нет приличного залога, придется найти двух-трех «благополучных» людей
– поручителей. Поскольку от поручителей напрямую зависит, получит ли банк назад свои
деньги, то и им придется предоставлять справки с места работы.

Если все бумаги в порядке, то вы заключаете договор с банком.
После заключения договора наступает сладостный момент получения денег: вам

выдают номерок, и отправляют в кассу, где вы получаете вожделенные дензнаки и можете
делать с ними все что захотите…

Средний срок получения небольшого кредита, от вашего первого прихода в банк, и до
получения денег в кассе, составляет 10 дней (это тоже зависит от суммы). При получении
кредита важно точно рассчитать необходимую сумму, чтобы не взять больше чем нужно.
Да, и не забудьте поинтересоваться возможностью досрочного погашения кредита, ведь чем
раньше вы вернете банку деньги, тем меньше процентов вы заплатите.

В России потребительское кредитование довольно длительное время оставалось
услугой для избранных – чрезвычайно узкого круга бизнесменов и высокооплачива-
емых специалистов. В 2003–2005 годах ситуация начала меняться, и сегодня рынок
потребительского кредитования переживает настоящий бум.

По мнению Председателя Наблюдательного Совета INTERFINANCE Шевчука Влади-
мира Александровича, бум в секторе банковского ритейла способствовал увеличению потре-
бления и внес достойный вклад в экономический рост. Однако при этом он породил и весьма
существенные проблемы, связанные с повышением рисков и снижением финансовой устой-
чивости банковской системы вплоть до дефолтов отдельных ее звеньев. Вполне вероятно,
что подобные негативные последствия уже проявились бы в полной мере, если бы не оздо-
ровительные мероприятия Центрального банка и создание гибкой биржевой системы рефи-
нансирования.

 
Масштаб проблемы

 
Бурный рост в секторе потребительского кредитования начался в первой половине

2003 года и был вызван совокупным воздействием ряда факторов.
Во-первых, к началу 2003 года кредитные ставки, довольно долго находившиеся на

запредельно высоких уровнях (30 % годовых и выше), снизились до относительно приемле-
мых 18–25 % годовых.

Во-вторых, высокие темпы экономического роста в сочетании с постоянно снижаю-
щейся инфляцией и растущими денежными доходами сформировали у достаточно широких
слоев населения позитивные ожидания относительно собственного будущего материального
положения – важнейшее условие для обращения в банк за потребительским кредитом. Об
этом свидетельствует и некоторое увеличение рождаемости населения в России в 2003–2005
годах после абсолютно провальных (с демографической точки зрения) 1998–2001 годов.
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Наконец, третьим фактором стала активная позиция самих банков, осознавших
потенциальные выгоды потребительского кредитования и предложивших рынку широкую
линейку банковских продуктов. В частности, именно в 2003 году практически во всех роз-
ничных торговых сетях появились услуги быстрого получения кредита для покупки товаров
длительного пользования (бытовой техники, мебели, предметов роскоши и пр.).

Среди всех видов банковских кредитов потребительское кредитование очень быстро
превратилось в наиболее динамично растущую сферу банковских услуг (см. график). Если в
январе 2003 года объем предоставленных физическим лицам кредитов (как в рублях, так и в
иностранной валюте) составлял чуть более 140 млрд. рублей, то уже через год он увеличился
до 300 млрд. рублей. Доля же потребительского кредитования в суммарном объеме выдан-
ных кредитов увеличилась с 7 % в январе 2003 года до 10 % в начале 2004 года и сегодня
составляет порядка 17 %.

В 2004–2005 годах потребительское кредитование превратилось в саморазвивающийся
процесс с четко выраженной положительной обратной связью. Взяв деньги в кредит и при-
обретя недоступную ранее машину, квартиру или дачу, потребитель продолжал активно
использовать уже опробованный механизм, при этом размер кредита непрерывно увеличи-
вался. Далее, глядя на удачливого соседа (по лестничной клетке, работе, гаражу или кот-
теджу), в процесс включались другие потребители. Вдобавок ко всему этот постоянно рас-
ширяющийся процесс непрерывно стимулировался агрессивной рекламой банковских услуг
как самими кредитными организациями, так и розничными торговыми сетями.

Между тем в последнее время лавинообразное расширение потребительского кредита
привело к заметному увеличению финансовых рисков в российской банковской системе в
целом. Прежде всего наметилась тенденция к опережающему росту просроченной задол-
женности по кредитам физическим лицам. Если, например, за весь 2003 год этот показа-
тель вырос примерно на 70 %, в то время как суммарный объем выданных кредитов уве-
личился более чем вдвое, то за 9 месяцев 2005 года сложилось обратное соотношение –
объем выданных кредитов увеличился примерно на 50 %, а размер просроченной задолжен-
ности – в 2,2 раза. В значительной степени рост просроченной задолженности вызван и явно
недостаточным уровнем проверки платежеспособности клиента. Так, автор был свидетелем
выдачи кредита в размере 40 тыс. рублей (на покупку холодильника) женщине, находящейся
в декретном отпуске и имеющей доход 550 рублей в месяц.

Ситуация усугубилась вследствие явно избыточной концентрации банковских акти-
вов в сегменте потребительского кредитования. Аккумулируя имеющиеся ресурсы в сфере
потребительского кредита, теоретически обеспечивающего норму прибыли на уровне 12–
18 % годовых (примерно в полтора раза выше уровня доходности корпоративных облига-
ционных займов), банки мало заботились о текущей ликвидности. В сочетании с ухудше-
нием ситуации по возврату ранее выданных кредитов это все чаще приводило к возникнове-
нию кассовых разрывов и необходимости экстренного привлечения капитала (Шевчук Д.А.
Основы банковского дела. – Ростов-на-дону: Феникс, 2006).

Эти процессы, а также общий дефицит рублевой ликвидности ускорили рост процент-
ных ставок на рынке межбанковского кредитования (см. график). Если в первом полугодии
нынешнего года среднедневной уровень MIBOR 1 день составлял около 2,2 % годовых, то
в октябре-ноябре этот показатель превысил 4,3 % годовых. Ухудшение ситуации с ликвид-
ностью на межбанковском рынке не только осложняет финансовое положение банков, но
и негативно отражается на развитии других секторов финансового рынка, в частности на
рынке долговых инструментов – корпоративных, региональных и государственных облига-
ций.
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Биржевые стабилизаторы

 
Проблемы, порожденные ухудшением ситуации с текущей ликвидностью в банковской

системе, вполне вероятно, имели бы куда более негативные последствия как для самих бан-
ков, так и для реального сектора экономики, если бы не активное развитие в последние годы
инструментов рефинансирования. Речь прежде всего идет о механизмах биржевого РЕПО и
ломбардном кредитовании.

Современный рынок биржевого РЕПО структурно состоит из следующих частей:
• Прямое РЕПО с Банком России – кредитование под залог ценных бумаг (государ-

ственные, некоторые региональные и корпоративные облигации) на аукционах, где сторо-
ной по сделке является Банк России.

• Междилерское РЕПО – кредитование под залог ценных бумаг (государственные,
региональные и корпоративные облигации, а также ряд наиболее ликвидных акций) на осно-
вании двусторонних договоров между участниками рынка.

Прямое РЕПО с Банком России выгодно участникам, владеющим крупными пакетами
госбумаг и привлекающим крупные объемы финансовых ресурсов. Междилерское РЕПО
позволяет оперативно восполнять ликвидность участникам, которые работают не только
в секторе госзаймов, но и на фондовом рынке (Шевчук Д.А. Основы банковского дела. –
Ростов-на-дону: Феникс, 2006).

По существу, первым случаем, когда механизм РЕПО сыграл роль рыночного стаби-
лизатора, стал кризис доверия банков летом 2004 года. Тогда благодаря кредитованию под
залог имеющихся ценных бумаг банки смогли привлечь необходимые ресурсы и избежать
кассовых разрывов. Так, в мае-июне 2004 года объем операций прямого РЕПО с Банком Рос-
сии составил свыше 200 млрд. рублей (на ММВБ).

Аналогичная ситуация с недостатком свободных денежных средств возникала и в тре-
тьем квартале 2005 года. На фоне роста процентных ставок и нехватки ликвидности в бан-
ковской системе операции прямого РЕПО позволили предотвратить кассовые разрывы и
обеспечили банки необходимыми денежными ресурсами. О масштабах операций доста-
точно красноречиво говорят следующие цифры: за октябрь-ноябрь 2005 года объем опера-
ций прямого РЕПО с Банком России составил свыше 900 млрд. рублей (в том числе в ноябре
– порядка 650 млрд. рублей) – то есть больше, чем за два предыдущих года существования
этого рынка.

Учитывая, что в конце года проблемы с ликвидностью в банковской системе обычно
усугубляются, можно ожидать, что масштабы использования РЕПО в ближайшее время не
уменьшатся.

Операции прямого РЕПО стали своеобразными терапевтическими мерами, посред-
ством которых Банк России поддерживает банковскую систему при ухудшении текущей
конъюнктуры и роста процентных ставок.

Вместе с тем нельзя не отметить, что в случае сохранения нынешних тенденций в
сфере потребительского кредитования – продолжения безоглядного наращивания объема
выдаваемых кредитов и легкомысленного отношения многих банков, занимающихся ритей-
лом, к оценке платежеспособности клиентов – никакие стабилизаторы не смогут предотвра-
тить проблем неплатежей в банковской системе.

Потребительское кредитование – неотъемлемый атрибут всех развитых экономик. Это
один из ключевых механизмов, позволяющий монетарным властям гибко и эффективно
регулировать экономический рост и уровень потребления в стране через институт процент-
ных ставок. Бурный рост этого сектора в России в последние годы – важный признак успеха
рыночных реформ и роста уверенности граждан в дальнейшем улучшении своего благосо-
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стояния (см. подробнее Шевчук Д.А. Основы банковского дела. – Ростов-на-дону: Феникс,
2006; Шевчук Д.А. Банковские операции. – Ростов-на-дону: Феникс, 2006).

Между тем неограниченный рост объемов выдаваемых кредитов на практике может не
только ухудшить финансовое состояние самих банков и спровоцировать рост процентных
ставок (а такие тенденции уже просматриваются), но и подорвать доверие между участни-
ками рынка, с таким трудом восстановленное после печальных событий 1998 года.

Возможности современных стабилизирующих механизмов, таких как биржевые опе-
рации РЕПО, весьма велики. Об этом свидетельствуют успешное преодоление кризиса 2004
года и возросшие масштабы рефинансирования в последние месяцы. Но эти возможности не
безграничны. Сегодня банки объективно должны проводить более взвешенную политику в
части потребительского кредитования, с тем чтобы в перспективе избежать возможных нега-
тивных последствий (Шевчук Д.А. Банковские операции. – Ростов-на-дону: Феникс, 2006).

Часто людьми правят страх и жадность – стократно доказанная истина. Неправильно
было бы доводить дело до ситуации, когда только страх перед угрозой банкротства заставит
пересмотреть принципы своей работы.

 
10 советов по получению потребительского кредита

 
10 советов, на которые рекомендуется обратить внимание каждому

желающему получить потребительский кредит.

 
1. Рассчитайте свои силы.

 
Перед тем как принять окончательное решение о покупке товара в кредит, необходимо

убедиться, что полученная ссуда не станет обузой для семейного бюджета. Как правило,
банки принимают положительное решение о предоставлении кредита, если ежемесячный
платеж в счет его погашения не превышает 40–50 % доходов заемщика. Но стоит ли покупка
того, чтобы каждый месяц отдавать за нее половину зарплаты? Оптимально, если в месяц
вы будете отдавать банку не более 20–25 % от своих доходов.

 
2. Обращайтесь в разные банки параллельно.

 
Подавайте заявки сразу нескольким кредиторам, поскольку при этом ваши шансы

получить ссуду существенно возрастут. Если же положительное решение примут разные
банки, вы сможете выбрать лучшие условия.

 
3. Не сообщайте банку лишнего.

 
Беседуя с кредитным инспектором и заполняя анкету, сообщайте свои максимальные

доходы, а расходы «сведите к минимуму». Анкету заполняйте предельно внимательно и раз-
борчиво: неверно указанный номер дома может привести к отказу в предоставлении ссуды.

 
4. Вам должны дозвониться.

 
В заявке на получение кредита вам придется указать ваш рабочий и домашний теле-

фоны. И если окажется, что сотрудники кредитного отдела после нескольких звонков не
застанут вас по указанным номерам, вам скорее всего откажут в ссуде.
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5. Кредит по карте дешевле и удобнее.

 
Если вам нужно купить в кредит бытовую технику или мебель, получите в банке кре-

дитную карту и оплатите покупку с помощью нее. Кредиты по картам обходятся значи-
тельно дешевле, чем экспресс-ссуды, предоставляемые банками непосредственно в мага-
зинах. Кроме того, получив карту один раз, вы сможете пользоваться кредитом, погашая
и получая новый, в течение всего срока ее действия (обычно два-три года). Карту лучше
оформить в банке, предоставляющем по кредиткам льготный период, в течение которого вы
будете пользоваться ссудой бесплатно (обычно он не превышает 50 дней).

 
6. «Короткий» кредит берите в валюте.

 
Ссуду на небольшой срок (до трех лет) лучше взять в долларах или евро, поскольку

ставки валютных кредитов ниже рублевых на 3–7 процентных пунктов. Правда, если вы
получаете зарплату в рублях, то столкнетесь с дополнительными расходами при конверта-
ции.

 
7. Сэкономьте на процентах.

 
Чем больше сумма, которую вы внесете в качестве первоначального взноса, и чем

меньше срок ссуды, тем ниже окажется ставка. Кроме того, кредит зачастую обходится деше-
вле, если работодатель заемщика может официально подтвердить весь его доход соответ-
ствующей справкой.

 
8. Автокредит со страховкой лучше.

 
Получая целевой кредит на покупку автомобиля, при котором заемные деньги могут

быть потрачены только на заранее выбранную клиентом машину, вам придется оформить
страховку каско (от угона и ущерба). Избежать покупки полиса можно, взяв нецелевую ссуду
на неотложные нужды: банк выдаст вам наличные либо перечислит деньги на ваш счет или
пластиковую карту. Вам не придется ни отчитываться, куда вы потратили эту сумму, ни стра-
ховать приобретенный автомобиль. Однако стоимость этой ссуды значительно выше, чем
автокредита. Бывает даже, что ссуда на авто вместе с полисом каско обходится дешевле неце-
левого кредита без страховки.

 
9. Долг придется вернуть.

 
После того как вы подпишете кредитный договор, обратного пути у вас нет: в течение

оговоренного срока вы обязаны погасить задолженность и выплатить проценты. Если вы
не внесете очередной ежемесячный платеж до указанного в договоре числа, банк накажет
вас штрафом. Как правило, когда срок просрочки превышает один месяц, кредитор требует
досрочного погашения задолженности. Сначала с вами попытаются договориться мирно: с
помощью звонков и, возможно, личных встреч с сотрудниками финансовой организации.
Если переговоры не принесут результата, банк обратится в суд. Однако если вы не можете
вовремя расплатиться по уважительной причине (например, потеряли работу) и убедите в
этом банк, он может пойти навстречу: на некоторое время (обычно не более трех месяцев)
вам предоставят отсрочку, а штрафные санкции применять не будут.
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10. Не попадитесь в руки мошенников.

 
Не соглашайтесь оформлять кредит на свое имя для третьего лица.
Мошенники часто используют доверчивость граждан: за определенное вознагражде-

ние они предлагают получить ссуду и передать им деньги или товар, купленный в кредит.
При этом они убеждают, что возвращать долг вам не придется. Однако банк предъявит пре-
тензии именно вам, поскольку по документам вы будете являться заемщиком.

В определении главной особенности «идеального заемщика»: кому-то
важнее наличие какой-либо недвижимости у клиента, кому-то – прописка
и регистрация и пр. Однако все без исключения банки в первую очередь
интересует доход заемщика и способы его подтверждения.

 
Работа

 
Наличие справки о доходах по форме 2-НДФЛ, безусловно, является

главным аргументом для выдачи вам кредита на неотложные нужды. При
этом сумма дохода, указанная в такой справке, вполне может быть и меньше
того, что вы получаете на самом деле. На практике все банки догадываются,
что ваша реальная зарплата как минимум раза в два больше, чем указано
в справке… Так что из этого и рассчитывается способность отдать кредит.
Однако надо понимать, что ваш доход должен быть никак не меньше $1000.

Кроме того необходимо еще и работать с оформлением по трудовой
книжке. Это дает банкам дополнительную гарантию того, что заемщик
«никуда не денется», что у него есть стабильная работа, с которой его
уволить не так-то просто.

Кроме того, часто заемщик для получения кредита на неоложные
нужды должен иметь определенный трудовой стаж – не менее 2 лет. Обычно
банки обращают внимание и на то, сколько человек проработал у последнего
работодателя. Идеальный вариант, если вы не меняли место работы в течение
как минимум полугода. Еще будьте готовы к тому, что вас попросят принести
рекомендации с последнего места работы. Они помогут убедить сотрудников
банка в вашей ценности для работодателя.

 
Дом

 
Следующее требование, которое зачастую стоит у банков на первом

месте – наличие у заемщика прописки в Москве. Хотя если заем не очень
большой, вполне можно обойтись и временной регистрацией. Но если вы
хотите получить кредит на достаточно большую сумму и на длительный
срок, то прописка – условие необходимое. Сразу нужно оговориться, что для
получения ипотечного кредита прописка не так важна – у банков существуют
программы ипотечного кредитования как для москвичей, которые желают
улучшить свои жилищные условия, так и для приезжих.
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Гарантии

 
Если речь идет не об ипотечном кредите, скорее всего банк потребует

какой-либо залог. Естественно, что любая кредитная организация хочет
подстраховаться на тот случай, если клиент по каким-либо обстоятельствам
не сможет выплатить заем. Идеальным залогом с точки зрения банка
является недвижимость. Однако для заемщика залог в виде недвижимости
сопряжен с дополнительными проблемами. Эту недвижимость необходимо
оценить и застраховать. Поэтому многие банки в качестве залога согласны
рассматривать дорогие автомобили. Конечно, залогом может послужить
почти любое имущество заемщика, а не только квартиры и машины.

Кроме залога часто требуются поручители, подтвержденная
заработная плата которых должна быть больше, чем непосредственно у
заемщика. Многие банки заявляют, что кредиты можно получить и без
поручителей, однако их наличие существенно упростит вам жизнь и всю
процедуру получения кредита и поиска наиболее подходящего банка.

 
Чистое прошлое

 
Следующий критерий, который является не обязательным, но

желательным – чистая кредитная история. Если вы можете предоставить
документы, подтверждающие, что вы уже брали кредит и исправно его
погасили (идеальный вариант – досрочное погашение), то банк будет вполне
уверен в вашей благонадежности. Кстати, банки всегда проверяют своих
клиентов, поэтому почти наверняка служба безопасности банка будет в курсе
того, где, когда и как вы брали кредит.

Немаловажное условие для получения кредита – отсутствие
иждивенцев. Особенно неохотно деньги дают тем, кто является родителями
детей в возрасте до 3 лет. А уж если вы – одинокий родитель малолетнего
чада, то кредит получить будет очень трудно. Хотя для семейных пар такой
критерий не совсем актуален.

Еще один критерий, который может повлиять на выдачу кредита –
возраст. Традиционно, кредиты не могут получить пенсионеры (то есть
мужчины старше 60 лет и женщины старше 55). При этом крайний возраст –
это не возраст получения кредита, а возраст окончательной его выплаты. То
есть, если вы хотите взять кредит, скажем, на 10 лет, то получить его должны
в возрасте не более 50 лет (для мужчин).

Естественно, что и несовершеннолетние получить кредит не смогут ни
при каких обстоятельствах. Часто банки не дают кредит лицам, моложе 21
года.

Кроме того, для получения кредита у заемщика не должно быть
судимостей или других проблем с законом. Даже если это требование банком
не озвучено, оно существует. Службы безопасности банков проверяют
клиентов довольно тщательно, поэтому скрыть судимость скорее всего не
удастся и в получении кредита будет отказано.
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Светлое будущее

 
Также немаловажно образование, которое является залогом того, что

заемщик может претендовать на высокооплачиваемую работу. Поэтому
многие банки требуют копию диплома о высшем образовании.

Следует отметить, что если вы и не соответствуете одному из
критериев, отчаиваться не стоит. Некоторые банки не требуют поручителей,
некоторые – залога и т. д. Главное – найти тот банк, требованиям
которого вы соответствуете, и который предоставляет кредит на условиях,
удовлетворяющих вас.

Как считает Шевчук Денис Александрович, портрет идеального
заемщика выглядит следующим образом:

возраст 28–40 лет,
холост (разведен), не имеет детей и прочих иждивенцев,
владеет купленной (а не подаренной или унаследованной)

недвижимостью,
имеет высшее образование (одно или несколько),
прописан в Москве или области (для московского региона),
реальная средняя зарплата от $1500–2000,
имеет стабильную работу в крупной компании.

 
Как банки выбивают долг

 
Банку удается решить вопрос проблемной задолженности чаще всего

тогда, когда сам заемщик настроен позитивно. Угрозы или судебные тяжбы
редко приводят к положительному результату.

Недобросовестных заемщиков– как частных лиц, так и юридических–
можно разделить на два вида: тех, кто не может вернуть долг по объективным
причинам, и тех, кто этого в принципе делать не собирается.

В процессе переговоров, с которых начинается работа с проблемной
задолженностью, необходимо выяснить, какую позицию занял клиент.
Допустим, предприятие честно признается, что испытывает временные
финансовые трудности (к примеру, сезонный спад продаж, остановка
производства из-за неисправности оборудования) или же частный заемщик
сообщает, что потерял работу и активно ищет новую. Должник не пытается
увильнуть от своих обязательств, просто ему нужно время, чтобы решить
свои проблемы.

В том случае, когда клиент настроен агрессивно, не идет на мирные
переговоры либо кредитору вообще не удается связаться с ним ни по
одному из указанных при получении ссуды телефону, скорее всего заемщик
изначально не собирался расплачиваться.

 
Дружелюбный компромисс

 
Если банк имеет дело с «объективным» недобросовестным заемщиком,

можно считать, что кредитору повезло: шансы вернуть долг довольно
хорошие. Правда, успех во многом зависит от поведения самого финансового
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института. Он может пойти навстречу должнику, реструктуризировать
задолженность, изменив срок погашения ссуды, и предоставить клиенту
«льготный период» – дать время на то, чтобы справиться с возникшими
трудностями, в течение которого не будут начисляться штрафные пени.
Другой вариант – не делать никаких уступок и требовать немедленного
погашения всей суммы долга.

По словам участников рынка, выиграть дело банку не составит труда.
Однако с исполнением судебного решения возникают серьезные проблемы.

