
Возможности и формы партнерства банков и 

девелоперов на современном рынке 

недвижимости

Артем Смирнов

Начальник управления

Абсолют Банк

Июнь 2019 г.
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ПРЕДПОСЫЛКИ К ИЗМЕНЕНИЯМ: АНАЛИЗ РЫНКА

ИСТОЧНИКИ: «ДОМ.РФ», РОСРЕЕСТР, ЦБ, НАФИ

32%

48% 48%
56%

65%

2015 2016 2017 2018 2019

Доля сделок с ипотекой при покупке строящегося жилья

Объем выданных кредитов 

за 2018 год

870, 6 
млрд руб.

количество

378
тыс. штук

Дифференциация предпочтений потенциальных покупателей

Цена

Расположение

Инфраструктура

Качество постройки

58%

40%

21%

11%

74%

53%

37%

26%

2017 2018

Основные критерии выбора 

квартиры

Основные критерии выбора 

застройщика

Репутация

Сданные объекты

Объем строительства

Цена

35%

26%

3%

1%

62%

44%

16%

27%
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ПРЕДПОСЫЛКИ К ИЗМЕНЕНИЯМ: БАНКОВСКИЙ  РЫНОК

Взаимоотношения банка и клиента. 

Отсутствие 

конкурентных 

преимуществ

2009год 2019год

Отсутствие 

технологий

Ограниченность 

стандартными 

услугами

Долгое время 

обслуживания

Низкий уровень 

сервиса

Только личное 

присутствие 

клиента

Банк – партнер 

для клиента

Омниканальность

Выбор 

программ для 

сегментов 

клиентов

Дополнительные 

услуги 

(н-р, страхование)

Цифровизация 

услуг

Безопасные 

расчеты

#10yearschalenge
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ПРЕДПОСЫЛКИ К ИЗМЕНЕНИЯМ: АНАЛИЗ РЫНКА

Динамика выдач ипотечных кредитов

20%
-6%

42%

28%

76%

30%
30%

-31%

27%

38% 49%

15%

2014 2015 2016 2017 2018 2019

Абсолют Банк

Рынок Итого

Свое доверие к банкам 

выражают

65%
Различными видами 

фин. услуг 

пользуются 

87%

Приоритеты клиентов в отношении обслуживания в банке

ИСТОЧНИКИ: ЦБ, НАФИ

Компетентность сотрудника

Отсутствие очередей

Скорость обслуживания

Желание помочь клиенту

66%

61%

60%

50%
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ФОКУС НА СКОРОСТЬ

Технологическое лидерство в партнерстве

30 минут

Решение по заявке

70% заявок

Автоматическое решение

70% заявок

Заводится партнерами

6 раз

Быстрее подготовка 

документации

День обращения

Выдача кредита
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ВЗГЛЯД В ЦИФРОВОЕ БУДУЩЕЕ

Ожидание и реальность

СДЕЛАНО В ПРОЦЕССЕ ПРЕДСТОИТ СДЕЛАТЬ

Переход в ONLINE

Электронный 

документооборот

Сделка без посещения 

Банка

Электронная 

регистрация

Удаленная 

идентификация

Скорость рассмотрения

Big data

Электронная 

закладная

Электронное досье 

Законодательная база

Online-обмен 

данными между 

банками

Интеграция 

с партнерами

Безопасные расчеты

Создание экосистемы
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ТЕХНОЛОГИЧЕСКОЕ ЛИДЕРСТВО В ПАРТНЕРСТВЕ

Ипотека без посещения банка

30 мин

Офис продаж  застройщика/АН

Клиент

Подача заявки на ипотеку перед началом 

осмотра квартир

1

2

Принятие банком решения по 

заявке пока клиент осматривает 

квартиры

Оформление сделки в офисе 

продаж

3

Посещение клиентом офиса продаж 

партнера – застройщика или агентства 

недвижимости
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БИЗНЕС ДЕЛАЮТ ЛЮДИ!


