Конкурентоспособность Кредитных программы с точки зрения ипотечного брокера. Как банк может повысить объемы выдачи не снижая процентные ставки
Ипотечные брокеры – эффективный канал продаж;

Обращения от риэлторов и ипотечных брокеров являются основным каналом продаж ипотечных кредитов. В некоторых баках они формируют более 50% объемов продаж ипотечных кредитов. 
Следствие кризиса: банки сосредоточены на качестве а не на объеме портфеля

Можно ли избежать ухудшения качества портфеля при активном использовании брокеров? Не секрет что брокер детально знает принципы процедуры одобрения заемщика. Как избежать риска «приукрашивания» платежеспособности заемщика.
Как улучшить соотношение одобренных и фактически выданных кредитов;

Один из самых серьезных рычагов увеличения эффективности работы банка. Средние цифры из 100% обратившихся клиентов одобряется 45-65%, из которых фактически выдается 20-40%. Повысить эффективность можно на каждом из этапов. Ключевые факторы: более четкое начальное отсечение неплатежеспособных клиентов, адаптация технологии выдачи к требованиям рынка недвижимости, тесная работа с агентствами.  

Можно ли повысить конкурентоспособность кредитной программы не меняя ставку;

Собранная нами статистика свидетельствует о том, что при ставке на уровне среднерыночной или даже чуть выше (на 0,5-0,7%) главную роль при выборе программы играет технологичность банка как на этапе рассмотрения заемщика и объекта так и проведения сделок. 

Параметры, влияющие на выбор брокера и как их улучшить. Ставка и выплаты брокеру не самое главное
Технические параметры условий кредитования

Требования к заемщикам

Скорость рассмотрения и выдачи

Требования к объектам;

Технология выдачи кредита;

Бонусы и преференции для брокеров;
Некоторые параметры кредитных программ можно улучшить не ухудшая качества кредитного портфеля;

По опросам специалистов до 20% сделок не заключаются из-за сложности процедур проведения сделок и отсутствия адекватной информации о технологии сделок. 