Дело в том, что заемщик, убедившись, что кредитор не пойдет ему
навстречу, начинает готовиться к «схватке». Компания обычно успевает
вывести активы, к примеру оформить их на ООО «Минус» вместо
ООО «Плюс», и обнулить счета. Даже если предприятие не располагает
грамотными специалистами в этой области, оно привлечет консультантов.
Частный клиент в свою очередь может оформить принадлежащее ему
имущество (квартиру, машину) на родственников или друзей.

Когда судебные приставы придут накладывать арест на имущество,
окажется, что у должника нет никакой собственности и взять с него нечего.
Кроме того, конфискаторов можно просто-напросто подкупить и они «не
заметят» ликвидного товара, принадлежащего заемщику.

Конечно, если банк выдавал ссуду под залог, шансы взыскать
задолженность возрастают. Но, как показывает практика, обеспечение –
это далеко не панацея – к примеру, стоимость недвижимости может
быть изначально существенно завышена: ее оценку проводят независимые
эксперты, которые нередко вступают в сговор с заемщиком. Если же в
качестве залога выступает оборудование, расходы по его демонтажу могут
превысить сумму долга.

По оценкам экспертов, кредиторы, которые не смогли решить
проблему просрочки во внесудебном порядке, терпят фиаско в 70–80 %
случаев. С оставшихся 20–30 % должников все же удается взыскать хотя
бы часть долга. Это происходит лишь при благоприятном расположении
звезд – у заемщика оказываются активы, стоимость которых достаточна для
погашения, а банку удается добиться, чтобы судебные приставы наложили
на них арест.

Эффективная работа приставов стоит довольно дорого. Так что
рассчитывать на полное возмещение выданной ссуды здесь в любом случае
не приходится. Зачастую используется следующая схема: за определенное
вознаграждение приставы продают арестованное имущество банку за
бесценок, а тот получает доход от его реализации. Однако аппетиты
судебных исполнителей порой не имеют границ, и еще не известно, стоит ли
соглашаться на подобную схему.

Поэтому лучший вариант для банка – решать проблему мирным путем.
Если же сам заемщик не настроен на мирные переговоры, то здесь

из законных внесудебных методов взыскания возможна лишь жесткая
психологическая атака. И если недобросовестный клиент при получении
кредита предоставил банку какие-либо ложные сведения о себе (к примеру,
предприятие исказило информацию о своем финансовом состоянии или
частный клиент подделал справку о доходах), то у кредитора появляется
козырь. Он может сообщить должнику, что, если тот не расплатится, против
него будет возбуждено уголовное дело по факту незаконного получения
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кредита юрлицом или мошенничества частным клиентом. Даже ложные
сведения в анкете, которую заполняет заемщик при получении экспресс-
ссуды в магазине, могут стать одним из поводов для возбуждения против
него уголовного дела, ведь он заверяет подписью все данные, которые
предоставил.

Пример кредитной программы банка:
Сумма кредита:
для Москвы и Московской области:
Минимальная сумма кредита 25 000 рублей
Максимальная сумма кредита 900 000 рублей
для региональных филиалов:
Минимальная сумма кредита – 15 000 рублей
Максимальная сумма кредита 650 000 рублей
Срок кредита:
От 3 до 36 месяцев
Процентные ставки для Москвы и Московской области:
18 % годовых при сроке кредитования до 24 месяцев включительно
19 % годовых при сроке кредитования от 25 до 36 месяцев включительно
При выдаче кредита взимается единоразово комиссионное вознаграждение за откры-

тие и ведение ссудного счета в размере 2,5 % от суммы кредита, минимум 1400 рублей.
Процентные ставки для региональных филиалов:
19 % годовых при сроке кредитования до 24 месяцев включительно
20 % годовых при сроке кредитования от 25 до 36 месяцев включительно
При выдаче кредита взимается единоразово комиссионное вознаграждение за откры-

тие и ведение ссудного счета в размере 3 % от суммы кредита, минимум 1400 рублей.
Целевое использование кредита
Кредит предоставляется на потребительские цели, без предоставления отчета об

использовании.
Срок рассмотрения заявки:
в течение 3 рабочих дней со дня предоставления документов.
Обеспечение по кредиту:

 

Обязательное условие
• заключение договора поручительства с супругом(ой) заемщика (при наличии) без

учета его дохода.
Предоставление кредита
• единовременно в полной сумме путем перечисления на счет заемщика
Дополнительное условие *
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Страхование жизни и потери трудоспособности Заемщика при сумме кредита от 140
001 рубля.

*для региональных филиалов
Требования к заемщику и поручителям
• Гражданство Российской Федерации;
• Возраст – от 21 до 55 лет (на дату возврата кредита) – для женщин, – от 21 до 60 лет

(на дату возврата кредита) – для мужчин.
• Место постоянной регистрации – по месту расположения подразделения Банка

(московские дополнительные офисы обслуживают граждан, имеющих постоянную реги-
страцию в Москве и Московской области)

• Стаж трудовой деятельности на последнем месте работы – не менее 3-х месяцев;
• Основное место работы по месту расположения обслуживающего подразделения,
• Наличие средств для оплаты сборов и платежей по обслуживанию кредита.

 
Перечень необходимых документов

 
• паспорт Заемщика (паспорт гражданина Российской Федерации);
• оформленная Анкета – Заявление Заемщика;
• справка с места работы Заемщика о среднемесячном доходе и размере производимых

удержаний за последние 6 месяцев по ф. 2НДФЛ, либо по форме Банка
• оригинал трудовой книжки, либо ее копия, заверенная работодателем за исключением

военнослужащих, служащих МЧС, служащих в органах внутренних дел, работающих по
найму у индивидуальных предпринимателей. Указанные категории лиц предоставляют тру-
довой договор, удостоверение личности офицера, либо служебное удостоверение;

• один из следующих документов:
• водительское удостоверение;
• заграничный паспорт;
• страховое свидетельство государственного пенсионного страхования Российской

Федерации;
• свидетельство о постановке на учет налоговым органом физического лица по месту

жительства на территории Российской Федерации (свидетельство о присвоении ИНН).
• паспорт каждого Поручителя;
• оформленная Анкета – Заявление каждого Поручителя;
• справка с места работы каждого Поручителя (кроме Поручителей – супругов) о

среднемесячном доходе и размере производимых удержаний за последние 6 месяцев по ф.
2НДФЛ, либо по форме Банка



Д.  А.  Шевчук.  «Кредиты физическим лицам (ипотека, автокредит, нецелевые кредиты)»

24

 
Кредитные карты

 
Пластиковая карта – это своего рода электронный кошелек, который позволяет вос-

пользоваться деньгами, находящимися на банковском счете ее обладателя. На карте удобно
и безопасно хранить и сто долларов, и десять тысяч. По первому вашему требованию банк
представит подробный отчет о поступлении и расходовании средств по карте. Кроме того,
на карточный счет, как и на обычный, начисляются проценты.

Пластиковые карты принимаются к оплате в миллионах торговых точек по всему миру.
Вы можете получить наличные в любом из сотен тысяч банкоматов. По вашему желанию
деньги будут выданы в местной валюте, что избавит вас от множества проблем в путеше-
ствии. А при пересечении границы нет необходимости декларировать размещенные на карте
средства.

 
Виды пластиковых карт:

 
Выпуск и обслуживание карт координируются различными платежными системами.

Наиболее крупными международными платежными системами являются Visa International,
MasterCard International и Europay International. Каждая из них выпускает карты, ориентиро-
ванные на разные категории клиентов. Карты именно этих платежных систем выбирает боль-
шинство людей во всех странах мира (Шевчук Д.А. Внешнеэкономическая деятельность.
Учебное пособие. – Ростов-на-дону: Феникс, 2006).

American Express International и Diners Club International в основном выпускают так
называемые T amp;E (Travel and Entertainment) карты, предназначенные для путешествий и
развлечений. Владельцы таких карт получают дополнительные преимущества, специальные
предложения и скидки в сфере развлечений, включая рестораны, гостиницы, прокат автомо-
билей и т. д. При этом с помощью таких карт оплатить покупку или снять наличность можно
точно так же, как и с помощью остальных карт.

По такому признаку, как предоставление кредита, карты делятся на дебетовые и кре-
дитные. В России наибольшее распространение получили дебетовые карты, по которым кре-
дит не предоставляется, а расходы производятся владельцем карт в пределах размещенной
на счете суммы. В зависимости от набора предоставляемых по ним услуг различают «элек-
тронные», «классические», «золотые» и «платиновые» карты (Шевчук Д.А. Основы банков-
ского дела. – Ростов-на-дону: Феникс, 2006).

Так называемые «электронные карты» (Visa Electron и Cirrus/Maestro) принимаются
не только в банкоматах, но и в торговых точках, оснащенных электронными терминалами.
Карты «классической» категории имеют самую широкую в мире сеть приема. Они могут
быть использованы для оплаты товаров и услуг в торговых точках, оснащенных импринте-
рами. Выпускаемые разными системами «золотые» карты обеспечивают своим владельцам
широкий спектр дополнительных услуг и скидок. Карты «платиновой» категории – это не
только круглосуточный сервис, скидки, бронирование номеров в лучших отелях, но и высо-
чайший уровень престижа.

По данным Центрального банка, эмиссией пластиковых карт в России занимается 697
банка, а эквайрингом – осуществлением расчетов по операциям с картами – 672 банка. При
этом первопроходцами выдачи нецелевых кредитов с помощью пластика являются только
40 банков. Данные о количестве эмитированных ими кредитных карт разнятся: по данным
платежных систем, около 5 млн, а по данным некоторых российских банков – не более 2 млн.
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Пожалуй, самым трудным для банков препятствием является отсутствие единой
информационной базы, аккумулирующей всю информацию о выполнении заемщиками их
обязательств.

Как считает автор книги, Шевчук Денис Александрович, одно из достоинств кредит-
ных карт в том, что получить их можно быстрее, чем потребительские кредиты. Банки,
использующие скорринговые системы, упрощают эту процедуру по максимуму. Например
оформить кредитную карту с лимитом до 100 тыс. рублей можно в течение часа. Для этого не
требуется подтверждения доходов, достаточно предоставить паспорт и еще один документ,
например водительские права.

Насколько эффективна система скорринга, пока сказать трудно. Сами участники рынка
пока не дают однозначных оценок. Скорринг – это ноу-хау каждого банка, которое банки
апробируют. Со временем выяснится, у кого скорринговая программа более эффективная,
у кого менее. Реально оценить эффективность системы скорринга сложно.

В прошлом году технологией года банкиры единодушно признали
кредитные карты с grace-period (льготный период). Именно с этим
продуктом банки связывают надежды на развитие «пластикового» бизнеса
и потребкредитования. Но эта безусловно удобная услуга имеет как
достоинства, так и недостатки. К такому выводу пришло Агентство
финансовой информации «М3-медиа», которое подготовило обзор карт с
grace-period 13 российских банков, наиболее активно продвигающих этот
проект.

Принцип действия кредитных карт сgrace-period чрезвычайно прост.
Банк, выдавая кредит по такой карте, устанавливает льготный период, в
течение которого можно пользоваться заемными деньгами бесплатно. Для
примера один из вариантов: grace-period составляет 20 дней, 1-го числа вы
сделали покупку по кредитной карте, а до 20-го вернули эти деньги банку.
В этом случае вы освобождаетесь от уплаты процентов. Годом кредитных
карт с льготным периодом считается 2005-й, хотя появились они несколько
лет назад. Просто в прошлом году их легализовали. Законодатели отменили
необходимость уплачивать подоходный налог с выгоды, которую получал
держатель карты, не уплачивая проценты.

Так чем же выгодны и невыгодны «кредитки» с grace-period?
Сроки льготного периода относительно невелики: от 15 до 60 дней.
Причем на рынке существуют два способа определения продолжительности
grace– period. При одном отсчет начинается с момента образования
задолженности на карточном счете. При другом – с определенной даты
месяца, установленной конкретным банком. Второй тип отсчета уступает
первому в том, что фактические сроки льготного периода могут быть
существенно меньше заявленных. Поэтому этот нюанс нужно выяснить при
заключении договора.

В ходе анализа также были определены дополнительные затраты,
которые несет владелец кредитной карты с льготным периодом. По
свидетельству банкиров, выпуская такого рода карты, банки зарабатывают
прежде всего на комиссии за проведение транзакций, которую платят
торговые точки. Но и о комиссии с держателей карт кредитные организации
также не забывают. Во-первых, карты с grace-period, что характерно для
всех «кредиток», предназначены для безналичной оплаты товаров и услуг.
Поэтому поход с ними к банкомату чреват дополнительными расходами –
комиссия за простую операцию снятия средств может достигать 4.5 %. Во-
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вторых, «наказание» рублем последует, если вы не погасили задолженность
в течение льготного периода или превысили кредитный лимит. У каждого
банка установлены и свои штрафы-проценты. Ряд кредитных организаций
начисляет проценты напрямую, исходя из годовой ставки (от 12 до 42 %
в рублях и от 9 до 36 % в валюте). В других – любое нарушение условий
кредитования влечет за собой фиксированный штраф. Например, 3.5 %
от суммы задолженности – за несвоевременное погашение либо 300–450
рублей – за каждое нарушение. Также в ходе исследования были обнаружены
«драконовские» ставки в 0.5 % за каждый день просрочки платежа после
окончания grace-period.

Впрочем, как показывает зарубежный опыт, жесткие условия иногда
бывают даже полезны, так как дисциплинируют заемщика. Так, в
Великобритании почти каждый десятый житель, имеющий «кредитку», в
прошлом году столкнулся с начислением штрафов за просрочку платежей.
Такие масштабы забывчивости британцев вызваны скорее всего тем,
что антимонопольный орган Office of Fair Trading «порекомендовал»
восьми крупнейшим кредитно-карточным компаниям смягчить наказание за
задержку оплаты займов. И население страны просто «расслабилось», когда
штрафы упали до среднего уровня в 35 фунтов.

Параметры «кредиток» с льготным периодом:
– Из 13 банков только в одном можно оформить карту бесплатно (не

взимается комиссия). Ведение счета во всех банках платное (минимальная
плата за годовое обслуживание карты – $5).

– В зависимости от вида карты и состоятельности заемщика
устанавливался лимит кредитования. В российских банках он колеблется от
$160 до $3 тыс. для дешевых Visa Classic или MasterCard Mass. По более
дорогим и престижным картам лимит может достигать и $20 тыс.

– Для оформления кредитной карты с grace-period некоторым банкам
не надо предоставлять справку по форме 2-НДФЛ, а достаточно заполнить
анкету.
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Ипотека

 
Ипотека – это разновидность имущественного залога, служащего обеспечением испол-

нения основного денежного обязательства. Особенностью данного вида залога является то,
что его предметом всегда является недвижимое имущество. Основное назначение ипотеки
заключается в обеспечении выданного кредита путем залога недвижимого имущества. За
сотни лет в разных странах сформировалась универсальная схема, по которой под ипотеч-
ным кредитом понимается сумма, выдаваемая сроком на 10–15 лет под 11–15 % годовых.

На сегодняшний день ипотеку называют чуть ли не единственным способом решения
жилищных проблем для большинства граждан России. В разных странах система ипотеки-
выглядит по-разному. Например, американская практика ипотеки отличается от европейской
практики ипотеки по используемым схемам, и, в свою очередь, очень близка к российской
схеме ипотеки.

В России уже несколько лет работает целый ряд ипотечных программ ряда финансо-
вых институтов. Это долгосрочные кредиты, это кредиты под относительно невысокие для
российского кредитного рынка для физических лиц проценты. И это кредиты под залог при-
обретаемого жилья. Если ее сравнивать с американской ипотекой, конечно, проценты, кото-
рые сегодня у нас существуют по кредитам, более чем в два раза выше. И, как правило, эти
кредиты выдаются на сроки менее длительные.

 
7 заблуждений об ипотеке

 
Заблуждение № 1: при покупке квартиры на первичном рынке залогом является

купленная недостроенная квартира.
Это не совсем верно. Квартира может стать объектом залога только после того, как

на нее зарегистрировано право собственности (не раньше чем после сдачи дома). Однако
есть варианты. При работе с первичным рынком банки используют две схемы. По первой
схеме в Петербурге работают уже давно. При работе по первой схеме клиент сам выбирает
фирму застройщика и объект, в котором он покупает квартиру. Однако, учитывая высокие
риски в сфере долевого участия, в этом случае банк требует от заемщика в залог его квартиру
(которая находится в его собственности). Разумеется, эта квартира должна быть оценена не
ниже, чем сумма выданного кредита. После окончания строительства и возникновения прав
собственности на новую квартиру, банк снимает залог на старую квартиру и берет в залог
новую. Конечно, такая схема серьезно ограничивает число потенциальных заемщиков (не
у каждого желающего вложиться в долевое строительство, есть квартира, которую можно
отдать в залог). Поэтому с недавнего времени в Петербурге начала действовать вторая схема
ипотечного кредитования на первичном рынке. При этой схеме банк аккредитует несколько
строительных компаний, прошедших серьезную финансовую проверку со стороны банка. В
этом случае, количество компаний и объектов, которые может выбрать заемщик, серьезно
ограничивается, зато не требуется залога в виде уже имеющейся квартиры.

Заблуждение № 2: получение кредита ничего не стоит.
К сожалению, это неправда. При получении ипотечного кредита заемщик должен быть

готов к значительным единовременным выплатам. Например, только за рассмотрение заявки
кредитным комитетом (без гарантии результата) нужно будет заплатить около $100. После
подбора объекта необходимо будет оплатить его независимую оценку (оценщиком банка) –
100 – 150 $. За открытие счета в банке платят от 0,75 % до 1 % от суммы кредита. После
покупки требуется также оплатить страховые взносы – 1,5 – 1,8 % от суммы кредита. В
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целом получается довольно значительная сумма – многие банки рекомендуют даже с самого
начала приплюсовать ее к сумме первоначального взноса.

Заблуждение № 3: без денег на первоначальный взнос не стоит и думать об ипо-
теке.

Первоначальный взнос (т. е. сумма, которую необходимо внести за покупку квартиры
самостоятельно) составляет в различных банках от 20 – 30 % стоимости квартиры. При жела-
нии (и возможностях) заемщика первоначальный взнос может быть больше. Если речь идет
о минимальном варианте – 1-комнатной квартире по цене $35 000 – первоначальный взнос
будет составлять от $7 000. Есть две возможности обойтись без первоначального взноса.
Первая – получение кредита на потребительские цели (полученная сумма вкладывается в
покупку квартиры). Второй путь доступен при условии, что у заемщика уже есть какая-либо
недвижимость (например, комната, или доля в отдельной квартире). В этом случае сделку
можно провести по схеме ипотечного обмена. То есть, в качестве первоначального взноса
будут зачтены деньги, вырученные от продажи имеющейся недвижимости.

Заблуждение № 4: если банк дает заемщику разрешение на определенную сумму,
клиент получит именно ее, вне зависимости от стоимости квартиры.

Если банк выдал заемщику разрешение на кредит, допустим в $30 000, заемщик рас-
считывает именно на эту сумму. Однако при этом, банк оговаривает, что выданный кредит
будет составлять не более 80 % (или 70 % – в зависимости от банка) от стоимости квартиры.
То есть, если заемщик нашел квартиру стоимостью $35 000, банк выдаст ему не обещан-
ные $30 000, а всего лишь $28 000 (80 % от стоимости квартиры). Бывает и ситуация, когда
выбранная клиентом квартира при независимой оценке банка оценивается ниже ее рыноч-
ной стоимости (требований продавца). В этом случае банк согласится дать кредит лишь в
размере 80 % (70 %) от оценочной стоимости. Тогда заемщику приходится либо искать недо-
стающие для покупки деньги самостоятельно, либо искать другую квартиру.

Заблуждение № 5: все риски заемщика страхуются.
Это распространенное заблуждение, связанное с тем, что каждая ипотечная сделка

обязательно страхуется. При покупке квартиры через ипотеку банки требуют следующие
виды страхования: страхование титула (права собственности), имущества (то есть самой
квартиры), а также жизни и трудоспособности заемщика. Естественно, все расходы по стра-
хованию несет заемщик. При этом на самом деле страхуются не риски заемщика, а риски
банка, и в случае наступления страхового случая все выплаты будут производиться именно
в пользу банка. При желании заемщик может застраховать и свои риски, но за это ему при-
дется платить отдельно.

Заблуждение № 6: если банк разорится, кредиторы банка заставят заемщика
выплатить весь долг сразу.

Это не так. Если банк разоряется, его активы достаются кредиторам. Но на судьбе заем-
щика это никак не отражается. У заемщика просто сменяется выгодопреобретатель, в пользу
которого он выплачивает остаток суммы и проценты. Независимо от смены кредитора, усло-
вия кредитного договора не могут быть пересмотрены ни в каком случае.

Заблуждение № 7: если после нескольких лет выплаты сумм по кредиту, заемщик
больше не может платить нужную сумму, банк отнимет все.

Это заблуждение заставляет многих отказываться от покупки квартиры через ипотеку –
люди боятся потерять все. Однако, не надо забывать, что, выплачивая проценты по кредиту в
течение нескольких лет, человек успевает выплатить банку некоторую часть кредита. Кроме
того, существуют еще деньги, внесенные в качестве первоначального взноса. Все эти деньги
(доля в квартире), безусловно, принадлежат заемщику, и банк на них не претендует. Таким
образом, в случае, если заемщик по каким-то причинам не может более выплачивать взносы
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по кредиту, купленная им в кредит квартира обменивается с доплатой. Для заемщика при-
обретается жилье на ту сумму, которую он внес, а доплата идет на погашение долга банку.

Процедура рефинансирования ипотечного кредита для любого заемщика в запад-
ных странах развита очень хорошо. Банки нередко «перекупают» клиентов у своих
конкурентов, предлагая им более комфортные и выгодные условия. Однако в Рос-
сии продать свой ипотечный кредит, переоформив его под более низкую процентную
ставку у другого банка, практически невозможно. Все дело в кредитном договоре, кото-
рый заключается раз и навсегда, – подробнее ознакомившись с ним, можно узнать еще
несколько ограничений, которые накладываются на ипотечную квартиру.

Первые банки, которые предлагали населению ипотечные кредиты еще в конце 90-х
годов, выдавали их под ставку 18–20 % годовых в валюте и до 25 % в рублях. Сегодня кредит
на жилье можно взять в среднем под 11 % в валюте и 15 % в рублях. При этом стандартный
кредитный договор, который заключается между банком и заемщиком, предполагает фикси-
рованную процентную ставку на весь период «жизни» кредита. С одной стороны, это защи-
щает заемщика в случае отзыва лицензии у банка, а с другой – не позволяет снизить процент-
ную ставку по кредиту. Кредитный договор однозначно определяет условия, при которых
банк фиксирует возможность изменения процентной ставки в течение срока кредита. Также
в случае отзыва у банка лицензии и передачи кредитов на обслуживание другому кредитору
существенные условия ранее заключенного кредитного договора изменены не будут.

