
Ценовая чувствительность ипотечного 

рынка как фактор управления 

объемами продаж и доходностью 

ипотечного продукта. 

ОКТЯБРЬ 2012 



Что такое цена кредита для Банка 
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Издержки 

привлечения 

Издержки 

сопровождения 

Риск  

 дефолта 
Фондирование Ставка по 

кредиту 

Цена % 

Оптимизация 

внутренних 

процессов 

Оптимизация 

каналов 

привлечения 

Оптимизация 

кредитной 

политики 

Оптимизация 

структуры 

баланса 
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В 32-1: Почему Вы воспользовались кредитом именно в этом банке, а не в каком-то другом? Одна основная причина 
В 32-2: А что еще повлияло на Ваш выбор? Не более 5 основных причин 

Основная Все 

Приемлемые финансовые условия (% ставка, комиссии) 18 47 

Это надежный, стабильный банк  12 40 

Это известный банк  14 44 

Банк предложил мне подходящую сумму 5 36 

Простые и понятные условия кредита  3 34 

Простота/быстрота оформления кредита 9 23 

Порекомендовали друзья, знакомые, родственники  7 33 

Удобство осуществления выплат (погашения кредита) 1 11 

Возможность досрочной выплаты  2 20 

Компетентность, профессионализм персонала  4 24 

Порекомендовал продавец / риэлтор  3 16 

Это был первый (или единств. банк), кот. согласился предоставить кредит  3 9 

Банк официально сотрудничает с автосал./агент. недвижимости 4 12 

Близость отделения банка к дому/работе  1 15 

Много информации о банке  1 12 

 
Имеем успешный опыт пользования кредитом этого банка  3 8 

Нет очередей, быстрое обслуживание  1 12 

При выборе банка для ипотечного кредита большинство пользователей руководствуется приемлемостью финансовых условий (~20% называют их самой 
важной причиной) и все чаще ориентируются на такой показатель, как надежность и стабильность кредитного учреждения (значимый рост на 8%, с 12% в 
2008 г. до 20% в 2011г.). Наряду с этим растет роль удобства погашения кредита. 
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N

Факторы, влияющие на выбор банка 



Факторы, влияющие на выбор банка 
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Да Нет Затрудняюсь ответить

Сравнение условий банков  

перед принятием решения 

Кто принимал решение о выборе банка  

и условий ипотечного кредита 

База: пользователи ипотечного кредита (2008: n=260 , 2011: n=227) 



Что такое максимально  
эффективная цена 
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Максимальный 

доход? 

Ставка % 

Объемы 

продаж 

Как найти компромисс между максимальным 

доходом и приемлемым объемом продаж? 
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Важность сегментированного подхода к цене 
 

При установке одной цены 

(ставки) для всех клиентов банк 

теряет возможность зарабатывать 

больше на тех, кто готов платить, 

и теряет объемы продаж на тех, 

кто не готов.  

Ставка % 

Потеря рыночной доли, хотя 
ставка еще прибыльна для банка  

Потеря дохода от клиентов, кто 
готов платить больше 

Одна ценовая стратегия 

Управление ценовым предложением 

Объемы 

продаж 
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Канал 

привлечения 

B2C                 

(«Улица») 

B2B 

(«Партнеры») 

B@W                      

(«з/п клиенты») 

Лояльные 

клиенты 

Инструменты 

привлечения 
Реклама Партнеры DSA CRM 

Стоимость кредита 
«Базовая ставка» 

«Базовая ставка» – 

1 

«Базовая               

ставка» – 2 

«Базовая 

ставка» – 3 

Маржинальный 

доход 4 3 2 1 

Мотивация 
Низкая базовая 

ставка 
Размер дисконта 

Размер дисконта / Pre-

approve 
Pre-approve 

Стоимость 

привлеченного 

клиента 

4 3 2 1 

Потенциальный 

объем рынка 
2 4 3 1 

Зависимость цены от канала 
привлечения клиента  
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Принципы построения эффективного 
ценового предложения 

Эффективное 

ценовое 

предложение 

Клиентские 

преференции и анализ 

рыночной 

эластичности 

Анализ поведения и 

прибыльности каналов 

продаж 

Анализ риск профиля 

продуктов и клиентов 

Анализ 

рентабельности и 

затрат по продукту 

Создание понятного 

для клиента ценового 

предложения 

Анализ ценовой 

эластичности на 

основе исторических 

данных Анализ комиссий и 

расходов, связанных с 

продуктом 



Влияние цены на рынок 
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294 689 

194 247 

140 874 
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12,35% 

13,53% 
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Зависимость объемов кредитования от ставки 

Кол-во выданных кредитов Ставка по выданным кредитам 
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