Это означает, что даже если средние рыночные ставки по ипотечным кредитам снизи-
лись до 10–15 %, заемщику, взявшему кредит несколько лет назад под 18–20 %, придется
платить свою фиксированную ставку. При этом желание снизить ипотечную ставку или
же перейти на другой, более низкий ипотечный тариф, вполне объяснимо. Однако сегодня
«уйти» от банка к другому кредитору, хотя и возможно теоретически, на практике сделать
сложно. Заемщик, безусловно, может рефинансировать (перепродать) ипотечный кредит. Но
сначала ему нужно получить согласие банка, в котором у него уже есть кредит. После этого
новый банк должен перевести деньги первому банку в счет погашения ипотечного кредита
– первый договор расторгается, а между новым банком и заемщиком заключается новый
договор. Такой переход будет стоить заемщику определенных денег. Даже если это доста-
точно весомая сумма, но в перспективе заемщика ждет существенное улучшение условий
кредитования.

Процедура рефинансирования по своей сути – это отношения между кредиторами.
Если клиент хочет снизить ставку, при этом перейдя в другой банк, он должен погасить кре-
дит и взять другой в другом банке. Если иного прямо не предусмотрено в договоре, заемщик
в любой момент может досрочно погасить кредит, скажем, взяв «короткий» кредит в другом
банке. После же, сняв с заложенной ипотечной квартиры обременение, заложить ее в другом
банке и за счет этих средств вернуть деньги по короткому кредиту.

Целесообразность перехода от одного банка к другому каждый заемщик определяет
сам, и пока в «домашних условиях» посчитать, насколько это выгодно, достаточно тяжело.
Эта процедура оправданна, если заемщик на 2–2,5 месяца может найти средства, необходи-
мые для возврата кредита на то время, пока квартира будет высвобождаться из залога в одном
банке и передаваться под залог в другом. А это не так легко. Практически рефинансировать
кредит очень сложно, так как долгосрочные кредиты предоставляются с подтверждением
их целевого использования – покупки квартиры. Короткие потребительские кредиты предо-
ставляются по более высоким ставкам, поэтому использовать их для погашения ипотечного
кредита нет смысла.

Заемщик в зависимости от условий банка может расплатиться с банком досрочно в
среднем уже через полгода-год. Так, большинство устанавливают мораторий на досрочное
погашение кредита в шесть месяцев после его оформления, уже на седьмом месяце можно
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досрочно выплатить либо весь долг, либо его часть. Таким образом, если заемщик при нали-
чии свободных средств может расплатиться с ипотечным кредитом досрочно в среднем через
6 месяцев без уплаты «неустоек» либо с небольшой комиссией, то банк потребовать от заем-
щика отдать кредит досрочно не имеет права. Однако есть отдельные случаи, когда банк
вправе это сделать – все они прописаны в кредитном договоре. «Все случаи, в которых банк
оставляет за собой это право, отдельно прописаны непосредственно в договоре (см. подроб-
нее Шевчук Д.А. Основы банковского дела. – Ростов-на-дону: Феникс, 2006; Шевчук Д.А.
Банковские операции. – Ростов-на-дону: Феникс, 2006).

Самая распространенная причина нарушения кредитного договора, по мнению участ-
ников ипотечного рынка, это все-таки просрочки платежей. Однако, как заверяют предста-
вители банковского сообщества, выселять заемщика никто не будет – главное, вовремя пре-
дупредить банк о сложившихся трудностях. Нужно сразу обратиться в банк с заявлением
на изменения графика платежей по кредиту и процентам, и если действительно у заемщика
объективные и временные трудности, банк может изменить график, не начисляя никаких
штрафных санкций. Кроме того, банк может посоветовать заемщику обменять квартиру на
меньшую. При возникновении сложных жизненных обстоятельств заемщику может быть
предложено обратиться в риэлтерское агентство, чтобы обменять большее жилье на мень-
шее и расплатиться с банком.

Конечно, сохранить купленную на заемные средства квартиру можно еще одним спо-
собом – сдавать ее в аренду. Ведь любая недвижимость, купленная по ипотеке, сразу стано-
вится собственностью заемщика. Единственное, казалось бы, ограничение, которое декла-
рируют банки, – это ограничение на ее продажу. Однако, как выясняется при детальном
рассмотрении условий и требований некоторых банков, разрешение на сдачу квартиры
внаем у него нужно все-таки попросить. В соответствии с кредитным договором заемщик
обязан получить одобрение банка на сдачу квартиры внаем. Для банка, как залогодержа-
теля, важно знать, что залог остается ликвидным. То есть его можно быстро реализовать в
случае нарушения заемщиком обязательств. Поэтому банк регулярно контролирует физиче-
ское состояние залога и использование его по назначению. квартире. Более того, если квар-
тира покупается в первый раз, даже при использовании кредита можно получить обратно до
$30 тыс. налогового вычета. Эти деньги генерируются за счет налогов, которые платит работ-
ник каждый месяц. Максимальный размер данного вычета – 1 млн рублей без учета сумм,
направленных на погашение процентов по ипотечным кредитам. Для получения налогового
вычета необходимо предоставить в налоговую инспекцию заявление о получении имуще-
ственного налогового вычета, свидетельство о собственности, кредитный договор, договор
купли-продажи, акт сдачи-приемки квартиры и расписку продавца в получении денег за
квартиру. На практике такой вычет получают в течение двух-трех месяцев с момента подачи
необходимых документов в налоговую инспекцию.

Однако это не означает, что 1 млн рублей будет отдан заемщику сразу. Дело в том, что за
год можно получить только те деньги, которые „уходили“ в налоговую инспекцию – то есть
13 % в месяц с официальных заработков заемщика. Именно эти деньги впоследствии будут
возвращены при покупке квартиры. Естественно, что за год выплатить 1 млн рублей подо-
ходного налога могут немногие. То, что было выплачено в качестве налогов за год, вернется
в этом же году, остальное – в последующих. Если в налоговом периоде (один год) имуще-
ственный вычет не может быть использован полностью, его остаток может быть перенесен
на последующие налоговые периоды до полного его использования. По сути, покупая квар-
тиру в первый раз в жизни, можно освободиться от налогов на многие годы, а при исполь-
зовании кредита получить вычет и с уплачиваемых процентов по нему.

Сегодня кредиты на покупку жилой недвижимости предлагают порядка 160 рос-
сийских банков. Подавляющее большинство из них работает по программе Агентства
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по ипотечному жилищному кредитованию (АИЖК). Около 20 банков разрабатывают
собственные программы. Именно благодаря разнообразным ипотечным продуктам
этих банков сегодня можно легко подобрать индивидуальную программу на покупку
квартиры в кредит, удовлетворяющую любым жилищным потребностям (Денис Шев-
чук).

По данным Центрального банка России, к середине 2005 г. банки выдали физическим
лицам, резидентам и нерезидентам, потребительских кредитов, включая кредиты на при-
обретение жилья, на сумму 803,4 млрд руб. Из этой суммы кредитов на приобретение жилья
предоставлено всего на 79,3 млрд руб. (или 9,9 % от общей суммы). Из них, ипотечные
жилищные кредиты составляют 26,1 млрд. руб. (или 3,3 % от общей суммы выданных кре-
дитов). За первое полугодие прирост по кредитам на покупку жилья составил 45 %. Столь
небольшая доля кредитов на приобретение недвижимости в некоторой степени объясня-
ется тем, что многие заемщики предпочитают кредиты на покупку недвижимости оформля-
лись в виде обычных потребительских кредитов на относительно непродолжительный срок.
В этом случае клиенту удается избежать весьма длительной, связанной со сбором множе-
ства сопроводительных документов и справок процедуры оформления ипотечного кредита.
Кроме того, ипотечный кредит в настоящее время получить сложнее, требования к потен-
циальному заемщику выше, чем в случае оформления обычного потребительского кредита.
Еще одной проблемой, связанной с ипотечным кредитованием на сегодняшнем этапе, явля-
ется пока еще небольшое количество людей, которые могут подтвердить свой доход офи-
циальными документами. Кроме того, в настоящее время глобального снижения ставок за
пользование ипотечным кредитом на рынке не наблюдается, что также сдерживает развитие
ипотечного кредитования. Тем не менее, очевидно, что развитие ипотечного рынка, усиле-
ние конкуренции среди банков, проведение продуманной государственной политики, напра-
вленной на стимулирование спроса населения на ипотечные кредиты, а также продолжа-
ющийся рост реальных доходов населения приведет к изменениям в структуре выданных
населению кредитов в сторону увеличения доли ипотечных кредитов.

Помимо кредитов на покупку квартиры, банки выдают кредиты и на приобретение
загородной недвижимости. Базовые условия предоставления кредита на коттедж номи-
нально не отличаются от квартирного кредита, хотя „загородный“ кредит в итоге выхо-
дит дороже даже кредита на недостроенные квартиры. Это связано, по мнению участников
рынка, с юридическими проблемами при оформлении в собственность земельного участка
и самого дома. К тому же, загородный дом по сравнению с типовой квартирой оценивается
менее точно – отсюда дополнительные риски для банка, которые он восполняет повышен-
ной процентной ставкой.

Будущий заемщик, выбирая банк, ориентируется только на количество усвоенной им
рекламной информации, ориентируясь на „имя“ банка, созданное его же, банка, рекламой.
Соответственно, не ориентируясь в многообразии кредитных продуктов, заемщик идет в тот
банк, который просто засел у него в памяти. Пройдя трудоемкий этап сбора документов,
человек идет в этот банк, подает заявку на произвольно выбранный кредитный продукт и
получает либо отказ, либо только потом понимает, что данный продукт его не очень устра-
ивает. Зачастую при составлении заявки на кредит может быть неправильно указана инфор-
мация, что также ведет к отказу.

Кроме того, рассмотрение заявки на выдачу кредита во многих банков платное и заем-
щик, переходя от банка к банку без видения всеобъемлющей картины ипотечного рынка,
теряет не только время, но и деньги.

Вот тут и выступают на первый план услуги ипотечного брокера (эксперта) в агентстве
недвижимости. Помощь, которую может оказать агентство недвижимости (АН) может быть
весьма разнообразна.
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Что способен решить ипотечный брокер?

 
Ипотечный брокер (ИБ) прекрасно знает все ипотечные продукты банков, ориенти-

руется в них и готов с ходу предложить клиенту наиболее выгодную для него программу.
У многих желающих улучшить свои жилищные условия, имеется жилье, продав которое,
можно получить средства на первый ипотечный взнос. Здесь возникает потребность именно
в АН, которое осуществит не только продажу, но и окажет услуги в приватизации, согласо-
вании перепланировок и т. д. Многочисленные чисто технические моменты, которые агент-
ством воспринимаются как несложные, рабочие, большинству клиентов представляются
эпохальными, например внесение залога под найденную квартиру. Стоит ли говорить, что
именно на этом этапе без квалифицированной помощи клиент может лишиться своего залога
(Шевчук Д.А. Основы банковского дела. – Ростов-на-дону: Феникс, 2006).

В общем, затребуя в АН „помощь в получении ипотечного кредита“, клиент получает
весь комплекс риэлтерских и юридических услуг, по желанию, конечно.

 
Сколько стоят услуги агентства?

 
Стоимость услуг ИБ в агентстве по полному сопровождению ипотечной сделки (от

первой консультации до покупки и регистрации права собственности) – 4–5% от стоимости
приобретаемого жилья. Если речь идет только о получении кредита – 2 % от суммы кредита.

Для клиента, не только получающего кредит, но и заказавшего в АН помощь в прива-
тизации, согласование перепланировок и др. доп. Услуги, агентство предоставит скидку.

 
Как сотрудничают банки с агентствами?

 
Благодаря труду ипотечного брокера, в банк за кредитом приходит уже подготовлен-

ный заемщик, знающий специфику банка, его программу, имеющий на руках полный ком-
плект правильно собранных документов, а также уже представляющий свои дальнейшие
шаги по приобретению желаемой недвижимости.

Сами банки с удовольствием проводят краткосрочные курсы по подготовке и обучению
ИБ и выдают сертификаты о готовности брокера по андеррайтингу и сопровождению сделок
с привлечением ипотечного кредита.

Таким образом, риэлтер не является конкурентом банка по привлечению ипотечного
клиента, но становится хорошим партнером.

Говоря о том, что купить квартиру в кредит можно за небольшие деньги, реклама умал-
чивает о том, что помимо первого взноса заемщику придется оплатить еще так называемые
„сопроводительные“ расходы, которые могут достигать 12 тысяч долларов – то есть сопо-
ставимы с минимальным первоначальным взносом.

 
За что?

 
Начнем с того, что посмотрим, откуда берутся все эти расходы. Сюда могут входить:

комиссия банка за рассмотрение (не у всех банков, но у популярных
программ, как правило), от 50 до 100$

комиссия за открытие счета в банке (бывает и без комиссии)
комиссия за выдачу кредита (бывает и без комиссии, иногда она

включается в обналичивание)
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обналичивание – в зависимости от банка составит 0,6–1%
оценка квартиры от 120 до 150$
аренда банковской ячейки – 65$-100$
нотариальные услуги (требуют лишь некоторые банки) от 3000 до

12000 руб.
страхование квартиры, жизни и трудоспособности заемщика – от 0,8 %

до 1,6 % от стоимости квартиры
услуги риэлтора – от 2 % до 8 %, в среднем 4–6%
могут быть услуги агентства по ипотечному кредитованию – 1 % от

полученного кредита плюс 300–500 рублей за подготовку документов и
выбор программы кредитования.

Вообще, в силу того, что рынок еще толком не сложился здесь могут быть и более
разнообразные варианты комиссионных.

Зачастую риэлторы предлагают две услуги в одной – они готовы подобрать ипотечную
программу и подать документы в банк, а потом уже подбирать варианты квартиры и прово-
дить сделку. Стоимость такой услуги колеблется от 4 до 6 % от цены квартиры. Вроде можно
было бы говорить о реальной экономии, однако все не так радужно. За 2 % от стоимости
квартиры работают очень немногие агентства недвижимости.

К сожалению, слова „от 2 %“ совсем не гарантируют именно такой ставки даже при
самой простой сделке, а уж сделки по ипотеке относятся к разряду сложных. Например,
только за начало работы с клиентом взимает 350$ и потом, по получении кредита, берет 1 %
от суммы кредита.

На круг вроде выходит чуть поменьше, чем 4 %, но, поскольку вы имеете дело с
дополнительной структурой, сделка, итак сложная, дополнительно усложняется. К тому же
сотрудник бюро поразил нас информацией, что для того чтобы взять кредит, надо иметь на
руках как минимум 30 % от стоимости квартиры. Уже довольно давно на рынке существуют
программы, где первоначальный взнос составляет 10–20 %. Такой ответ, если честно, заста-
вляет сомневаться в квалификации сотрудника бюро.

 
Кому?

 
По идее, бюро по ипотечному кредитованию задумывались для того, чтобы действо-

вать только в интересах клиента, позволяя взять самый подходящий кредит. Однако стоит
иметь в виду, что при обращении в бюро у вас вряд ли получится серьезная экономия на услу-
гах риэлтора. Дело в том, что стандартные комиссионные за покупку квартиры (без подачи
документов в банк) на вторичном рынке составляют те же самые 4 – 6 %, что и при покупке с
ипотекой. Поэтому экономия может получиться только в том случае, если бюро имеет осо-
бые договоренности с риэлторскими конторами, или клиент умеет хорошо торговаться. В
некоторых агентствах, например, „Бест“, „Лаурел“ даже при первом разговоре по телефону
сказали, что готовы учитывать финансовую ситуацию клиента и уменьшать свои комисси-
онные.

В других крупных агентствах финансовая политика более жесткая, и они не готовы
идти на уступки клиенту, обещая ему чуть больший пакет услуг, вроде гарантийного серти-
фиката на квартиру. В небольших агентствах к вопросу о покупке по ипотеке до сих пор
относятся как к диковинке, и поэтому комиссионные требуют в размере не меньше 6 %, хотя
в отношении обычных сделок готовы серьезно „подвинуться“.
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Как показали разговоры с несколькими частными маклерами, они предпочитают с ипо-
течными сделками не связываться, потому что они намного сложнее, и требуют более серьез-
ной координации и связей, в том числе и в банковской сфере.

 
Заключаем договор

 
Заключение договора на получение ипотечного кредита – весьма важный момент. Не

стоит лишний раз напоминать, что договора надо внимательно читать, и если что не устра-
ивает, просить изменить условия.

„Тонкие“ моменты читать особенно внимательно – как договор можно расторгнуть,
и не будут ли условия выхода из него кабальными – например, посредник не имеет права
забирать себе внесенный аванс, если не выполнил по договору никаких работ. Должно быть
точно оговорено, что происходит, если банк отказывает в получении кредита. Но, как пока-
зывает практика, лучшей гарантией служит не столько „буква“ закона, сколько репутация
агентов и компаний, их история, рекомендации их клиентов.

Пока самое большое количество сделок по ипотеке проходит через риэлторские агент-
ства, причем большинство из них говорит об удвоении количества сделок в 2005 году по
сравнению с 2004.

Бюро ипотечного сопровождения – форма для нашей страны новая, в отличие от стран
Европы, где через них проходит большинство сделок. Скорее всего, агентства недвижимости
будут выделять из своей структуры такие бюро, как только количество сделок достигнет
того показателя, при котором это станет экономически выгодно.

 
Своими силами?

 
Есть еще один неплохой способ покупки квартиры с относительно невысокими затра-

тами. Стоит узнать, корпоративным клиентом какого банка является ваша компания, и
выдает ли этот банк ипотечные кредиты. Обращаясь в банк в качестве сотрудника корпора-
тивного клиента, можно намного легче пройти кредитный комитет. Кстати, для таких кли-
ентов банки устанавливают более низкие размеры комиссий. Уже потом банк может реко-
мендовать агентство, с которым он обычно сотрудничает. К сожалению, риэлторы в таких
случаях берут „полный процент“ за сделку. И другой момент – предлагаемые в таких слу-
чаях программы обычно начинаются с первоначального взноса в 30 %.

Самый сложный путь – прийти в банк, что называется, „с улицы“ и получить кредит.
Дело в том, что банки предпочитают тех клиентов, которых приводят посредники, по одной
простой причине – им не надо объяснять все тонкости и нюансы сделки – посредники, как
правило, в курсе всех требований банка.

Отдельного разговора заслуживают тарифы по страхованию, но, как правило, каждый
банк работает только со своими страховщиками. Это в принципе ограничивает свободу
выбора клиента, и он вынужден соглашаться на те условия, которые „лоббирует“ банк, и
сделать в этой ситуации практически ничего не может. Так же клиент вынужден соглашаться
и на нотариальное оформление сделки, если этого требует банк, несмотря на его необяза-
тельность. Страховые тарифы зависят от возраста заемщика, от состояния его здоровья, и,
конечно, от размера кредита.
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Итого

 
В стандартной ситуации потенциальный заемщик, решившись взять ипотечный кре-

дит, должен приготовить дополнительно от 8 до 10 % стоимости квартиры на „сопроводи-
тельные“ расходы.

То есть при минимальном возможном первичном взносе в 10 %, на руках к моменту
похода в банк, в бюро ипотечного сопровождения или в риэлторское агентство желательно
иметь на руках сумму в полтора-два раза больше.

Впрочем, практически все посредники, с которыми мы беседовали, выказали желание
помочь найти недостающие средства в размере 5–7 тысяч долларов. Как правило, предла-
гали помощь в получении потребительского кредита, и лишь в одном месте сказали, что это
не есть проблема, и они готовы ее решить, но разговор не телефонный.

Пример программ банка:
Стандартная программа

 
Условия кредитования

 
 

 

 
Процентные ставки
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Условия предоставления кредита
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Перечень документов, необходимых для рассмотрения

Анкеты-заявления на жилищный ипотечный кредит
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О – документы, обязательные к представлению;
Н – документы, которые предоставляются при наличии;
* – документы, которые должны быть представлены в Банк в

следующем виде: копия и оригинал (для сверки и заверения копии
сотрудником Банка), либо нотариально заверенные копии.

Банк для решения вопроса о предоставлении ипотечного кредита имеет право запро-
сить, кроме вышеперечисленных, иные необходимые дополнительные документы.

Примечание 1: Если заемщик зарегистрирован и осуществляет трудовую деятель-
ность в качестве предпринимателя без образования юридического лица, то он должен пред-
ставить в Банк следующие документы:

свидетельство о регистрации предпринимателя, патенты, лицензии;
выписку из ЕГРИП, срок выдачи не более 30 дней до момента

предоставления;
декларации о доходах за предыдущий год и предыдущий отчетный

период текущего года;
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документы об уплате стоимости патента на занятие
предпринимательской деятельностью (поквартально), единого налога на
вмененный доход (свидетельства) за последние два года;

документы об уплате взносов в государственные социальные
внебюджетные фонды;

выписки по расчетным и иным счетам (при наличии) в банках за
последние 12 месяцев;

книга учета доходов и расходов с соответствующими отметками
налогового органа.

Примечание 2: Заемщик при наличии других постоянных доходов (аренда, диви-
денды, проценты по вкладам) представляет:

документы, подтверждающие их получение за последние 12 месяцев;
решения о выплате дивидендов за предыдущий год и все месяцы

текущего года;
документы об уплате налогов на полученные дивиденды;
документы о фактическом получении дивидендов
В случае владения акциями/паями/долями:
копии учредительных документов;
бухгалтерские балансы, отчеты о прибылях и убытках;
выписки по счетам с отметкой Банка о наличии претензий к счету;
контактные телефоны руководителя и главного бухгалтера

предприятия.
Примечание 3: Продавец квартиры – юридическое лицо, помимо обязательных доку-

ментов по сделке купли-продажи жилья, предоставляет в Банк следующие документы:
учредительные документы;
свидетельство о присвоении ОГРН;
действительную выписку из ЕГРЮЛ;
Свидетельство о присвоении ИНН;
документ, подтверждающий полномочия представителя продавца по

совершению сделки;
решение о совершении крупной сделки / сделки с

заинтересованностью.
Требования к покупаемой квартире:

Жилое помещение должно являться отдельной квартирой либо
отдельно стоящим домом (коттеджем для постоянного проживания,
сблокированным домом (таунхаусом)).

Жилое помещение должно быть подключено к электрическим,
паровым или газовым системам отопления, обеспечивающим подачу тепла
на всю площадь жилого помещения, либо иметь автономную систему
жизнеобеспечения.

Жилое помещение должно быть обеспечено горячим (в том числе с
использованием газовых систем отопления) и холодным водоснабжением
ванной комнаты и кухни.

Жилое помещение должно иметь исправное состояние
сантехнического оборудования, дверей, окон и крыши (для квартир на
последних этажах).
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Планировка жилого помещения должна соответствовать поэтажному
плану и экспликации, самовольное переоборудование жилого помещения
должно быть согласовано с БТИ.

В случае приобретения Жилых помещений во вновь построенных домах либо в сель-
ской местности допускается отсутствие сантехнического оборудования, внутренней отделки
на момент его приобретения Заёмщиком, подключения Жилого помещения к центральным
системам водо-, газоснабжения при условии оценки Жилого помещения независимым оцен-
щиком как объекта, имеющего среднюю либо высокую степень ликвидности.

Здание, в котором расположен предмет залога, должно отвечать следующим условиям
и требованиям:

не находиться в аварийном состоянии;
не состоять на учете под снос или на капитальный ремонт с

отселением;
иметь железобетонный, каменный или кирпичный фундамент.

Ускоренное получение кредита
 

Условия кредитования
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Процентные ставки

 
 

 
Условия предоставления кредита
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Перечень документов, необходимых для рассмотрения

Анкеты-заявления на жилищный ипотечный кредит
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О – документы, обязательные к представлению;
Н – документы, которые предоставляются при наличии;
* – документы, которые должны быть представлены в Банк в

следующем виде: копия и оригинал (для сверки и заверения копии
сотрудником Банка), либо нотариально заверенные копии.

Банк для решения вопроса о предоставлении ипотечного кредита имеет право запро-
сить, кроме вышеперечисленных, иные необходимые дополнительные документы.

Требования к покупаемой квартире:
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Качества жилья, обуславливающие получение от Банка ипотечного кредита в уско-
ренном порядке:

жилье представляет собой квартиру в жилом доме, этажность
которого 6 (шесть) и более этажей, год постройки с 1961 года и позже;

квартира находится в собственности юридического или физического
лица, причем вид собственности любой – индивидуальная, общая долевая,
общая совместная. Приобретение коммунальных квартир (комнат в
коммунальных квартирах), квартир в аварийном состоянии не допускается;

в квартире отсутствуют самовольные переустройство и /или
перепланировка;

относительно квартиры отсутствуют правопритязания, заявленные в
судебном порядке права требования и обременения права собственности;

квартира подключена к электрическим, паровым или газовым
системам отопления, обеспечивающим подачу тепла на всю площадь жилого
помещения, либо иметь автономную систему жизнеобеспечения;

квартира должна быть обеспечена горячим (в том числе с
использованием газовых систем отопления) и холодным водоснабжением
ванной комнаты и кухни;

квартира должна иметь исправное состояние сантехнического
оборудования, дверей, окон и крыши.

В случае приобретения Жилых помещений во вновь построенных домах либо в сель-
ской местности допускается отсутствие сантехнического оборудования, внутренней отделки
на момент его приобретения Заёмщиком, подключения Жилого помещения к центральным
системам водо-, газоснабжения при условии оценки Жилого помещения независимым оцен-
щиком как объекта, имеющего среднюю либо высокую степень ликвидности.

Здание, в котором расположен предмет залога, должно отвечать следующим условиям
и требованиям:

не находиться в аварийном состоянии;
не состоять на учете под снос или на капитальный ремонт с

отселением;
иметь железобетонный, каменный или кирпичный фундамент.

Также сообщаем, что банк не рассматривает, как предмет залога в г. Москве, квартиры
расположенные в домах этажностью 5 и менее этажей, 1955 – 1979 г. постройки (обе даты
включительно).

Ипотечный кредит „Валютный“
 

Условия кредитования
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Процентные ставки

 
 

 
Условия предоставления кредита
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Перечень документов, необходимых для рассмотрения

Анкеты-заявления на жилищный ипотечный кредит
свидетельство государственного пенсионного страхования
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О – документы, обязательные к представлению;
Н – документы, которые предоставляются при наличии;
* – документы, которые должны быть представлены в Банк в

следующем виде: копия и оригинал (для сверки и заверения копии
сотрудником Банка), либо нотариально заверенные копии.

Банк для решения вопроса о предоставлении ипотечного кредита имеет право запро-
сить, кроме вышеперечисленных, иные необходимые дополнительные документы.

Примечание 1: Если заемщик зарегистрирован и осуществляет трудовую деятель-
ность в качестве предпринимателя без образования юридического лица, то он должен пред-
ставить в Банк следующие документы:

свидетельство о регистрации предпринимателя, патенты, лицензии;
выписку из ЕГРИП, срок выдачи не более 30 дней до момента

предоставления;
декларации о доходах за предыдущий год и предыдущий отчетный

период текущего года;
документы об уплате стоимости патента на занятие

предпринимательской деятельностью (поквартально), единого налога на
вмененный доход (свидетельства) за последние два года;

документы об уплате взносов в государственные социальные
внебюджетные фонды;

выписки по расчетным и иным счетам (при наличии) в банках за
последние 12 месяцев;

книга учета доходов и расходов с соответствующими отметками
налогового органа

Примечание 2: Заемщик при наличии других постоянных доходов (аренда, диви-
денды, проценты по вкладам) представляет:

документы, подтверждающие их получение за последние 12 месяцев;
решения о выплате дивидендов за предыдущий год и все месяцы

текущего года;
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документы об уплате налогов на полученные дивиденды;
документы о фактическом получении дивидендов

В случае владения акциями/паями/долями:
копии учредительных документов;
бухгалтерские балансы, отчеты о прибылях и убытках;
выписки по счетам с отметкой Банка о наличии претензий к счету;
контактные телефоны руководителя и главного бухгалтера

предприятия
Примечание 3: Продавец квартиры – юридическое лицо, помимо обязательных доку-

ментов по сделке купли-продажи жилья, предоставляет в Банк следующие документы:
учредительные документы;
свидетельство о присвоении ОГРН;
действительную выписку из ЕГРЮЛ;
Свидетельство о присвоении ИНН;
документ, подтверждающий полномочия представителя продавца по

совершению сделки;
решение о совершении крупной сделки / сделки с

заинтересованностью
Требования к покупаемой квартире:
Предметом залога может быть Недвижимое имущество, отвечающее следующим тре-

бованиям:
• Предметом залога может выступать только то Недвижимое имущество, на которое в

установленном законом порядке оформлено право собственности.
• Право собственности на Недвижимое имущество должно быть подтверждено соот-

ветствующими документами (свидетельством о собственности, зарегистрированным дого-
вором купли-продажи Недвижимого имущества, договором мены и т. д.), оформленными в
соответствии с требованиями действующего законодательства РФ.

• Недвижимое имущество является отдельной квартирой либо отдельно стоящим
домом (коттеджем для постоянного проживания).

• Коммунальные квартиры могут быть предметом залога только в случае, если Заем-
щиком приобретаются в собственность все комнаты коммунальной квартиры, передаваемой
впоследствии в залог (ипотеку) целиком.

• Недвижимое имущество подключено к электрическим, паровым или газовым систе-
мам отопления, обеспечивающим подачу тепла на всю площадь Недвижимого имущества,
либо имеет автономную систему жизнеобеспечения.

• Недвижимое имущество обеспечено, горячим (в том числе с использованием газовых
систем) и холодным водоснабжением ванной комнаты и кухни.

• Недвижимое имущество имеет исправное состояние сантехнического оборудования,
дверей, окон и крыши (для квартир на последних этажах и отдельно стоящих домов).

• В случае приобретения Недвижимого имущества во вновь построенных домах допус-
кается отсутствие сантехнического оборудования, внутренней отделки на момент его при-
обретения Заёмщиком при условии оценки Недвижимого имущества независимой Оценоч-
ной компанией как объекта, имеющего среднюю либо высокую степень ликвидности.

• Здание, в котором расположен предмет залога, должно отвечать следующим условиям
и требованиям:

не находится в аварийном состоянии;
не состоять на учете по постановке на капитальный ремонт;
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иметь железобетонный, каменный или кирпичный фундамент;
находится в удовлетворительном состоянии, не иметь дефектов

конструктивных элементов и инженерного оборудования, которые могут
привести к аварийности дома.

• При приобретении отдельно стоящего дома, данный дом должен находиться в насе-
ленном пункте, на территории которого располагаются иные индивидуальные дома, пригод-
ные для проживания.

• При приобретении отдельно стоящего дома, данный дом должен иметь подъездную
дорогу, обеспечивающую круглогодичный подъезд к земельному участку, на котором распо-
лагается индивидуальный дом.

• При приобретении отдельно стоящего дома, данный дом должен быть пригоден для
круглогодичного проживания.

• При приобретении отдельно стоящего дома, данный дом должен иметь постоянное
электроснабжение от внешнего источника.

• Земельный участок, на котором располагается отдельно стоящий дом, должен иметь
целевое назначение использования участка (земли) – для жилищного или дачного строи-
тельства.

• При приобретении отдельно стоящего дома (коттеджа для постоянного прожива-
ния) должно быть оформлено свидетельство о собственности на землю либо иной документ
(договор), подтверждающий права на земельный участок с правом застройки. К документу
на землю, которая должна передаваться в залог вместе с домом (коттеджем для постоянного
проживания), должен быть приложен кадастровый план земельного участка.

• Если земельный участок предоставлен на правах аренды либо иного временного
использования с правом застройки, то в договоре обязательно должно содержаться условие
о праве арендатора на передачу земли в залог, а срок договора должен быть не менее срока
денежного обязательства, установленного кредитным договором (закладной). В случае при-
обретения жилого дома на арендованном земельном участке такой жилой дом в обязатель-
ном порядке должен передаваться в залог вместе с залогом права аренды земельного участка.

• В случае если в Недвижимом имуществе была проведена перепланировка, то техни-
ческий паспорт Недвижимого имущества должен отражать фактическое состояние Недви-
жимого имущества.

Программа „Новостройка-плюс“
 

Условия кредитования
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Дополнительные условия
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Перечень документов, необходимых
для рассмотрения Анкеты-заявления
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О – документы, обязательные к представлению;
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Н – документы, которые предоставляются при наличии;
* – документы, которые должны быть представлены в Банк в

следующем виде: копия и оригинал (для сверки и заверения копии
сотрудником Банка), либо нотариально заверенные копии.

Банк для решения вопроса о предоставлении ипотечного кредита имеет право запро-
сить, кроме вышеперечисленных, иные необходимые дополнительные документы.



Д.  А.  Шевчук.  «Кредиты физическим лицам (ипотека, автокредит, нецелевые кредиты)»

59

 
Автокредитование

 
Автокредит – это современная и удобная услуга для клиентов, предоставляющая воз-

можность приобрести автомобиль, который Вам нравится, сегодня. Деньги за него выплачи-
ваются в течение определенного срока, оговоренного в договоре с Банком. На сегодняшний
день автокредит – это самый популярный вид целевого кредитования. Доля автокрдита на
рынке потребительского кредитования неуклонно растет, также растет и количество банков.
В сложившейся конкуренции банки стремятся к улучшению условий кредитования: сни-
жают процентные ставки и суммы первоначального взноса, уменьшают сроки рассмотрения
заявок и выдачи кредитов, изменяют требования к заемщикам.

Автокредит можно получить с помощью банка. Вы обращаетесь в банк по поводу воз-
можности получения автокредита. Банк указывает вам, в каком именно салоне и какую
именно марку машины вы можете купить. При этом – вы можете застраховаться в опреде-
ленной страховой компании. От этого выигрывает и банк, и автосалон, и страховщик. Салон
с авто и страховщик бесперебойно получают от автокредита новых клиентов, а банк зара-
батывает на возврате суммы долга с процентами.

Некоторые банки предоставляют автокредиты на подержанные машины. Как правило,
в требованиях банка записано, что авто должно быть не старше пяти лет. Ставки по ним чуть
выше, чем при покупке новых автомобилей. Это объясняется тем, что авто с пробегом имеет
амортизационный износ, а значит – обладает повышенными рисками.

Некоторые банки не ограничивают клиента-заемщика в выборе автосалона и марки
автомобиля, предлагая купить хоть трехколесный велосипед на сумму выданного автокре-
дита. Такие автокредиты мало чем отличаются от потребительских кредитов на срочные
нужды, разве что суммой и ставками. Впрочем, в большинстве случаев по авто кредитамбанк
зорко следит за целями, на которые вы берете кредит. В общем, банк попросит подтвердить
факт покупки автомобиля.

По такому виду автокредита ставки либо не отличаются от автокредитов, реализуемых
совместно с конкретными автосалонами, либо немного выше этих показателей.

Заемщик вправе выбирать – какая же форма покупки автомобиля в кредит наиболее
выгодна. Впрочем, выгода однозначна и очевидна. В случаях, когда банк кредитует будущего
автолюбителя, он берет больше денег. Не забудьте про оплату ведения ссудного счета.

Совсем другое дело – кредит на покупку автомобиля в автосалоне без участия банка.
Крупные автосалоны с удовольствием кредитуют клиентов, особенно тех, кто обращается к
их услугам не в первый раз, и показал себя с положительной стороны.

В этом случае автосалон самостоятельно определяет условия авто кредита и рамках
агрессивных маркетинговых политик может предложить клиентам лояльнейшие условия
кредитования. Впрочем, пресловутые „0 процентов за кредит без участия банка“ приводят
к неизбежному удорожанию самого автомобиля. Иными словами, в стоимость машины уже
заложены все мыслимые и немыслимые риски, а также доход автосалона – за имя, за дилер-
ство, за марку и т. д.

Главное для будущего автомобилиста, желающего купить авто в кредит, – это наличие
достаточного дохода, необходимого для погашения кредита на автомобиль. Одним словом,
при выборе автокредита важно понимать, что никто даром автомобиль не отдаст, что назы-
вается, в добрые руки. Поэтому нужно считать расходы.

Вам нужна машина именно сейчас, а накопить на нее вы можете не раньше, чем
через несколько месяцев? Можете попробовать решить этот вопрос с помощью авто-
кредита! Эта банковская услуга получает сейчас все большее развитие. По данным
автодилеров сейчас до 25–30 % автомобилей покупается в кредит.
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Обратиться за кредитом можно как непосредственно в банк, предлагающий такую
услугу, так и в автосалон. Последнее проще. При оформлении автокредита через салон
можно сэкономить время, поскольку заявление на получение кредита и необходимые для
этого документы подаются прямо в салоне. Зачастую с одним салоном сотрудничает сразу
несколько банков, которые предлагают различные программы кредитования.

Сами банки предъявляют определенные требования к заемщикам. При рассмотре-
нии заявки на кредит запросят паспорт, водительское удостоверение и трудовую книжку.
Автокредиты выдают гражданам в возрасте от 18–23 до 60 лет. Стаж на последнем месте
работы должен быть не меньше 3-12 месяцев. Разумеется, важную роль при принятии реше-
ния о выдаче кредита будет играть размер доходов вашей семьи. Он должен быть таким,
чтобы размер ежемесячного платежа по кредиту составлял не более 40 % от суммарного
семейного дохода. Официального подтверждения доходов требуют не все банки. При этом
если вы не можете предоставить справки о доходах, банк может потребовать косвенные
доказательства вашей платежеспособности, например, справки о владении любой круп-
ной собственностью. При отсутствии справки о доходе автокредит выдадут под повышен-
ный процент – на 1–3 п.п. больше.

Некоторые банки выдвигают и особые условия.
Заявку на кредит банки рассматривают в течение 1–3 дней. Но иногда этот срок может

затянуться и до 7–8 рабочих дней.
Срок кредитования составляет от 6 месяцев до 5 лет. Процентные ставки по креди-

там – 9-15 % годовых в валюте и 12–21 % годовых в рублях. Больше всего они зависят от
срока кредитования. Кредитование покупки подержанного автомобиля обойдется на 1–5
п.п. дороже. А вот на покупку подержанной машины „с рук“ кредит вам ни один банк не
даст – только через автосалон.

Автокредит в российских банках можно получить в рублях, долларах или евро. Кре-
дитуют на покупку, как иномарок, так и машин отечественного производства. При этом
банки требуют, что часть стоимости машины заемщик оплатил сам. Первоначальный взнос
может составлять 10–50 %.

Помимо того заемщика ждут дополнительные расходы. Это комиссия банка за выдачу
кредита ($100–200), а также ежемесячная комиссия за ведение ссудного счета (0,2–2% от
суммы кредита).

Обеспечением по кредиту выступает приобретаемый автомобиль, который стано-
вится собственностью заемщика, но оформляется в залог банку до момента полной выплаты
кредита.

Программы автокредитования строятся так, чтобы заемщик гасил кредит и проценты
по нему ежемесячно равными долями. При заключении договора он получает на руки пол-
ный график платежей, где отдельно указана на каждый месяц сумма платежа по основному
долгу и процентам. Заемщику открывают ссудный счет, на который он будет вносить сред-
ства. Некоторые банки выдают клиентам привязанную к ссудному счету карточку, которую
можно пополнять в любом удобном месте, к примеру, через банкомат. В установленный гра-
фиком день банк автоматически списывает с нее сумму очередного платежа. Это избавляет
клиентов от очередей, которые нередко скапливаются в банках.

Другой вариант перечисления взносов – через почтовые отделения. Но за это придется
уплатить дополнительную комиссию в размере 1–1,5 % от суммы платежа.

Если в указанный в графике платежей день средств на счете не окажется, банк посчи-
тает это просрочкой и начнет начислять штрафные проценты. В среднем размер штрафа
составляет 0,5–5% от суммы просроченного платежа в день. Но некоторые банки взимают
фиксированный штраф, как правило, он измеряется в нескольких сотнях рублей. Штраф
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накладывают и за досрочное погашение кредита. Ведь в этом случае банк теряет проценты,
которые он мог бы получать при гашении в течение полного срока займа.

Многие банки устанавливают срок, в течение которого запрещается полностью пога-
сить кредит, и в течение этого срока принимают только установленные графиком суммы.
Обычно его длина равна от 2 до 12 месяцев. Зачастую банки досрочно принимают одолжен-
ные у них средства, но штрафуют заемщиков. В среднем размер штрафа составляет 0,5–2%
от остатка задолженности по кредиту.

Поскольку купленная в кредит машина остается в залоге у банка, тот требует застра-
ховать ее от угона и ущерба. При этом клиент может выбрать полис не любой страховой
компании, а лишь указанной банком. Чаще всего машина страхуется на полную стоимость
в пользу банка. Цена полиса обычно составляет 7-10 % от стоимости машины.

Вся процедура кредитования занимает обычно две-три недели. Если воспользо-
ваться схемой экспресс-кредитования, срок можно сократить до двух-трех дней. Банк рас-
сматривает заявку на выдачу экспресс-кредита в кратчайшие сроки: от получаса до двух
часов. В этот же день с клиентом заключается кредитный договор.

Еще одна „прелесть“ подобного кредитования заключается в минимальном наборе
документов, которые требует банк. Он ограничивается паспортом и еще одним из доку-
ментов, например водительским удостоверением, загранпаспортом, свидетельством о поста-
новке на учет в налоговых органах (ИНН), пенсионным страховым свидетельством. При
этом банк даже не требует от заемщика справок о доходах.

Экономия времени оборачивается для заемщиков лишними денежными расходами.
Ведь экспресс-кредиты обычно дороже обычных на 1–8 процентных пунктов. Кредит под
повышенную ставку (на 1–5 п.п. больше) выдают и тем, кто не хочет или не может сразу
оплатить оговоренную часть стоимости автомобиля.

Времена, когда ставки по автокредитам зашкаливали за 15 % годовых в валюте, а
первоначальный взнос составлял не менее 50 %, ушли в прошлое. Дилеры настолько резко
взвинтили за счет кредитования объемы продаж, что крупнейшие автомобильные корпора-
ции мира в спешке принялись создавать в России собственные производства. Для россий-
ских банков автокредит оказался самым удобным продуктом на рынке розничных финан-
совых услуг. У большинства из них количество невозвратов не превышает 0,5 % от общего
объема выданных кредитов, да и в крайнем случае оперативно изъять и продать на вто-
ричном рынке автомобиль должника не составляет труда. В результате и дилеры, и банки
в последнее время стали усиленно продвигать самые разнообразные программы автокре-
дита. Дело дошло до появления на рынке кредитов со сниженной в 2 раза по сравнению
со среднерыночной, а затем и вовсе с нулевой процентной ставкой. Самым свежим мар-
кетинговым ходом в области автокредитования стала ликвидация первоначального взноса,
которую предпринял ряд банков. За счет подобных бонусных программ, по мнению экспер-
тов, вполне реально увеличить свою долю на рынке на 10–15 %. Правда, для банков такой
шаг несколько рискован. При предоставлении кредита с нулевым первоначальным взносом
существует повышенный риск его невозврата, особенно в первые месяцы действия договора.
Это связано с тем, что в начале кредит возвращается медленнее, чем автомобиль теряет свою
первоначальную стоимость.

Машина, выезжающая из салона, мгновенно падает в цене, а потому человек, приобре-
тающий машину, должен иметь определенные средства на ее приобретение. Но жесткая кон-
куренция на рынке вынуждает идти на риск все новых и новых банкиров. Все зависит не от
программы, а от корректности оценки заемщика – такой кредит можно выдать, если уверен
в возвратности. Впрочем, рискуя ошибиться в оценке платежеспособности клиента, банки
заранее стараются минимизировать возможные убытки. Заемщик, не уплативший первона-
чальный взнос, менее трепетно будет относиться к исполнению своих обязательств. Поэтому
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клиент должен понимать, что банки компенсируют свои повышенные риски по кредитам
с нулевым первоначальным взносом повышенными процентными ставками. Иногда такие
ставки достигают 20 % годовых в валюте, причем часть этой ставки прячется в договоре
в безобидном на первый взгляд пункте про ежемесячную плату за „обслуживание кредит-
ного счета“. В нем обычно фигурируют десятые доли процента от объема кредита. И многие
ошибочно воспринимают их как дополнительные годовые проценты. Однако при пересчете
этого пункта на годовые проценты вся кажущаяся безобидность указанной цифры мгно-
венно улетучивается. А полученный результат заставляет многих хвататься за сердце.

Впрочем, пока на рынке гораздо больше распространены программы автокредитова-
ния с пониженной или нулевой процентной ставкой за кредит. Правда, их реализуют уже
не сами банки, а производители и продавцы автомобилей. Программы, в рамках которых
процентную ставку до уровня 5–6% годовых в валюте дотирует производитель автомоби-
лей, практически не содержат подвоха – кроме вполне понятного желания заставить чело-
века купить автомобиль другой, нежели он планировал, марки. А вот к программам с „нуле-
вым“ кредитом эксперты советуют тщательно приглядываться. Схема снижения процентной
ставки в этих бонусных программах аналогична той, что применяется в программах от авто-
производителя. При покупке автомобиля в кредит дилер дает заемщику скидку, в резуль-
тате клиент фактически не платит за кредит. Но если в программах с пониженной ставкой
скидку предоставляет производитель автомашин, заинтересованный в более скором продви-
жении на рынке, то в случае с нулевой ставкой процентные расходы заемщика компенсирует
уже сам автодилер. В подавляющем числе случаев торговая компания идет на эти расходы
лишь для того, чтобы продать машину дорогой или не пользующейся спросом комплекта-
ции. При этом при нулевом проценте первоначальный взнос за машину, как правило, обя-
зательно составляет 50 %, при среднерыночном на сегодня уровне 10–20 % от стоимости
автомобиля. Бывают и случаи искусственного завышения цены на машину, в результате кли-
ент может заплатить даже больше, чем если бы покупал машину в кредит по самой высокой
из возможных процентных ставок. Возникают и другие схемы изъятия средств у падких на
„бесплатные“ кредиты клиентов.

На рынке появилось сразу несколько игроков, которые предлагают кредиты с нулевой
процентной ставкой. Но по данным программам до двух раз вырастает стоимость страховки
– некоторые из них предполагают страховку в 10 % от стоимости автомобиля вместо 6 %.
Таким образом, де-факто заемщик получает кредит по более высокой ставке, чем если бы он
взял тот же кредит в банке под 9-10 % годовых в валюте. Между тем в большинстве опро-
шенных автосалонов объем продаж за счет кредитов уже составляет половину всех сделок.
Даже дорогие автомобили, за которые раньше покупатели платили сразу и исключительно
наличными, теперь все чаще продаются в кредит.

Автодилеры не скрывают своей радости: поток клиентов постоянно растет. Причем
участились случаи, когда заемщик меняет уже почти выкупленный автомобиль на более
современную модель, переоформляя кредитный договор. За счет кредитных программ бан-
кам в последнее время удалось резко увеличить продажи: появились клиенты, раньше поку-
павшие машины на вторичном рынке. Ведь чем покупать подержанный автомобиль за 8 тыс.
долл., лучше купить в кредит на 5 лет новый. При этом речь не идет о том, что кто-либо
из официальных дилеров компенсирует свои затраты на субсидирование процентных ста-
вок по кредиту за счет увеличения цен на автомобили. У всех банков существует единый
прайс-лист, жестко диктуемый автопроизводителем. И даже если банки захотят запустить в
дополнение к его программе собственную программу субсидирования процентных ставок,
они должны в обязательном порядке согласовать ее с ним. Конечно, какие-то махинации с
ценами где-то и возможны, но только не в салонах официальных дилеров. Выгода банков
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состоит в увеличении оборота (Шевчук Д.А. Основы банковского дела. – Ростов-на-дону:
Феникс, 2006).

До недавних пор главной проблемой для заемщиков при получении автокредита
было предоставление справки подтверждающей свои доходы. Ведь большинство кредито-
ров соглашались давать автокредит только в том случае, если у потенциального клиента
иметься справка о том что, „белая“ зарплата и как минимум 9 тыс. рублей в месяц. Сегодня
же многие московские банки предоставляющие автокредит не требуют справку о доходах
и совершенно спокойно работают с теми, кто не может или не хочет подтверждать свои
доходы. В некоторых банках не будут требовать с вас справку о доходах, если вы сразу опла-
тите не менее 40 % от стоимости автомобиля.

Большинство банков, работающих на рынке автокредита, согласны принимать от заем-
щиков справки о заработке не только по утвержденной налоговиками форме (2-НДФЛ), но
и в произвольном виде. Во втором случае некоторые банки повышают ставки по кредиту на
0,5–2 процентных пункта в валюте и до 3 процентных пунктов – в рублях.

По информации банков, большая часть автокредитов выдается как раз на основе нео-
фициальных справок. Однако не каждый руководитель компании готов расписаться в том,
что обманывает государство (тем более что есть риск, что справка окажется в налоговой).
Поэтому часто вполне обеспеченный потенциальный заемщик не в силах официально под-
твердить свою кредитоспособность. В качестве варианта банки готовы принять во внимание
информацию о совокупном доходе семьи (в расчет принимаются только официально заре-
гистрированные браки). Однако и у супруга или супруги может быть та же проблема.

 

Понимая это, некоторые банки готовы предоставить автокредит вообще без какой-либо
справки о доходах. Риск потерь для банка, как в случае предоставления справки, так и при ее
отсутствии, минимален: в любом случае приобретаемая машина служит залогом по кредиту,
а ее стоимость страхуется по автокаско в полном объеме.

При получении автокредита неофициальная справка о доходах должна содержать под-
писи генерального директора и главного бухгалтера компании-работодателя и быть заверена
ее печатью. Банкиры уверяют, что информация, содержащаяся в таких справках, никому не
предоставляется. Однако риск, что она окажется у госструктур, все же есть, так как банки
– такой же объект проверок контролирующими органами, как и другие компании. Пока кре-
дитные досье формально налоговикам недоступны. Но в свете борьбы с выведением капи-
талов из тени могут быть приняты соответствующие поправки в законодательство, и тогда
кредитные досье станут открыты для заинтересованных органов.

На автокредит подержанных автомобилей или, говоря другими словами, на машины
с пробегом довольно высокие процентные ставки. Сам процесс кредитования приобретения
по автокредиту подержанных автомобилей не сильно отличается от кредитования покупа-
теля нового автомобиля. Единственное отличие при получение автокредита на подержан-
ные автомобили состоит в том, что клиентам такое кредитование, как правило, обходится
несколько дороже. Это связано с тем, что качество предмета залога (собственно автомобиля)
в данном случае заведомо ниже. Если заемщик окажется недобросовестным, банку придется
потратить значительно больше усилий на то, чтобы реализовать заложенную машину. Также
при выдаче автокредитов на подержанные автомобили возникает ряд ограничений и тре-
бований, которым должна соответствовать покупка. Это касается в первую очередь юриди-
ческой чистоты приобретаемого автомобиля. Существуют ограничения и по возрасту авто.
Бывают и дополнительные условия по страхованию или по покупке машины только в салоне
официального дилера данной марки, который может дать гарантию на автомобиль.
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Пробег автомобиля

 
Ограничения по пробегу автомобиля и возрасту позволяют банку иметь ликвидный

залог в случае возникновения проблем с погашением кредита. Официальная поставка авто-
мобиля в Россию гарантирует легальность ввоза, а требование покупки через салон защи-
щает от распространенной формы мошенничества, когда машина продается с рук, а затем
заявляется в угон, чтобы получить возмещение от страховой компании. Гарантию юридиче-
ской чистоты автомобиля дает только ввоз и продажа его по официальным каналам, через
авторизованного дилера.

При выдаче автокредита подержанных автомобилей банки стараются не брать на себя
лишние риски на случай, если оценка рыночной стоимости машины не соответствует дей-
ствительности. Поэтому сумма кредита на машины с пробегом не превышает 40–50 % сто-
имости автомобиля (Шевчук Д.А. Банковские операции. – Ростов-на-дону: Феникс, 2006).

Более благосклонно банки относятся к подержанным автомобилям, если они уча-
ствуют в схеме trade-in, когда старая машина идет в зачет стоимости новой. Такую услугу
предлагают многие автосалоны, и банки ее охотно поддерживают кредитами – в первую
очередь потому, что в этом случае проблему оценки и реализации подержанной машины
решает дилер. Правда, автолюбитель при этой схеме чаще всего выигрывает лишь время, но
не деньги. Как правило, оценка старого автомобиля оказывается на 10–15 % ниже рыночной.
Плюс обязательная страховка нового автомобиля и т. д.

При схеме trade-in процедура кредитования почти такая же, как и при оформлении
обычного кредита. Автосалон определяет цену, по которой он готов выкупить подержанный
автомобиль, и засчитывает эту сумму в качестве первоначального взноса. Остаток стоимо-
сти нового автомобиля оплачивается за счет кредита. Для этого заемщик приносит в банк
справку о том, что салон готов принять его старую машину по определенной цене. В зачет
принимаются практически любые автомобили, в том числе и аварийные. По мнению бан-
киров, такая схема кредитования выгодна всем. Автосалон, оказывая комплексные услуги
(trade-in плюс кредитование), „привязывает“ к себе клиента на долгие годы, а также полу-
чает дополнительные доходы от комиссионной продажи подержанного автомобиля и увели-
чивает товарооборот новых автомобилей. Заемщику схема trade-in может быть выгодна тем,
что она позволяет не искать деньги на первоначальный взнос по кредиту, а также сэкономить
время на продажу старого автомобиля. Автодилеры считают, что ради этого стоит посту-
питься несколькими сотнями долларов, которые клиент мог бы выиграть, продавая машину
на рынке.

Было бы несправедливо не написать, на какие „параметры“ будущего заемщика обра-
щают внимание специалисты банков, непосредственно занимающиеся выдачей кредитов.

Мы попросили обрисовать портрет идеального заемщика нескольких специалистов
разных банков. Как показал результат, в роли будущего заемщика в банке будут рады видеть
мужчину в возрасте 35 лет, женатого, имеющего 1–2 детей, работающего в средней или круп-
ной компании менеджером среднего звена с заработной платой 1500 – 2000 долларов. Для
банка гораздо важнее стабильность ваших доходов. А представленный пример – наилучшая
гарантия того, что человек заинтересован в постоянном получении доходов и работе в ста-
бильной компании.

При решении вопроса о выдаче кредитов на приобретение автомобиля как выглядит
и как говорит потенциальный заемщик не столь важно. Существует целый ряд формальных
критериев по которым кредитный комитет банка определяет – кому давать, а кому – не давать
автокредит. Данные критерии никак не связаны с внешностью потенциального заемщика.
Скорее, это стоит учитывать в потребительском кредитовании, когда заемщик приобретает
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„мелкую“ вещь и может с ней в дальнейшем бесследно раствориться. При приобретении
автомобиля сам автомобиль является предметом залога (и к тому же застрахованным!) и
поэтому уровень риска при автокредитовании на порядок отличается от аналогичного пока-
зателя при потребительском кредитовании.

Лишним будет говорить, что все анкеты проверяются и неправильно писать в них заве-
домую ложь. В первую очередь, это касается и уровня зарплаты. Даже если человек полу-
чает заплату в конверте, в каждом банке разработаны формальные критерии, позволяющие
определить кредитоспособность заемщика.

Многие банки скрывают часть эффективной (реальной) ставки по ссуде, „упаковывая“
ее в ежемесячные комиссии „за ведение ссудного счета“. Как правило, комиссия предста-
вляет собой некий процент от первоначальной суммы задолженности. За счет этого процента
ссуда может оказаться существенно дороже по сравнению с займом, в условиях которого
значится аналогичная ставка, а комиссия отсутствует.

При выборе оптимального предложения по автокредиту заемщик зачастую сталкива-
ется с ситуацией, когда без специальных вычислений сравнить условия двух разных финан-
совых институтов невозможно. К примеру, как определить, что выгоднее: взять ссуду на
автомобиль в Росбанке со ставкой 12,9 % годовых в рублях и ежемесячной комиссией 0,3 %
от суммы займа или обратиться в банк „Зенит“, где ставка составит 12 %, а комиссия – 0,45 %.
По подсчетам „Ф.“, эффективные ставки при займе на сумму 100 тыс. рублей сроком на год
составят 18,3 и 20,1 % в рублях соответственно.

Первый способ выяснить, чьи ставки выгоднее, – обратиться к кредитному калькуля-
тору, который есть на сайтах многих банков. Введя сумму и срок необходимой вам ссуды, вы
сможете вычислить размер ежемесячного платежа, который придется вносить в счет пога-
шения займа. Обычно банки устанавливают аннуитетные, то есть равные по сумме взносы.
Если умножить этот платеж на количество месяцев займа, а из полученной суммы вычесть
сумму кредита, вы узнаете размер переплаты (сколько возьмет с вас банк за пользование ссу-
дой). Сравнив суммы переплат в разных банках, несложно понять, куда обратиться выгоднее.

Данным кредитного калькулятора, как правило, можно верить. Если же ежемесяч-
ный платеж, который вам рассчитают в банке при получении ссуды, окажется существенно
больше ваших собственных подсчетов, от ссуды лучше отказаться. Однако на сайте финан-
сового института калькулятора может и не быть. В этом случае свяжитесь с сотрудником
банка и попросите рассчитать сумму ежемесячных платежей либо непосредственно пере-
плату.

Однако вычислить ее, а также рассчитать эффективную ставку можно и самосто-
ятельно. Существует множество громоздких формул, разбираться в которых у простого
потребителя вряд ли возникнет желание. Опросив банкиров, „Ф.“ вывел грубый, но простой
способ. Он дает погрешность, которая особенно заметна при больших сроках займа.

Определить переплату (при кредите с аннуитетными платежами), которая возникнет
только от указанных банком процентов, можно следующим образом:

ПП = К * 0,67 * СБ/100 %,
где ПП – „процентная“ переплата, руб.;
К – сумма кредита;
СБ – ставка, указанная банком, %;
0,67 – поправочный коэффициент.
Так, при сумме кредита 100 тыс. рублей и ставке 10 % годовых образуется переплата в

6,7 тыс. рублей. Отметим, что, используя эту формулу, мы получим переплату при кредите,
взятом на год. Если вы хотите узнать, сколько придется отдать банку за пользование ссу-
дой на иной срок (допустим, полтора или три года), нужно умножить полученную сумму на
нужное число (1,5 или 3 соответственно). Но погрешность будет больше.
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Переплату, которая набежит в результате комиссионных сборов, посчитать просто.
Допустим, ежемесячная комиссия от первоначальной суммы долга составляет 1 %. От
100 тыс. рублей это 1 тыс. Значит, за год вы отдадите 12 тыс. рублей (1 і 12 месяцев).

Теперь получаем итоговую переплату (ИП):
ИП = ПП + КП,
где ПП – „процентная“ переплата;
КП – „комиссионная“ переплата.
В нашем случае ИП = 18,7 тыс. рублей (6,7 тыс. + 12 тыс.). Это сумма, которую заем-

щику придется вернуть банку помимо основного долга, то есть стоимость кредита.
Чтобы вычислить эффективную ставку, сначала нужно перевести ежемесячную комис-

сию в годовые проценты. Отношение комиссии в годовых (КГ) к ставке, указанной банком,
равно отношению „комиссионной“ переплаты к „процентной“:

КГ/СБ = КП/ПП,
то есть КГ = КП/ПП * СБ.
У нас получается 17,9 % годовых (12 тыс. / 6,7 тыс. * 10).
Эффективная ставка (ЭС) равна сумме СБ и КГ. В нашем случае – 27,9 % годовых

(10 % + 17,9 %). Проверив полученную ставку по первой формуле (100 тыс. * 0,67 і 27,9/100),
получим ту же итоговую переплату – 18,7 тыс. рублей.

Пользоваться ЭС особенно удобно тогда, когда нужно сравнить условия банка (А), взи-
мающего ежемесячные комиссии, с предложениями других финансовых институтов (В и С),
не требующих дополнительных выплат. Так, если вы посчитали, что в банке А эффективная
ставка составляет 27,9 % годовых, вам сразу будет ясно, что его условия выгоднее, чем у
банка В (допустим, 30 %), но хуже, чем у банка С (20 %).

Менеджер – наемный управленец, начальник!
Если у вас нет ни одного подчиненного – вы не менеджер,
а максимум специалист!
Денис Шевчук

Сектор потребительского кредитования в нашей стране вырос – и продолжает расти –
столь стремительно, что чиновники посчитали необходимым регламентировать его специ-
альным законом. Госдума, как ожидается, в скором времени рассмотрит разработанный в
Минфине законопроект „О потребительском кредите“. Таким образом, пока что рынок раз-
вивается на чистом доверии. Кто в этой ситуации рискует больше – банки или население, –
вопрос, на который даст ответ только время. По крайней мере известно, что банкиры лучше
осознают свои риски. В октябре Центральный банк опубликовал результаты опроса, в ходе
которого 76 % банков поставили кредитный риск на первое место в списке своих опасений.
Тогда многие банкиры признавались, что прежде всего их заботит невозврат займов именно
частными клиентами.

Самый популярный вид потребительских кредитов – на покупку автомобиля – пред-
ставляет собой определенный баланс интересов кредитора и заемщика. Банки защищены от
риска невозврата наличием ликвидного залога. Однако высокая степень конкуренции заста-
вляет банкиров все дальше идти навстречу клиенту, упрощать

Тем не менее риск невозврата автокредитов большинство банкиров оценивают спо-
койно – 1–2%. И очевидно, сохранить такую оценку позволит укрепление инфрастуктуры
этого рынка.

Большинство банкиров снижения ставок не обещают, считая уровень 9 % годовых в
валюте пороговым.

Что касается особенностей процедуры выдачи кредитов, то многие соискатели нового
автомобиля сталкиваются со специфическим „пакетом“ услуг: автомобиль определенной
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марки в определенном салоне можно купить на кредит в определенном банке и с обслужи-
ванием в определенной страховой компании. Подчас у клиента создается впечатление, что
часть услуг ему навязывается, причем по завышенной цене. Однако банкиры уверены, что
ожидать „расформирования“ этого „пакета“ не приходится – для самих банков подобные
предложения являются дополнительной страховкой.

По всей видимости, ситуация будет развиваться в сторону увеличения вариантов
„пакета“, но никак не отказа от него. Уже сейчас, даже если специалист в автосалоне пред-
лагает заключить договор с неким определенным страховщиком, следует поинтересоваться,
услугами каких еще страховых компаний можно воспользоваться. Потому что очевидно, что
первым делом клиенту предложат наиболее дорогой в обслуживании контракт.

Первые попытки предоставления услуг автокредитования банки предприняли в
начале 2002 года. Активное развитие этот сегмент получил в 2003 году, когда улучшились
макроэкономические условия: рост реальных доходов населения составил 14,5 %. А пони-
жение Банком России в январе 2004 года ставки рефинансирования с 16 % до 14 % сыграло
роль катализатора: банки смягчили условия автокредитования, которые стали доступными
большему числу потребителей.

Дилерские центры усилили внимание к автокредитованию. Сейчас такая услуга
есть в любом уважающем себя дилерском центре. Иномарки перестали быть роскошью, и
люди все чаще обращаются к автокредитованию. Накоплению денег для покупки машины
за наличный расчет мешает инфляция. Таким образом, гораздо привлекательнее воспользо-
ваться кредитом и разъезжать на новом авто уже сегодня. Более того, покупка в кредит, осо-
бенно дорогого автомобиля, помогает повысить имидж и социальный статус, что немало-
важно для тех, кто хочет подняться по карьерной лестнице и достичь успеха в бизнесе.

 
Виды автокредитов

 
Сегодня купить машину в кредит можно двумя способами. Первый предполагает

такую последовательность: выбор автомобиля; сбор информации о банках, с которыми рабо-
тает автосалон; анализ предлагаемых условий по кредиту и заключение договора с выбран-
ным банком. Вторая цепочка такова: сбор информации о банках, которые предоставляют
услугу автокредитования, затем выбор оптимальных условий, а после этого – обращение к
продавцу желаемого авто. Решающую роль в обоих вариантах играет банк.

Предлагая кредиты на покупку автомобиля, банки используют различные программы
автокредитования. Они отличаются условиями, процентными ставками, сроками и про-
чими параметрами. Первое, на что обращают внимание потенциальные заемщики, – про-
центная ставка и срок выплаты кредита. В зависимости от банка ставка колеблется в преде-
лах 12–18 % в рублях и 10–15 % в валюте, а срок – от года до 5 лет.

При заключении договора клиента с банком обеспечением по кредиту выступает при-
обретаемый автомобиль. Он становится собственностью заемщика, но оформляется в залог
до момента полной выплаты кредита. В соответствии с этим оформляется обязательный
пакет услуг страхования.

Существует еще один нюанс, который учитывается при формировании стоимости
услуги автокредитования, – комиссия банка. У одних кредитных учреждений она едино-
временная, в пределах 100–200 долларов США, у других – ежемесячная, в размере 0,5–2%
от ссуды.

Практика показывает, что растущий спрос на приобретение автомобиля в кредит посте-
пенно смягчает условия в пользу покупателя. В частности, можно отметить явную тенден-
цию к снижению процентных ставок в связи с наплывом банков на рынок автокредитования.
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Развитие автокредитования

 
На объем продаж автодилеров влияют личные доходы и информированность насе-

ления о формах продаж, применяемых салонами: кредитовании, лизинге, trade-in (обмен
старой машины на новую с доплатой разницы в цене). Автомобили становятся предметом
необходимости, и спрос на них неуклонно растет. Доходы граждан также демонстрируют
стабильный рост. Соответственно, можно прогнозировать, что отечественный рынок ино-
марок в следующем году поставит новые рекорды.

Лидерство, скорее всего, сохранят азиатские марки, более конкурентоспособные по
цене и качеству. Но европейцы не собираются сдаваться и предпринимают всевозможные
меры для увеличения доли на рынке: перевод цен в доллары, кредиты от производителя,
сезонные скидки и другие маркетинговые ходы. Рост продаж новых автомобилей замедля-
ется по мере насыщения рынка. В Сибири авторынок пока нельзя назвать перенасыщенным,
но через несколько лет рост может остановиться. Впрочем, и в этом случае найдется выход.
Сейчас начинает развиваться схема автопродаж trade-in. Пик ее использования придется на
2007–2008 годы, поскольку купившие автомобиль в 2004-м через 3–4 года захотят его поме-
нять. Дальнейший рост доходов населения позволяет предположить, что многие автовла-
дельцы предпочтут немного потерять в цене и переложить все хлопоты по смене машины
на автосалон. Но это в более отдаленной перспективе. Сегодня же блестящие перспективы
открываются перед автокредитованием.

К покупке нового автомобиля в кредит готовы люди с доходом 30–50 тыс. рублей в
месяц

 
Какое место занимает направление

автокредитования в деятельности банка?
 

Итоги прошлого года показали, что это направление пользуется огромной популярно-
стью и является очень перспективным для банков. Программа автокредитования в нашем
филиале начала работать с января 2004 года. За этот период портфель автокредитов достиг
60 млн рублей. В 2005 году планируем увеличить его в два с половиной раза.

 
Автомобили какого ценового сегмента
приобретаются в кредит чаще всего?

 
Наибольшей популярностью пользуются новые машины стоимостью 25–40 тыс. дол-

ларов. По России в целом этот показатель ниже. Такое распределение объясняется сложив-
шимся кругом клиентов банка – это достаточно обеспеченные люди. Многие россияне еще
не осознали возможности планирования своего бюджета с помощью банковских ссуд. Бум
потребительского кредитования заметен по группам товаров для дома, где сумма кредита не
превышает 100 тыс. рублей. А минимальная стоимость нового отечественного автомобиля
составляет 150 тыс. рублей, иномарки – около 300 тыс. Морально к покупке нового автомо-
биля в кредит готовы люди, которые уверены в завтрашнем дне, имеют постоянный ежеме-
сячный доход 30–50 тыс. рублей и уже сейчас хотят ездить на новом автомобиле. В России
такой вид кредитования пока находится в стадии становления.
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От чего зависит дифференциация

процентных ставок для автосалонов?
 

Что касается разницы ставок для салонов различных регионов, то это особенности
кредитной политики филиала банка в конкретном регионе. На формирование процентных
ставок по автокредитованию основное влияние оказывают два фактора: конкуренция в сфере
предоставления кредитов на покупку автомобилей и цена кредитных ресурсов на данном
региональном рынке.

Пример программы банка:
 

Условия предоставления кредита
 

Кредиты предоставляются на приобретение новых и подержанных транспортных
средств российского и иностранного производства.

Валюта кредита:
• доллары США, рубли РФ.
Срок кредита:
• до 60 месяцев – для новых ТС отечественного и иностранного производства, а так

же подержанных ТС иностранного производства, срок эксплуатации которых не превышает
4 лет,

• до 36 месяцев:
– для подержанных ТС иностранного производства, срок эксплуатации которых пре-

вышает 4 года, но не более 10 лет;
– для подержанных ТС российского производства, срок эксплуатации которых не пре-

вышает 3 лет;
– для новых и подержанных грузовых автомобилей отечественного и иностранного

производства, срок эксплуатации которых не более 10 лет.
Сумма кредита:
• от 2 000 до 100 000 долларов США
Конвертация средств для перечисления в Автосалон или Страховую компанию произ-

водится по курсу ЦБ РФ на день совершения операции.
Обязательный первоначальный взнос:
• от 0 % – для новых ТС отечественного и иностранного производства, стоимостью не

более 40 000 долларов США (или эквивалент в иной валюте);
• от 10 % – для новых легковых автомобилей отечественного и иностранного произ-

водства, стоимостью более 40 000 долларов США, автомобилей иностранного производства
с пробегом, срок эксплуатации которых не более 4 лет;

• от 20 % – для легковых автомобилей иностранного производства, срок эксплуатации
которых превышает 4 года и легковых автомобилей отечественного производства с пробе-
гом, срок эксплуатации которых не более 3 лет;

• от 30 % – для новых и подержанных грузовых автомобилей отечественного и ино-
странного производства, срок эксплуатации которых не более 10 лет.

Процентная ставка:
• От 9 % в валюте
• От 14 % в рублях РФ
Страхование автомобиля в страховой компании:



Д.  А.  Шевчук.  «Кредиты физическим лицам (ипотека, автокредит, нецелевые кредиты)»

70

• Полное АВТОКАСКО – страхование по рискам „Угон“, „Хищение“, полная конструк-
тивная гибель – „Уничтожение“ транспортного средства (ТС);

• Обязательное страхование гражданской ответственности владельцев транспортных
средств;

• Добровольное страхование гражданской ответственности с лимитом ответственности
в размере 10 000 долларов США;

• Страхование пассажиров от несчастного случая (в случае если приобретаемая
машина будет использоваться в качестве такси).

Срок рассмотрения заявки клиента:
• не более 1 дня.

 
Условия погашения кредита

 
Погашение кредита осуществляется равными ежемесячными платежами. Возможно

досрочное погашение без ограничений (без уплаты штрафа).
Досрочное погашение осуществляется по выбору клиента:
• с уменьшением срока кредита,
• с уменьшением суммы платежа.

 
Требования к заемщику

 
• Предоставление необходимых документов
• Наличие собственных средств, достаточных для уплаты:
– первоначального взноса за транспортное средство (при наличии);
– стоимости необходимых для предоставления кредита страховок;
– необходимых комиссий и платежей.
• Возраст заемщика – от 21 до 55 лет, гражданство РФ, постоянная регистрация по

месту расположения (Москва и МО)
• Общий стаж работы – не менее 1 года, в том числе на последнем месте – не менее

3 месяцев;
• Наличие среднемесячного дохода:
– не менее чем в 2 раза превышающего сумму ежемесячных платежей.
• Предоставление нотариально заверенного согласия супруга(и) на получение кредита

и передачу ТС в залог, либо подписанный супругом(ой) договор поручительства.
 

Необходимые документы
 

Перечень необходимых документов для тарифного плана „Комфорт“:
• паспорт;
• оформленная анкета-заявление (бланк Анкеты, 104 Кб;);
• трудовая книжка заемщика или ее копия, заверенная работодателем (за исключением

индивидуальных предпринимателей);
• водительское удостоверение (при наличии);
• военный билет (для мужчин моложе 27 лет);
Перечень необходимых документов для тарифного плана „Классик“ (дополнительно к

документам по тарифному плану „Комфорт“):
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• справка с места работы о доходе за последние 6 месяцев по форме Банка, 2-НДФЛ
либо на бланке организации, заверенная подписью руководителя, главного бухгалтера и
печатью (за исключением индивидуальных предпринимателей).

Дополнительные документы для индивидуальных предпринимателей:
• копия свидетельства о регистрации предпринимателя,
• копия декларации о доходах за последний отчетный период,
• выписки по расчетным и иным счетам в банках за последние 12 месяцев,
• копии патентов и лицензий (при наличии).

 
Памятка по оформлению кредита

 
Заполните анкету-заявление, 104 Кб; и передайте ее вместе с

необходимыми документамив одно из подразделений Банка.
Банк рассмотрит Вашу заявку на получение кредита в течение 1 дня и

сообщит о принятом решении.
При положительном решении Банка необходимо в автосалоне,

который Вы выбрали заключить договор купли-продажи на приобретаемое
транспортное средство, оплатить первоначальный взнос и получить
следующие документы:

– документ, подтверждающий оплату первоначального взноса;
– счет на безналичную оплату оставшейся части стоимости

транспортного средства;
– договор купли-продажи транспортного средства;
– копию паспорт транспортного средства – ПТС, заверенную печатью

автосалона.
Страховой агент оформит Вам страховки: полное АВТОКАСКО,

ОСАГО, добровольное страхование гражданской ответственности,
страхование пассажиров от несчастного случая (в случае, если
приобретаемая машина будет использоваться в качестве такси).

После оформления страховки Вам необходимо явиться в Банк для
подписания:

– кредитного договора,
– договора залога.
Если Вы состоите в браке, Вам необходимо:
– принести в Банк нотариально заверенное согласие супруга(и) на

получение кредита и передачу автомобиля в залог Банку,
или
– супруг(а) подписывают договор поручительства в момент

оформления кредита в Банке.
После оформления Вами указанных документов, Банк перечисляет

сумму кредита на расчетный счет автосалона.
В оговоренное время Вы получаете транспортное средство в

автосалоне по акту приема-передачи. Оригинал паспорта транспортного
средства будет передан на время действия кредитного договора в Банк, а Вам
будет выдана копия.

Если автосалон не поставил транспортное средство на учет, Вы
должны сделать это самостоятельно в течение 5 рабочих дней, предоставив
после регистрации ПТС и свидетельство о регистрации ТС в Банк.
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Тарифы банка
Программа „20“

 
Процентные ставки, первоначальный взнос – 0 %.

 
Кредитуются новые легковые транспортные средства отечественного и иностранного

производства, стоимостью не более 40 000 долларов США (или эквивалент в иной валюте).
Ставки кредитования в валюте (% годовых):

 

Ставки кредитования в рублях (% годовых):
 

 
Процентные ставки (обязательный первоначальный взнос – от 10 %)

 
Кредитуются новые легковые транспортные средства отечественного и иностранного

производства, стоимостью не более 40 000 долларов США (или эквивалент в иной валюте),
если клиент вносит первоначальный взнос 10 % и более.

Кредитуются новые легковые автомобили отечественного и иностранного производ-
ства, стоимостью более 40 000 долларов США, а так же автомобили иностранного произ-
водства с пробегом, срок эксплуатации которых не более 4 лет.

Ставки кредитования в валюте (% годовых):
 

Ставки кредитования в рублях (% годовых):
 

 
Процентные ставки (обязательный первоначальный взнос – от 20 %)

 
Кредитуются легковые автомобили отечественного производства с пробегом, срок экс-

плуатации которых не более 3 лет. Легковые автомобили иностранного производства с про-
бегом, срок эксплуатации которых более 4 лет. Максимальный период кредитования – 3 года.

Ставки кредитования в валюте (% годовых):
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Ставки кредитования в рублях (% годовых):
 

 
Процентные ставки (обязательный первоначальный взнос – от 30 %)

 
Кредитуются новые грузовые и грузовые автомобили с пробегом отечественного и

иностранного производства, срок эксплуатации которых не более 10 лет. Максимальный
период кредитования – 3 года.

Ставки кредитования в валюте (% годовых):
 

Ставки кредитования в рублях (% годовых):
 

По программе „20“ комиссионное вознаграждение за открытие счета взимается еди-
новременно:

• 200 долл. США, либо 6 000 рублей (в зависимости от валюты Кредита).
Программа „Стандарт“

 
Процентные ставки (первоначальный взнос – от 0 %)

 
Кредитуются новые легковые автомобили отечественного и иностранного производ-

ства. Автомобили иностранного производства с пробегом, срок эксплуатации которых не
более 4 лет.
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Процентные ставки (первоначальный взнос – от 20 %)

 
Кредитуются легковые автомобили отечественного производства с пробегом, срок экс-

плуатации которых не более 3 лет. Легковые автомобили иностранного производства с про-
бегом, срок эксплуатации которых более 4 лет.

 

 
Процентные ставки (первоначальный взнос – от 30 %)

 
Кредитуются новые и с пробегом грузовые автомобили отечественного и иностранного

производства, срок эксплуатации которых не более 10 лет.
 

По программе „Стандарт“ комиссионное вознаграждение за открытие счета: – 2 % от
суммы кредита (взимается единовременно).

Программа „10“ со службой „Автокредит 02“
 

Процентные ставки (первоначальный взнос – 0 %)
 

Кредитуются новые легковые транспортные средства отечественного и иностранного
производства, стоимостью не более 40 000 долларов США (или эквивалент в иной валюте).

Ставки кредитования в валюте (% годовых):
 

Ставки кредитования в рублях (% годовых):
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Процентные ставки (обязательный первоначальный взнос – от 10 %)

 
Кредитуются новые легковые транспортные средства отечественного и иностранного

производства, стоимостью не более 40 000 долларов США (или эквивалент в иной валюте),
если клиент вносит первоначальный взнос 10 % и более.

Кредитуются новые легковые автомобили отечественного и иностранного производ-
ства, стоимостью более 40 000 долларов США, автомобили иностранного производства с
пробегом, срок эксплуатации которых не более 4 лет.

Ставки кредитования в валюте (% годовых):
 

Ставки кредитования в рублях (% годовых):
 

 
Процентные ставки (обязательный первоначальный взнос – от 20 %)

 
Кредитуются легковые автомобили отечественного производства с пробегом, срок экс-

плуатации которых не более 3 лет. Легковые автомобили иностранного производства с про-
бегом, срок эксплуатации которых более 4 лет. Максимальный период кредитования – 3 года.

Ставки кредитования в валюте (% годовых):
 

Ставки кредитования в рублях (% годовых):
 

 
Процентные ставки (обязательный первоначальный взнос – от 30 %)

 
Кредитуются новые грузовые и грузовые автомобили с пробегом отечественного и

иностранного производства, срок эксплуатации которых не более 10 лет. Максимальный
период кредитования – 3 года.
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Ставки кредитования в валюте (% годовых):
 

Ставки кредитования в рублях (% годовых):
 

По программе „10“ комиссионное вознаграждение за открытие счета взимается еди-
новременно:

• 200 долл. США, либо 6 000 рублей (в зависимости от валюты Кредита).
Условия предоставления кредитов региональными филиалами Банка по про-

граммам „10“, „15“, „СТАНДАРТ“
 

Условия предоставления кредита
 

Кредиты предоставляются на приобретение новых или подержанных транспортных
средств российского или иностранного производства.

Валюта кредита:
• доллары США, рубли РФ.
Срок кредита:
• до 60 месяцев – для новых ТС, и подержанных ТС иностранного производства, срок

эксплуатации которых не превышает 4 лет;
• до 36 месяцев:
• для подержанных ТС иностранного производства, срок эксплуатации которых пре-

вышает 4 года, но не более 10 лет;
• для подержанных ТС российского производства, срок эксплуатации которых не пре-

вышает 3 лет;
• для новых и подержанных грузовых автомобилей отечественного и иностранного

производства, срок эксплуатации которых не более 10 лет.
Сумма кредита:
• от 2 000 до 100 000 долларов США
Конвертация средств для перечисления в Автосалон или Страховую компанию произ-

водится по курсу ЦБ РФ на день совершения операции.
Первоначальный взнос:
• от 0 % – для новых ТС отечественного и иностранного производства, стоимостью не

более 40 000 долларов США (или эквивалент в иной валюте);
• от 10 % – для новых легковых автомобилей отечественного и иностранного произ-

водства, стоимостью более 40 000 долларов США, автомобилей иностранного производства
с пробегом, срок эксплуатации которых не более 4 лет;

• от 20 % – для легковых автомобилей иностранного производства, срок эксплуатации
которых превышает 4 года и легковых автомобилей отечественного производства с пробе-
гом, срок эксплуатации которых не более 3 лет;
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• от 30 % – для новых и подержанных грузовых автомобилей отечественного и ино-
странного производства, срок эксплуатации которых не более 10 лет.

Процентная ставка:
• От 9 % в валюте
• От 14,5 % в рублях РФ
Страхование автомобиля в страховой компании:
• Полное АВТОКАСКО – страхование по рискам „Угон“, „Хищение“, полная конструк-

тивная гибель – „Уничтожение“ транспортного средства (ТС);
• Обязательное страхование гражданской ответственности владельцев транспортных

средств;
• Добровольное страхование гражданской ответственности с лимитом ответственности

в размере 8 000 долларов США;
• Страхование пассажиров от несчастного случая (в случае если приобретаемая

машина будет использоваться в качестве такси).
Срок рассмотрения заявки клиента:
• не более 1 дня.

 
Условия погашения кредита

 
Погашение кредита осуществляется равными ежемесячными платежами. Возможно

досрочное погашение без ограничений (без уплаты штрафа).
Досрочное погашение осуществляется по выбору клиента:
• с уменьшением срока кредита,
• с уменьшением суммы платежа.

 
Требования к заемщику

 
• Предоставление необходимых документов
• Наличие собственных средств, достаточных для уплаты:
– первоначального взноса за транспортное средство (при наличии);
– стоимости необходимых для предоставления кредита страховок;
– необходимых комиссий и платежей.
• Возраст заемщика – от 21 до 55 лет, гражданство РФ, постоянная регистрация по

месту обслуживания подразделения Банка
• Общий стаж работы – не менее 1 года, в том числе на последнем месте – не менее

3 месяцев
• Наличие среднемесячного дохода:
– не менее чем в 2 раза превышающего сумму ежемесячных платежей.
• Предоставление нотариально заверенного согласия супруга(и) на получение кредита

и передачу автомобиля в залог Банку.
 

Необходимые документы
 

Перечень необходимых документов для тарифного плана „Комфорт“:
• паспорт;
• оформленная анкета-заявление (бланк Анкеты, 104 Кб;);
• трудовая книжка заемщика или ее копия, заверенная работодателем (за исключением

индивидуальных предпринимателей);
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• водительское удостоверение (при наличии);
• военный билет (для мужчин моложе 27 лет);
Перечень необходимых документов для тарифного плана „Классик“ (дополнительно к

документам по тарифному плану „Комфорт“):
• справка с места работы о доходе за последние 6 месяцев по форме Банка, 2-НДФЛ

либо на бланке организации, заверенная подписью руководителя, главного бухгалтера и
печатью (за исключением индивидуальных предпринимателей).

Дополнительные документы для индивидуальных предпринимателей:
• копия свидетельства о регистрации предпринимателя,
• копия декларации о доходах за последний отчетный период,
• выписки по расчетным и иным счетам в банках за последние 12 месяцев,
• копии патентов и лицензий (при наличии).

 
Памятка по оформлению кредита

 
Заполните анкету-заявление, 104 Кб; и передайте ее вместе с

необходимыми документамив одно из подразделений Банка.
Банк рассмотрит Вашу заявку на получение кредита в течение 1 дня и

сообщит о принятом решении.
При положительном решении Банка необходимо в автосалоне,

который Вы выбрали заключить договор купли-продажи на приобретаемое
транспортное средство, оплатить первоначальный взнос и получить
следующие документы:

– документ, подтверждающий оплату первоначального взноса;
– счет на безналичную оплату оставшейся части стоимости

транспортного средства;
– договор купли-продажи транспортного средства;
– копию паспорт транспортного средства – ПТС, заверенную печатью

автосалона.
Страховой агент оформит Вам страховки: полное АВТОКАСКО,

ОСАГО, добровольное страхование гражданской ответственности,
страхование пассажиров от несчастного случая (в случае, если
приобретаемая машина будет использоваться в качестве такси).

После оформления страховки Вам необходимо явится в Банк для
подписания:

– кредитного договора,
– договора залога.
Если Вы состоите в браке, Вам необходимо:
– принести в Банк нотариально заверенное согласие супруга(и) на

получение кредита и передачу автомобиля в залог Банку,
или
– супруг(а) подписывают договор поручительства в момент

оформления кредита в Банке.
После оформления Вами указанных документов, Банк перечисляет

сумму кредита на расчетный счет автосалона.
В оговоренное время Вы получаете транспортное средство в

автосалоне по акту приема-передачи. Оригинал паспорта транспортного
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средства будет передан на время действия кредитного договора в Банк, а Вам
будет выдана копия.

Если автосалон не поставил транспортное средство на учет, Вы
должны сделать это самостоятельно в течение 5 рабочих дней, предоставив
после регистрации ПТС и свидетельство о регистрации ТС в Банк.

Тарифы банка
Программа „10“

 
Процентные ставки (первоначальный взнос – 0 %)

 
Кредитуются новые легковые транспортные средства, стоимостью не более 40 000 дол-

ларов США (или эквивалент в иной валюте).
Ставки кредитования в валюте (% годовых):

 

Ставки кредитования в рублях (% годовых):
 

 
Процентные ставки (обязательный первоначальный взнос – от 10 %)

 
Кредитуются новые легковые транспортные средства, стоимостью не более 40 000 дол-

ларов США (или эквивалент в иной валюте), если клиент вносит первоначальный взнос 10 %
и более.

Кредитуются новые легковые автомобили отечественного и иностранного производ-
ства, стоимостью более 40 000 долларов США, автомобили иностранного производства с
пробегом, срок эксплуатации которых не более 4 лет.

Ставки кредитования в валюте (% годовых):
 

Ставки кредитования в рублях (% годовых):
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Процентные ставки (обязательный первоначальный взнос – от 20 %)

 
Кредитуются легковые автомобили отечественного производства с пробегом, срок экс-

плуатации которых не более 3 лет. Легковые автомобили иностранного производства с про-
бегом, срок эксплуатации которых более 4 лет. Максимальный период кредитования – 3 года.

Ставки кредитования в валюте (% годовых):
 

Ставки кредитования в рублях (% годовых):
 

 
Процентные ставки (обязательный первоначальный взнос – от 30 %)

 
Кредитуются новые грузовые и грузовые автомобили с пробегом отечественного и

иностранного производства, срок эксплуатации которых не более 10 лет. Максимальный
период кредитования – 3 года.

Ставки кредитования в валюте (% годовых):
 

Ставки кредитования в рублях (% годовых):
 

По программе „10“ комиссионное вознаграждение за открытие счета 200 долл. США,
либо 6 000 рублей (в зависимости от валюты Кредита), взимается единовременно.

Программа „15“
 

Процентные ставки (первоначальный взнос – 0 %)
 

Кредитуются новые легковые автомобили отечественного и иностранного производ-
ства, стоимостью не более 40 000 долларов США (или эквивалент в иной валюте).

Ставки кредитования в валюте (% годовых):
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Ставки кредитования в рублях (% годовых):
 

 
Процентные ставки (обязательный первоначальный взнос – от 10 %)

 
Кредитуются новые легковые транспортные средства отечественного и иностранного

производства, стоимостью не более 40 000 долларов США (или эквивалент в иной валюте),
если клиент вносит первоначальный взнос 10 % и более.

Кредитуются новые легковые автомобили отечественного и иностранного производ-
ства, стоимостью более 40 000 долларов США, автомобили иностранного производства с
пробегом, срок эксплуатации которых не более 4 лет.

Ставки кредитования в валюте (% годовых):
 

Ставки кредитования в рублях (% годовых):
 

 
Процентные ставки (обязательный первоначальный взнос – от 20 %)

 
Кредитуются легковые автомобили отечественного производства с пробегом, срок экс-

плуатации которых не более 3 лет. Легковые автомобили иностранного производства с про-
бегом, срок эксплуатации которых более 4 лет. Максимальный период кредитования – 3 года.

Ставки кредитования в валюте (% годовых):
 

Ставки кредитования в рублях (% годовых):
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Процентные ставки (обязательный первоначальный взнос – от 30 %)

 
Кредитуются новые грузовые и грузовые автомобили с пробегом отечественного и

иностранного производства, срок эксплуатации которых не более 10 лет. Максимальный
период кредитования – 3 года.

Ставки кредитования в валюте (% годовых):
 

Ставки кредитования в рублях (% годовых):
 

По программе „15“ комиссионное вознаграждение за открытие счета:
• 200 долл. США, либо 6 000 рублей (в зависимости от валюты Кредита), взимается

единовременно.
Программа „Стандарт“

 
Процентные ставки (первоначальный взнос – от 0 %)

 
Кредитуются новые легковые автомобили отечественного и иностранного производ-

ства. Автомобили иностранного производства с пробегом, срок эксплуатации которых не
более 4 лет.

 

 
Процентные ставки (первоначальный взнос – от 20 %)

 
Кредитуются легковые автомобили отечественного производства с пробегом, срок экс-

плуатации которых не более 3 лет. Легковые автомобили иностранного производства с про-
бегом, срок эксплуатации которых более 4 лет.
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Процентные ставки (первоначальный взнос – от 30 %)

 
Кредитуются новые и с пробегом грузовые автомобили отечественного и иностранного

производства, срок эксплуатации которых не более 10 лет.
 

По программе „Стандарт“ комиссионное вознаграждение за открытие счета: – 2 % от
суммы кредита (взимается единовременно).
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Кредитный консалтинг

 
Круг проблем, решаемых консалтингом, довольно широкий. А специализация компа-

ний, предоставляющих консалтинговые услуги, может быть различной: от узкой, ограни-
чивающейся каким – либо одним направлением консалтинговых услуг (например, аудит),
до самой широкой, охватывающей полный спектр услуг в этой области. Соответственно
этому, каждый специалист (или каждая фирма), работающая в данной области, вкладыва-
ете понятие консалтинга собственный смысл и придает ему собственный оттенок, опре-
деляемый направлением деятельности конкретной компании.

Кредитный консалтинг – оказание консультационных услуг в сфере привлечения кре-
дитного и инвестиционного финансирования для юридических и физических лиц.

Кредитный консалтинг – новый вид бизнеса, который на сегодняшний день получает
активное распространение. Учитывая все возрастающий интерес наших клиентов к привле-
ченным из вне средствам на развитие бизнеса, возникла объективная необходимость для
развития такого вида услуг как консультирование по кредитам.

Наряду с этим растёт и предложение банками различных кредитных программ. Каждая
из них не только предлагает клиенту особые условия, но и требует от него предоставления
совершенно определенного набора документов и гарантий. Потенциальному получателю
кредита становится всё сложнее ориентироваться самостоятельно в этой сфере и все проще
потеряться в этом потоке (см. подробнее Шевчук Д.А. Основы банковского дела. – Ростов-
на-дону: Феникс, 2006; Шевчук Д.А. Банковские операции. – Ростов-на-дону: Феникс, 2006;
Шевчук Д.А. Организация и финансирование инвестиций. – Ростов-на-дону: Феникс, 2006).

Попытаемся дать определение консалтинга в самом широком смысле этого слова.
Консалтинг – это вид интеллектуальной деятельности, основная задача которого

заключается в анализе, обосновании перспектив развития и использования научно – техни-
ческих и организационно – экономических инноваций с учетом предметной области и про-
блем клиента.

Консалтинг решает вопросы управленческой, экономической, финансовой, инвести-
ционной деятельности организаций, стратегического планирования, оптимизации общего
функционирования компании, ведения бизнеса, исследования и прогнозирования рынков
сбыта, движения цен и т. д. Иными словами, консалтинг – это любая помощь, оказываемая
внешними консультантами, в решении той или иной проблемы.

Основная цель консалтинга заключается в улучшении качества руководства, повыше-
нии эффективности деятельности компании в целом и увеличении индивидуальной произ-
водительности труда каждого работника.

В каких случаях клиенты обращаются за помощью в консалтинговую компанию?
Согласно распространенному мнению, к услугам внешних консультантов обращаются

в основном и в первую очередь те организации, которые оказались в критическом положе-
нии. Однако помощь в критических ситуациях – отнюдь не основная функция консалтинга.
В каких же случаях и кто обращается за помощью в консалтинговую компанию?

Во – первых, в тех случаях, когда предприятие, имеющее статус надежного, намечает
перестройку всей системы, связанную либо с расширением, либо с изменением формы соб-
ственности, либо к коренным изменением спектра деятельности предприятия и переориен-
тацией ее на более перспективные и/или выгодные направления бизнеса.

Во – вторых, в случаях, когда предприятие, имеющее статус надежного, с целью утвер-
ждения своих позиций на рынке и создания необходимого имиджа в глазах потенциаль-
ных партнеров, обращается к услугам консультанта (например, аудитора), проводит ревизию



Д.  А.  Шевчук.  «Кредиты физическим лицам (ипотека, автокредит, нецелевые кредиты)»

85

своей деятельности (например, аудиторскую проверку) и затем делает ее результаты досто-
янием гласности.

В – третьих, в тех случаях, когда предприятие находится в критическом положении
(или даже на грани краха) и своими силами из этого положения выбраться не в состоянии
ввиду отсутствия опыта и внутренних ресурсов для адекватной и своевременной реакции на
создавшуюся ситуацию. Услуги консультанта (консалтинговой фирмы) в этом случае носят
характер кризис – консалтинга.

Чтение книг – престижно, современно, выгодно.
Знания – тоже капитал, который всегда с тобой.
Шевчук Денис

Профессиональные консультационные услуги в России оказываются уже свыше
десяти лет. Несмотря на столь длительных срок, ясного понимания того, для чего приглашать
консультантов и нужно ли их вообще приглашать, среди потенциальных потребителей кон-
сультационных услуг пока не сложилось. Причиной этого во многом является неадекватное
представление о том, что могут и чего не могут сделать консультанты, когда их имеет смысл
приглашать и каковы необходимые условия успешного сотрудничества с консультантами.

Главная задача консультантов – оказывать помощь клиентам в решении их управлен-
ческих проблем.

Решить эту задачу они могут несколькими путями:
– Найти проблему и предложить пути решения. В ситуации, когда клиент осознает, что

у него есть проблема, но не может определить, в чем именно она заключается, каковы ее
истинные причины, консультанты могут проанализировать ситуацию и выявить проблему
и причины ее возникновения, а также разработать и предложить клиенту пути ее решения.
Это – так называемое экспертное консультирование, когда консультанты сами выполняют
всю работу по обнаружению и решению проблемы.

– Помочь клиенту самому найти проблему и определить пути ее решения. Бывают
ситуации, когда клиент готов определить проблему и решить ее, но ему не хватает некоторой
методологической поддержки для успешного осуществления своих намерений. Тогда кон-
сультанты могут оказать клиенту эту методологическую поддержку и пройти вместе с ним
весь путь от обнаружения проблемы до ее решения.

Такой подход называется процессным консультированием, т. е. консультированием в
процессе управленческой деятельности клиента.

– Научить клиента, как находить и решать проблемы. Создание у клиента системы
практических знаний, механизма, позволяющего ему отныне и впредь находить и решать
свои проблемы является сущностью третьего подхода, называемого обучающим консульти-
рованием.

При этом подходе консультант не участвует непосредственно в процессе поиска и
решения проблем, а только обучает клиента и проверяет правильность выполнения „домаш-
него задания“.

На практике все три подхода зачастую пересекаются и взаимодополняют друг друга.
Акценты смещаются в зависимости от того, что больше всего необходимо клиенту: чтобы
решение проблемы нашли за него, или чтобы ему помогли решить проблему, или же чтобы
научили, как ее решать.

Определение степени этой необходимости, равно как и необходимости привлечения
консультантов вообще, зависит от ряда факторов:

– Время. Как правило, любая проблема вносит свои временные ограничения. В зави-
симости от того, насколько велик запас времени на решение конкретной проблемы, делается
выбор в пользу того или иного подхода. Обычно экспертное консультирование является наи-
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более быстрым путем решения проблемы, если приглашенный консультант обладает нара-
ботанными методиками решения подобных проблем.

– Трудовые ресурсы. Каждая проблема требует трудовых ресурсов, затрачиваемых на
ее решение. Когда масштаб проблемы достаточно велик, бывает довольно трудно выделить
людей, которые будут заниматься исключительно ее решением, учитывая, что у всех штат-
ных сотрудников клиента есть свои повседневные обязанности в рамках текущей деятельно-
сти. Вместе с тем, нанимать и держать особый штат специалистов на случай возникновения
каждой проблемы, как это иногда предпочитают делать некоторые компании, экономически
нецелесообразно.

Консультанты в данном случае являются дополнительным трудовым ресурсом, кото-
рый доступен, когда он необходим, и удаляется, когда необходимость в нем прошла.

– Деньги. Привлечение консультантов требует затрат. В зависимости от того, какие
денежные ресурсы клиент может выделить на решение проблемы, выбирается тот или иной
подход консультирования. Как правило, обучающее консультирование является наиболее
дешевым способом решения проблем, если у клиента есть необходимые трудовые ресурсы
и время на их обучение.

– Знания. Уровень специальных знаний является не менее критическим фактором, чем
время или деньги. Безусловно, знания можно получать путем самообразования.

Однако степень закрепления знаний и навыки их практического применения при этом
будут уже другими. Неслучайно эффективность очного обучения выше, чем заочного. Кроме
того, самообразование – это учеба на собственных ошибках, тогда как, привлекая консуль-
тантов, можно учиться на чужих.

– Объективность. Консультант представляет независимый взгляд со стороны на про-
блемы клиента. В силу его независимости он свободен от штампов и предубеждений, кото-
рые сложились у клиента за годы его деятельности и которые зачастую сами являются
источниками проблем. Консультант может задавать вопросы, о которых клиент сам не заду-
мывается, поскольку в силу сложившихся привычек не считает их вопросами. Наконец, кон-
сультант является незаинтересованным лицом в том смысле, что его единственным интере-
сом является наиболее эффективное разрешение реальных проблем клиента и у него нет
собственных интересов в рамках этих проблем.

Необходимо отметить и то, чего консультант не может или не должен делать для
клиента и для чего их не следует приглашать:

– Принятие решений. Консультант, как правило, не может принимать решения за кли-
ента. Клиент сам несет ответственность за свой бизнес, ответственность перед собственни-
ками, контрагентами, персоналом и самим собой, и ему принимать окончательные решения.
Консультант лишь предлагает варианты решений, дает рекомендации по вопросу оптималь-
ного решения, но не принимает сами решения.

– Игра с законом. Консультант не может и ни в коем случае не должен давать клиенту
рекомендаций, идущих вразрез с действующим законодательством. Любая рекомендация,
выполнение которой приводит клиента в конфликт с законом, является угрозой бизнесу кли-
ента и сама по себе создает серьезную проблему.

Таким образом, консультант не может и не должен, решая одни проблемы клиента,
создавать ему другие, порой более серьезные – проблемы с законом.

– Участие в конфликтах. Консультант не может и не должен участвовать во внутренних
конфликтах клиента. Крайне неэтичной является ситуация, когда одни лица в руководстве
клиента приглашают консультантов для того, чтобы „свалить“ других. Консультант должен
всегда быть выше личных или групповых конфликтов, выступать независимым арбитром,
искать решения, полезные для бизнеса в целом, а не для отдельных лиц или групп лиц.
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– Формальные результаты. Целью консультационного содействия является решение
проблем клиента, а не написание консультационного отчета. Задачей деятельности консуль-
танта не должно быть создание красивых по форме и пустых по содержанию отчетов, „фан-
тиков“, которые используются для создания видимости полезной управленческой деятель-
ности. Поэтому не стоит приглашать консультанта для написания такого отчета, который
будет затем храниться в ящике стола и время от времени доставаться оттуда для демонстра-
ции – это слишком дорогой и неоправданный способ производить впечатление.

Исходя и сказанного выше, можно сформулировать случаи, когда нужно приглашать
консультантов. Вообще говоря, консультантов нужно приглашать тогда, когда имеется упра-
вленческая проблем, которую клиент хочет решить. Однако особо эффективным является
участие консультанта в характерных ситуациях, приведенных ниже:

– Когда проблема носит комплексный, системный характер. Если масштаб проблемы
таков, что для ее решения необходимо осуществить радикальные комплексные преобразо-
вания в системе управления, принципах построения бизнеса, лучше всего пригласить сто-
ронних экспертов, которые привнесут свежие идеи и предоставят необходимые трудовые
ресурсы. Решение комплексных проблем обычно требует значительных трудовых затрат и
специализированных знаний.

– Когда проблема носит разовый, ситуационный характер. Если перед клиентом встала
проблема, которая обусловлена стечением специфических обстоятельств и не носит повто-
ряющегося, рутинного характера, а также требует оперативного решения, эффективнее не
создавать внутренний организационный потенциал для ее решения, а осуществить разовое
приглашение консультантов. Вместе с тем, не является эффективным приглашение консуль-
тантов для решения рутинных, повседневных задач, т. е. для осуществления текущей упра-
вленческой деятельности.

– Когда существуют расхождения во взглядах на проблему и пути ее решения внутри
руководства клиента или между руководством и собственниками. В этой ситуации консуль-
танты являются оптимальным независимым арбитром, способным объективно оценить про-
блему и предложить объективно обоснованные пути ее решения.

– Когда решение проблемы может повлечь за собой серьезные последствия, в том
числе стратегические, финансовые или социальные. Это ситуация, похожая на предыду-
щую, с той лишь особенностью, что в данном случае цена решения проблемы и связанная
с этим ответственность достаточно высока. Поэтому руководству клиента может потребо-
ваться независимое экспертное обоснование определения и решения проблемы. Иногда это
является способом для клиента разделить с консультантом ответственность, не в части при-
нятия решения, но в части его разработки.

Могут быть и другие ситуации, когда лучше пригласить консультанта. Общими кри-
териями для них всех является:

– Наличие проблемы;
– Недостаток временных или человеческих ресурсов для решения проблемы;
– Недостаток специальных знаний для решения проблемы;
– Высокая цена вопроса.

Чтение – вот лучшее учение! Книгу ничто не заменит.
Нет необходимости говорить о том, что приглашенный консультант должен быть

добросовестным профессионалом – это обязательное условие. Однако существует ряд
принципиальных факторов, обуславливающих успех взаимодействия клиента с консультан-
тами:

– Правильный подбор консультанта. Ни один консультант не может знать всего. Одни
консультанты хороши для решения одних видов проблем, другие – для других.



Д.  А.  Шевчук.  «Кредиты физическим лицам (ипотека, автокредит, нецелевые кредиты)»

88

Поэтому правильный подбор консультанта под конкретную проблему является крайне
важным моментом. При этом необходимо учитывать, что известное название не всегда
гарантирует правильность подбора. Существует много узкоспециализированных и просто
малоизвестных консультантов, о которых клиент не может знать, пока не столкнется с про-
блемой, требующей их участия. Главное здесь – оценить методологию и практический опыт,
которые предлагает консультант для решения проблем клиента.

– Коммуникация. Консультант с клиентом должны пользоваться сходным понятийным
аппаратом или, иными словами, говорить на одном языке. В противном случает может воз-
никнуть ситуация, когда консультант, пользуясь своим аналитическим инструментарием,
сможет определить проблему и найти пути ее решения, а вот клиент может не понять реко-
мендаций консультанта. Поэтому необходимо заранее договориться о значении тех понятий
и терминов, которыми пользуются и клиент, и консультант.

– Уровень подготовки. Рекомендации приносят эффект, только будучи внедренными.
Но для того, чтобы использовать рекомендации консультанта, клиенту порой необходимо
обладать соответствующим минимальным уровнем подготовки. Точно так же, как внедре-
ние даже детально расписанного технологического процесса требует определенного уровня
технической подготовки, так и внедрение самых подробных управленческих рекомендаций
требует определенного уровня управленческой подготовки. Если такая проблема возникла,
необходимо принять дополнительные меры для обеспечения подобной подготовки.

– Понимание целей и задач. Бывают ситуации, когда клиент неясно представляет, чего
именно он хочет, но он твердо намерен этого добиться. Это обычно приводит к наиболее
серьезным проблемам во взаимодействии клиента с консультантом. Поэтому необходимо
совместными усилиями определиться с целями и задачами, и только затем приступать к
работе.

Знания никогда не помешают, даже если (можно сказать – особенно если) приглашены
консультанты.

В любом случае решение по первой части вопроса – приглашать или не приглашать
консультантов – остается за клиентом. Консультанты, как и всегда, могут лишь дать необхо-
димые рекомендации, что и было сделано в данной статье.

Как считает Шевчук Денис Александрович, услуга по получению финансирования в
кредитных организациях пользуется спросом у предприятий, реализующих инвестицион-
ные проекты, стоимость которых значительно превышает стоимость проектов реализован-
ных ранее, а также в случае отсутствия собственного опыта банковского кредитования.

Реализация таких проектов может включать в себя план работ по повышению инве-
стиционной привлекательности предприятия как Заемщика.

Команда консультантов, в которую входят разнопрофильные высококвалифицирован-
ные специалисты (финансисты, юристы, экономисты, маркетологи и др.), может обеспечить
клиенту весь комплекс услуг – от подготовки бизнес-плана до поиска и определения финан-
сового источника (банк, инвестиционная компания, инвестиционный фонд, частные инве-
сторы и т. п.) с целью оказания помощи предприятиям и организациям – потенциальным
заемщикам – в подготовке документов на получение кредита, выбора форм и методов кре-
дитования, поиска инвесторов и организации финансирования.

Предлагаемые Кредитным агентством (кредитным брокером) консультационные
услуги и продукты максимально приближены к требованиям инвесторов – банков и других
кредитных учреждений и инвестиционных компаний.

Активно сотрудничая с различными банками, Кредитное агентство предлагает кли-
ентам организацию финансирования – поиск и подбор банков для кредитования инвести-
ционных проектов, финансирования развития производства, его реорганизации и техниче-
ского первооружения, а также получение кредитов на пополнение оборотных средств.
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В рамках услуги Кредитный консалтинг предлагается сопровождение процедуры
получения кредита, а именно:

• общее ознакомление с рынком кредитования в Москве
• предоставление информации и выбор наиболее оптимальной кредитной программы

и банка
• помощь в сборе и оформление пакета документов для получения кредита
• согласование пакета документов с банком и подача заявки на получение кредита
Обратившись за консультацией по кредитованию, Вы не только сэкономите бесценное

время, потраченное на поиск подходящей программы, но и получите наиболее достоверную
информацию о банке и условиях получения кредита, которая часто значительно отличается
от предоставляемой банком в целях рекламы.

Направления:
– ипотечное кредитование
– кредитование малого бизнеса
– потребительский кредит (на личные нужды): целевой и нецелевой
– автокредитование
Полное сопровождение процедуры получения кредита, согласно исследованиям ком-

пании INTERFINANCE, обычно оплачивается в размере 1000 у.е. (либо 500 у.е.+2–5%), из
которых 400–500 у.е. оплачивается в момент начала работы на сопровождение кредита, а
другие 500 у.е. (или проценты) – только при положительном решении банка.

Как показывает практика, часто кредит не предоставляется не из-за того, что клиенты
некредитоспособны или что-то скрывают, а из-за неспособности клиента правильно понять
что от него требует банк (см. подробнее Шевчук Д.А. Основы банковского дела. – Ростов-
на-дону: Феникс, 2006; Шевчук Д.А. Банковские операции. – Ростов-на-дону: Феникс, 2006;
Шевчук Д.А. Организация и финансирование инвестиций. – Ростов-на-дону: Феникс, 2006).

Суть услуги кредитного консалтинга заключается в независимой объективной оценке
существующих на рынке предложений кредитов с целью предложения наиболее выгодного
с точки зрения заемщика кредитного плана.

Действительно, кредитование сейчас предлагают десятки банков. Их программы отли-
чаются условиями, процентными ставками, сроками и прочими параметрами.

Вы можете провести собственное маркетинговое исследование, потратив массу вре-
мени, а можете позвонить кредитным консультантам (или кредитным брокерам) и они решат
ваши проблемы.

Инвестиционный, банковский, финансовый и кредитный консалтинг может
включать в себя:

• Экспресс-анализ предприятия и сущности проекта.
• Поиск потенциального инвестора или кредитора.
• Составление необходимо пакета документов для конкретного инвестора или креди-

тора (или списка необходимых документов).
• Сопровождение рассмотрения кредитной (инвестиционной) заявки.
Специалисты помогут Вам определиться с наиболее удобной формой финансирования

Вашего бизнеса, подобрать надежного партнера.
Существует потребность рынка в оказании профессиональных брокерских услуг по

сопровождению кредитных сделок. Риэлторы с этой обязанностью не справляются, не все
банки умеют работать с клиентами, и возникшую нишу заполняют те, у кого на это есть
время и желание.

Как считает Шевчук Денис Александрович, примерно из 10 человек, решивших само-
стоятельно оформить документы для получения ипотечного кредита, только 2 выходят на
совершение сделки. Сейчас помощь потенциальным заемщикам предлагают ипотечные бро-
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керы – организации, оказывающие профессиональные услуги по подбору оптимальной для
клиента банковской программы кредитования.

Как уверяют эксперты, брокеридж в области ипотеки является новой и очень перспек-
тивной для нашей страны деятельностью, объединяющей специальности риэлтора и финан-
систа.

Первыми, как констатируют участники рынка, в ипотечный брокеридж пришли риэл-
торы, основавшие в своих фирмах подразделения, занимающиеся консалтинговыми услу-
гами в сфере ипотечного кредитования, и только потом на перспективный сервис обратили
внимание специалисты в области финансов и права.

До сих пор активной рекламной кампании брокеры не вели. Информация об их услугах
распространяется через клиентов либо небольших объявлений в газетах и Интернете.

С каждым годом увеличивается количество банков, готовых предоставлять кредиты
физическим лицам. Объем потребительского кредитования год от года только увеличи-
вается. В настоящее время наиболее востребованными являются кредиты, выдаваемые на
покупку бытовой техники, автомобилей. Также многие банки предлагают экспресс-кредиты,
которые не предполагают целевое использование средств (Д. Шевчук. Кредитный консал-
тинг // Финансовая газета. – 20/2006).

Все основные банковские кредитные продукты уже известны и придуманы. Вопрос в
наборе продуктов, который может быть предложен одним банком. Банки ставят себе задачу
предложить клиентам как можно более полный спектр кредитных продуктов. Конкуренция
на рынке кредитования очень высока, и выиграть могут только банки, добившиеся наиболь-
шей технологичности совершения операций с наименьшими издержками.

Кредитование частных лиц сегодня является самым перспективным направлением с
точки зрения развития банковского бизнеса в России. Рынок крупных корпоративных кли-
ентов сильно насыщен, а предоставление ссуд малому бизнесу для финансовых институтов
пока не слишком привлекательно – в частности, из-за непрозрачности малых предприятий
и законодательных барьеров.

Для эффективной работы с частными лицами необходимы широкая сеть, современ-
ные банковские технологии, значительная маркетинговая поддержка, широкая продуктовая
линейка, квалифицированный персонал. Перспективность работы с частными лицами под-
тверждает также интерес зарубежных инвесторов, обращающих внимание прежде всего на
розничный рынок.

Однако по мере роста рынка потребительских кредитов повышается и процент про-
срочки. До той поры, пока кредитный портфель растет быстро, проблемные долги могут
составлять незначительную часть предоставленных ссуд. Но бурный рост не будет бесконеч-
ным, и в определенный момент просрочка может оказаться серьезной проблемой для банков,
активно развивающих розницу. Особенно это касается тех финансовых институтов, кото-
рые выдают беззалоговые экспресс-кредиты в торговых точках. Это самый прибыльный вид
банковского бизнеса с доходностью до 70 % годовых в рублях, однако и риски здесь очень
высокие. Решение о предоставлении ссуды принимается с помощью скоринговой системы
за несколько минут, в течение которых невозможно провести качественную оценку платеже-
способности потенциального заемщика. Экспресс-кредиты являются лакомым куском для
мошенников.

ВЕСЬ цивилизованный мир давно живет в долг. Люди пользуются потребительскими
кредитами. Долги средней американской семьи, например, составляют до 80 % ее годового
дохода.

Сегодня в России уже есть люди, которые берут кредит, прекрасно зная, что отдать его
они не смогут. И в этом смысле даже институт кредитных историй не поможет – за челове-
ком может не числиться никаких долгов, но это не гарантирует, что он будет в состоянии
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выплатить данный кредит. В то же время и гражданин должен получить защиту от креди-
тора: заемщик может заболеть или по независящим от него причинам попасть в другие тяже-
лые обстоятельства, в этом случае со стороны банка необходимо предусматривать особые
условия выплаты кредита, ведь во всем мире банкротство является эффективным инстру-
ментом защиты заемщика. Кроме того, в США, например, есть нормативный акт, регулиру-
ющий отношения между заемщиком и кредитором, который предусматривает ответствен-
ность банка – финансовое учреждение не может, грубо говоря, раздавать кредиты направо
и налево всем желающим.

Близок час, когда на рынке потребительского кредитования начнется жесткая кон-
курентная борьба. Состав основных игроков может значительно измениться, как и их про-
центные ставки.

По мнению специалистов компании, обострение конкуренции заставляет банки при-
менять более гибкую политику.

Большинство частных лиц хотели бы взять кредит на проведение ремонта. Следующие
по популярности – займы на покупку подержанного автомобиля, мебели, компьютера, быто-
вой техники и других предметов для дома. Чуть менее востребованы кредиты для оплаты
обучения и поездки на отдых.

Большинство частных лиц хотели бы взять кредит на проведение ремонта. Следующие
по популярности – займы на покупку подержанного автомобиля, мебели, компьютера, быто-
вой техники и других предметов для дома. Чуть менее востребованы кредиты для оплаты
обучения и поездки на отдых.

Данные исследований и опросов показывают, что россияне всё больше хотят тратить,
активно при этом используя кредиты на неотложные нужды. Да и все статистические рас-
клады это подтверждают. Так что, возможно, в ближайшем будущем американская модель
„жизнь в кредит“ станет настолько же популярна и в России.

Потребительское кредитование переживает этап уверенного роста. В него вступает
всё больше банков.

Неотложные кредиты на Западе имеют давнюю историю. Его механизмы в европей-
ском и американском законодательствах прописаны настолько четко и детально, что россий-
скому рынку, которому не исполнилось и 15 лет, не остается ничего другого, как брать при-
мер именно с них.

Пока россияне открывают для себя Америку Неотложные кредиты, в настоящей Аме-
рике они завоевало прочные позиции, начиная со второй половины ХХ века. Именно в
Штатах неотложные кредиты получили наибольшее развитие: специалисты считают аме-
риканский рынок самым емким и гибким – несмотря на то, что изначально темпы роста
потребкредитования в промышленно развитых странах Европы опережали динамику рынка
США.

Например, в Германии в 70-х годах наблюдался пятикратный рост неотложного креди-
тования, который к началу 2000-х достиг уровня 190 млрд. долларов. В тот же период в США
произошел его троекратный рост, а к началу 90-х он перешел отметку в 600 млрд. долларов.

Перед кредитом все равны
Официальная история неотложного кредитования в Америке ведет отсчет с 1968 года,

когда там был принят Закон о потребительском кредите. В частности, он устанавливает
справедливые правила предоставления ссуды, верхние пределы ставок, правила продажи по
передаче и продаже в рассрочку, оговорки к контрактам. В законе не обойдены вниманием
и средства судебной защиты кредитора, а также случаи, в которых суд имеет право взыскать
остаток долга по реализации обеспечения или наложить арест на имущество должника.
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Закон также регулирует кредитные сделки, касающиеся продажи недвижимости, това-
ров и услуг лицами, регулярно участвующими в продажах в кредит.

За права американского потребителя можно не беспокоиться: он, как броней, защи-
щен со всевозможных сторон. Кроме Закона о потребительском кредите, существует Еди-
ный Кодекс о потребительских кредитах (The Uniform Consumer Credit Code). Его задача
– защитить потребителей, получающих ссуды для финансирования покупок, гарантировать
правильное, адекватное предоставление услуг по кредитованию, регулировать кредитную
индустрию в целом.

Наконец, существует и американский закон „О защите прав потребителей“, часть кото-
рого также посвящена потребительским кредитам. Он обязывает кредиторов в полной мере
информировать потребителя об условиях кредитования и запрещает какую-либо дискри-
минацию при кредитовании. Закон также защищает потребителей от злоупотреблений со
стороны ростовщиков и ограничивает размеры вознаграждений. Кроме того, он регламен-
тирует деятельность компаний, выпускающих кредитные карты и предоставляющих кредит-
ные истории, а также учреждает Национальную комиссию по потребительским финансам,
которая компетентна вести расследования в области потребкредитования.

Существенную экономию времени, а часто и многих других затрат, позволят полу-
чить своевременное обращение к кредитным брокерам, но только если в штате такой ком-
пании все сотрудники ранее работали в банках на руководящих должностях. Обилие так
называемых „сертифицированных брокеров“, прослушавших рекламные лекции в обычных
компаниях, серьезно дискредитирует профессию кредитного брокера. В идеале – чем в боль-
шем количестве банков работал кредитный брокер, тем лучше.

Вопрос-ответ 1.
• Хочу воспользоваться Вашими услугами по поиску инвестиций в мой проект.

Есть разработанный бизнес-план. Оплата Ваших услуг – из полученных сумм. Как
будем взаимодействовать?

• Никак.
Последняя фраза Ваших условий: „Оплата Ваших услуг – из полученных сумм“

кажется Вам сегодня разумной. Однако, фактически зачеркивает возможность оказания Вам
услуг какими-либо серьезными специалистами по привлечению инвестиций (тех кто про-
вел не один подобный проект). Т. к. выполнение проекта привлечения инвестиций только
на первый взгляд не несет никаких затрат, на самом деле затраты обычно составляют от 50
до 90 процентов от вознаграждения за услуги. Общая стоимость усилий (услуг) составляет
обычно от 5 до 25 процентов от объема инвестиций, иногда 5-50 процентов. В Вашем слу-
чае даже 1-10 % от 5 млн.$ составляет от 50 тыс.$ до 500 тыс.$. Если я правильно понял,
Вы хотите чтобы кто-то (только не Вы сами) вложил авансом от 25 тыс. до 250 тыс.$ в про-
ект получения инвестиций для Вас и полностью сам рисковал своими деньгами (временем,
усилиями). Я сомневаюсь, что найдете кого-то компетентного на оказание услуг на таких
условиях. Консультант-посредник должен рисковать в проекте, но в объемах сравнимых с
Вами – инициатором проекта. Никак не 0 % к 100 % риска, как предлагаете Вы. Риск для
него всегда останется, т. к. ни один посредник не сможет понравиться инвестору вместо Вас
и Ваших идей.

Вероятнее всего, на Ваших условиях, все будет оставаться на уровне разговоров, вкла-
дываться всерьез никто не станет, в том числе и сам инвестор.

Если Вы согласны пересмотреть условие, о котором я говорил, и имеете ресурсы для
продвижения проекта, попробуйте пообщаться.

Вопрос-ответ 2.
• Оказываете ли вы услуги по кредитованию?
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• Сами мы никого не кредитуем, но мы можем помочь Вам в переговорах с нашими
партнерами – Коммерческими банками.

Вопрос-ответ 3.
• Занимаетесь ли вы инвестиционной деятельностью?
• Да, если Вы подразумеваете под этим такие виды деятельности, как:
инвестиционный консалтинг,
помощь в создании инвестиционной привлекательности бизнеса,
поиск инвестора,
помощь в переговорах с профессиональными инвесторами.
Вопрос-ответ 4.
• Как найти инвестора в России для получения инвестиций под существующий

бизнес?
• Чтобы найти инвестора (получить инвестиции) Вам нужно:
Иметь хороший бизнес-план, сформулировать письменно инвестиционное предложе-

ние, и сделать так, чтобы оно попало к тому, кто имеет свободные деньги и заинтересованы
в инвестировании их в эту отрасль в этом регионе (или заинтересовать его).

Ответ простой, но задача эта очень сложная.
Решение этой задачи потребует много ресурсов, в том числе денежных.
Общая стоимость усилий по привлечению инвестиций составляет обычно от 5 до 25

процентов от объема инвестиций. Эту сумму Вам придется потратить до того момента, когда
вы получите хоть один цент инвестиций. Причем, если вы не являетесь специалистом по
привлечению инвестиций, Вы, вероятно, самостоятельно будете это делать хуже и дольше
(а, следовательно, дороже), чем это бы делал специалист.

Если у Вас сейчас нет денег (ресурсов) на создание инвестиционной привлекательно-
сти, поиск инвестора, работу с ним, то я бы советовал Вам хорошо просчитать, есть ли смысл
начинать эту работу вообще.

Велик риск, что если Вы не дойдете до конца (получения инвестиций), тогда затрачен-
ные Вами усилия (а, следовательно, деньги) будут просто потеряны.

Вопрос-ответ 5.
• Предоставляете ли вы гарантии и поручителей?
• Нет. Мы не берем на себя риски клиента за невозврат. 100 %-й гарантии получения

кредита не дают даже сами банки.
Вопрос-ответ 6.
• Можно ли впарить банку неликвидный залог (никому не нужное имущество),

оформить кредит на новую фирму (фактически на пачку бумаги) и другими заранее
невозвратными кредитами, готовы заплатить хоть 50 %, но только по факту?

• Предложения „мы можем заплатить только по факту“ не рассматриваются.
Мы не волшебники, не занимаемся оформлением крупных кредитов без обеспечения.

Не занимаемся невозвратными кредитами под залог неликвида, кредитами на новые нулевые
фирмы (до полугода работы).
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Образцы документов, предоставляемых

в банк (для физических лиц)
 
 

АНКЕТА-ЗАЯВКА
 
 

на получение кредита
 

Анкета заполняется разборчиво, печатными буквами. Каждая графа должна быть
заполнена, в случае отсутствия данных в графе ставится прочерк.
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о заработной плате и иных доходах за 200_ год
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ПЕРЕЧЕНЬ АККРЕДИТОВАННЫХ ОЦЕНОЧНЫХ КОМПАНИЙ

 
 

 
АНКЕТА

 
 

НА ПОЛУЧЕНИЕ ИПОТЕЧНОГО КРЕДИТА
 

Анкета заполняется разборчиво, печатными буквами. Каждая графа должна быть
заполнена, в случае отсутствия данных в графе ставится прочерк. Если Вам будет недо-
статочно места в отведенных графах, пользуйтесь листом дополнений. При наличии Соза-
емщика им заполняется аналогичная форма Анкеты
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АНКЕТА-СОЗАЕМЩИКА
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Дополнительная информация

 
Умные люди живут дольше. Смертность людей с высоким уровнем образования в

четыре раза ниже, чем у малообразованных. До последнего времени считалось, что на про-
должительность жизни человека в основном влияют три фактора: наследственность, образ
жизни и экология. Однако ученые пришли к выводу, что умные живут дольше и меньше
болеют. Смертность людей с высоким уровнем образования в четыре раза ниже, чем смерт-
ность малообразованных. Оказывается, мозг без нагрузки стареет гораздо быстрее. Уче-
ные давно объясняют различия в состоянии здоровья разных людей их принадлежностью
к разным социальным группам и разницей в уровне благосостояния. Британские ученые
пополнили эту концепцию новыми данными. Оказывается, уровень интеллекта также вли-
яет на состояние здоровья людей. Чем выше уровень интеллекта у ребенка, тем больше
шансов у него прожить дольше. Оказывается, что „мальчики-очкарики“ – наиболее выгод-
ные женихи и предпочтительные мужчины-производители потомства. Предполагается, что
спрос на „ботаников“ у представительниц прекрасного пола резко возрастет. До революции в
России наличие очков было признаком ума, состоятельности, интеллигентности, благород-
ного происхождения. Сейчас интеллектуалов ценят во всем мире, переманивают из других
стран (утечка мозгов), они являются основным фактором экономического роста и благосо-
стояния нации. В России богачи – в основном хорошо образованные люди. Две трети из них
имеют высшее образование. У большинства – 86 % – родители принадлежат к интеллиген-
ции. Среди „капитанов“ российского бизнеса практически отсутствуют люди без высшего
образования. Ученые в качестве определяющих выделяют три основных критерия, влия-
ющих на продолжительность жизни: наследственность (до 20 %), образ жизни (до 55 %)
и экологические факторы (20 %). При этом в показателе „образ жизни“ на первых местах
находятся материальный доход и уровень образования. Кстати, в странах Запада в своей
практике страховые компании, оценивая при помощи тестов потенциальную продолжитель-
ность жизни клиента, обязательно включают эти показатели в вопросник. Уровень матери-
ального благополучия оказывает значительное влияние на образ жизни. Люди с меньшими
доходами чаще болеют и реже прибегают к медицинской помощи. Однако на здоровье чело-
века влияют не столько самим деньги, сколько характер их использования в интересах здо-
ровья. Например, люди с более высокими доходами имеют возможность получить лучшее
образование. В свою очередь, смертность людей с высоким уровнем образования примерно
в 1,5 – 4 раза ниже, чем в группах с низким уровнем образования. Считается также, что
человеческий мозг без нагрузки стареет значительно быстрее. Продолжительность жизни
напрямую зависит от уровня интеллекта. Влияние оказывает склонность к долговремен-
ному планированию жизни у умных людей, они больше прислушиваются и к рекоменда-
циям медиков. Как показали последние исследования, курение также негативно влияет на
мозг и снижает интеллектуальные способности человека. Сравнение показало, что куриль-
щики „отстали“ от своих некурящих сверстников по всем видам предложенных им тестов.
За несколько десятилетий, прошедших с первого обследования, у них значительно сильнее
снизились и способность к логическому мышлению, и способность к запоминанию и вос-
произведению информации.

Сегодня большой проблемой является семейный алкоголизм, потому что от злоупо-
требления алкоголем прежде всего страдают дети. Ребенок может пострадать уже во время
зачатия, если женщина во время беременности принимала спиртное – есть большой риск
нарушения центральной нервной системы и дефекта органов ребенка, вплоть до умственной
отсталости. Кроме того, алкоголизм в семье создает комплекс негативных макросоциальных
воздействий на ребенка.
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Поэтому даже если физическое состояние ребенка не вызывает опасений и развива-
ется благополучно, ребенок с трудом адаптируется социально, у таких детей из-за непра-
вильного воспитания часто появляются поведенческие и личностные отклонения, которые
затрудняют развитие нормального поведения и социальной адаптации.

Алкоголь оказывает вредное воздействие на яички и яичники, без разницы как часто
и как сильно происходит алкогольное опьянение, во всех случаях наносится существенный
вред организму человека. У людей, больных алкоголизмом, происходит жировое перерожде-
ние семенных канальцев и разрастание соединительной ткани в паренхиме яичек.

Наибольшим токсическим действием отличается пиво, именно пиво намного проще
других спиртных напитков попадает через гематотестикулярный барьер, приводит тем
самым к жировому перерождению железистого эпителия семенных канальцев. Кроме пря-
мого токсического воздействия алкоголя на яички, большой удар наносится алкогольной
зависимостью по работе печени и ее способности разрушать эстроген.

Как известно, при циррозе печени очень сильно увеличивается уровень эстрогена, как
у мужчин, так и у женщин, это способствует торможению гонадотропной функции гипофиза
и последующей атрофией половых желёз. Систематическое употребление алкоголя приво-
дит к снижению условных и безусловных рефлексов (из-за тормозного действия подкорко-
вых центров), нарушается также и половая потенция, рано или поздно уже зависит от инди-
видуальной выносливости организма.

У женщин вредное воздействие алкоголя выражается в расстройствах стабильности
и регулярности менструального цикла. У женщин снижается либидо из-за того, что токси-
ческое действие алкоголя на надпочечники ухудшает выработку в них андрогенов, которые
обуславливают половое влечение. Нередки случаи, когда злоупотребление алкоголем при-
водит к развитию вторичной фригидности.

Удивительно крепкими оказываются порой предрассудки. Все в жизни меняется: уве-
личивается благосостояние, культура населения растет, люди получают образование, и все
равно предрассудки как были, так и остались. К примеру, по результатам опросов нередко
молодые мамы считают, что можно выпить немного легкого вина в период кормления
ребенка грудью.

А пиво многие вообще считают „полезным“ напитком, который якобы увеличивает
количество молока, благодаря чему ребенок больше и лучше прибавляет в весе. Кагор
нередко ошибочно считают целебным соком, незаменимым для быстрейшего восстановле-
ния женского организма после родов.

Удивительно, как в условиях такого изобилия информации можно так заблуждаться.
Это еще более поразительно, если учесть изученность вреда алкоголя и его влияния на груд-
ное вскармливание. Кормящая мать не должна забывать о том, что алкоголь сильно вредит
организму грудного ребенка и в первую очередь оказывает плохое влияние на его нервную
систему.

Первый год жизни – прежде всего интенсивный рост и развитие структуры мозга.
Головной мозг к концу первого года увеличивается в массе в 2 раза. Алкоголь же препят-
ствует росту и развитию новых клеток в головном мозге, что есть научно доказанный факт.
Любая доза алкоголя может придать нервным клеткам абсолютно неадекватную форму и
вид.

Даже очень маленькая доза алкоголя, которая попадает в организм ребенка с молоком
матери, может привести к серьезным нарушениям в работе центральной нервной системы,
и нередко приводят к необратимым последствиям. Алкоголь делает ребенка беспокойным,
ребенок плохо спит, возникают судороги, психика развивается неправильно.

Замечено, что многие люди не знают элементарных правил русского
языка, например:
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1. Количество кавычек всегда должно быть четным, как скобки в
математике.

Рядом стоящие кавычки могут быть двух видов – "…" и «…» (лапки
и елочки).

Правильно: «слова „слова“» или «слова „слова“»
Неправильно: «слова»» и "слова «слова»
Эти ошибки есть даже в названиях крупных фирм и некоторых статьях

и книжках.
2. Если в конце предложения есть информация в скобках, точка

ставится после скобок, не ставится перед скобками и внутри перед
закрывающей скобкой.

Правильно: слова (слова).
Неправильно: слова. (слова.)

В настоящее время возросло значение образования и самообразования. Умные люди
живут дольше. Смертность людей с высоким уровнем образования в четыре раза ниже,
чем у малообразованных. До последнего времени считалось, что на продолжительность
жизни человека в основном влияют три фактора: наследственность, образ жизни и экология.
Однако ученые пришли к выводу, что умные живут дольше и меньше болеют. Смертность
людей с высоким уровнем образования в четыре раза ниже, чем смертность малообразо-
ванных. Оказывается, мозг без нагрузки стареет гораздо быстрее. Ученые давно объясняют
различия в состоянии здоровья разных людей их принадлежностью к разным социальным
группам и разницей в уровне благосостояния. Британские ученые пополнили эту концепцию
новыми данными. Оказывается, уровень интеллекта также влияет на состояние здоровья
людей. Чем выше уровень интеллекта у ребенка, тем больше шансов у него прожить дольше.
Оказывается, что «мальчики-очкарики» – наиболее выгодные женихи и предпочтительные
мужчины-производители потомства. Предполагается, что спрос на «ботаников» у предста-
вительниц прекрасного пола резко возрастет. До революции в России наличие очков было
признаком ума, состоятельности, интеллигентности, благородного происхождения. Сейчас
интеллектуалов ценят во всем мире, переманивают из других стран (утечка мозгов), они
являются основным фактором экономического роста и благосостояния нации. В России
богачи – в основном хорошо образованные люди. Две трети из них имеют высшее образо-
вание. У большинства – 86 % – родители принадлежат к интеллигенции. Среди «капита-
нов» российского бизнеса практически отсутствуют люди без высшего образования. Ученые
в качестве определяющих выделяют три основных критерия, влияющих на продолжитель-
ность жизни: наследственность (до 20 %), образ жизни (до 55 %) и экологические факторы
(20 %). При этом в показателе «образ жизни» на первых местах находятся материальный
доход и уровень образования. Кстати, в странах Запада в своей практике страховые компа-
нии, оценивая при помощи тестов потенциальную продолжительность жизни клиента, обя-
зательно включают эти показатели в вопросник. Уровень материального благополучия ока-
зывает значительное влияние на образ жизни. Люди с меньшими доходами чаще болеют и
реже прибегают к медицинской помощи. Однако на здоровье человека влияют не столько
самим деньги, сколько характер их использования в интересах здоровья. Например, люди с
более высокими доходами имеют возможность получить лучшее образование. В свою оче-
редь, смертность людей с высоким уровнем образования примерно в 1,5 – 4 раза ниже,
чем в группах с низким уровнем образования. Считается также, что человеческий мозг без
нагрузки стареет значительно быстрее. Вывод: выгодно заниматься повышением образова-
ния и самообразования (изучение профессиональной и общеобразовательной литературы).

Образование – это инвестиции в человеческий капитал. По данным статистики,
каждый год, затраченный на учебу, повышает зарплату работника в среднем на 10 %. Обра-
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зование не только повышает производительность реципиента (т. е. человека, который его
получил), оно имеет положительный внешний эффект (экстерналию). Внешний эффект
происходит тогда, когда действие одного человека сказывается на благосостоянии другого
человека или других людей. Образованный человек может выдвигать идеи, которые стано-
вятся полезными для других, всеобщим достоянием, ими имеет возможность пользоваться
каждый, попавший в сферу действия положительного внешнего эффекта образования. В
этой связи особенно негативными последствиями обладает явление, получившее название
«утечки умов», то есть эмиграции наиболее образованных и квалифицированных специали-
стов из бедных стран и стран с переходной экономикой в богатые страны, имеющие высокий
уровень жизни.

Существенной проблемой развития (в т. ч. карьерного) является вредные привычки.
Алкоголь необратимо разрушает клетки мозга (в любом количестве), ведет к импотенции у
мужчин и соответствующим проблемам у женщин. Для здорового человека не существует
полезного алкоголя – он вреден в любых количествах и видах. Это давно известно, но
замалчивается из корыстных целей. Наоборот, проплаченные журналисты и «эксперты»,
фильмы и сериалы (с огромными рекламными бюджетами) пиарят нездоровый образ жизни
– реклама окупается в разы, правда ценой здоровья миллионов. Курение также ведет к
печальным последствиям, часто необратимым. Курящие менее трудоспособны, поэтому в
развитых странах их стараются не брать на работу, особенно на значимые должности, подоб-
ная тенденция заметна в крупных успешных Российских компаниях. Законодательное огра-
ничение курения в общественных местах говорит о повышенной эгоистичности курящих,
которые не думают об окружающих – согласитесь, это не самое лучшее качаство для работы
с людьми, что прекрасно понимают специалисты по подбору персонала.

Как показали последние исследования, курение негативно влияет на мозг и снижает
интеллектуальные способности человека. Сравнение показало, что курильщики «отстали»
от своих некурящих сверстников по всем видам предложенных им тестов. За несколько
десятилетий, прошедших с первого обследования, у них значительно сильнее снизились и
способность к логическому мышлению, и способность к запоминанию и воспроизведению
информации.
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