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1. ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА РАБОТЫ

Актуальность темы  исследования. Бурное развитие российского банковского сектора в последнее время проявляется в росте активов, объемов привлеченных вкладов и капитализации банковской системы. Вместе с тем, в основные задачи банковской системы входит не только увеличение кредитного портфеля и рост прибыли,  но и выполнении важной социально-экономической задачи – кредитования населения на основе предоставления ему ипотечных продуктов, авто кредитов и прочих ссуд на различные нужды. При этом риски, которым подвержены коммерческие банки, а также расходы, связанные с оценкой качества заемщика и залога, ложатся непосредственно на банки. 
Институт кредитного брокериджа, выполняя роль посредника между банком и заемщиком, применяет собственные наработанные технологии для оценки кредитных рисков. Себестоимость розничных кредитных продуктов и услуг, как известно, достаточно высока, и эти издержки банки вынуждены «закладывать» в стоимость кредитного продукта, формируя процентные ставки по кредиту и комиссионное вознаграждение банка. В настоящее время растет число обращений банков к кредитным брокерам, которые получают  возможность не только создать собственную информационную базу, но и формировать принципиально иные технологии по оценке качества ссуд, включая  скоринговые  модели. Взаимовыгодное сотрудничество банков и кредитных брокеров позволяет минимизировать кредитные риски и способствует развитию розничного бизнеса. 
Решение указанных выше проблем обусловило тему и актуальность диссертационного исследования, а также предопределило необходимость разработки качественно нового научно-методического инструментария для формирования технологии создания новых кредитных продуктов на основе информационной базы кредитного брокериджа.     

Степень разработанности проблемы. Диссертационное исследование основано на экономических законах, опирается на труды отечественных и зарубежных ученых. Деятельность банков в контексте розничного кредитования и технологий формирования кредитных продуктов и услуг освещена в работах большого круга зарубежных специалистов, из которого стоит выделить  исследования: Бергер А., Блэкуэлл Д., Ван-Хуз Д., Дерёг Х., Джозлин Р., Долан Э., Дэвидсон Э., Кидуэлл Д., Лебковски М., Миллер Р., Морсман Э. ,Петерсон Р., Полфреман Д. , Прает П.,  Роуз П., Сандрэ Э., Фрэдман С., Фулленкамп  С.,Эллен  Х. и др.
Проблемам организации розничного банковского кредитования и диверсификации банковских услуг в современных условиях рыночной экономики России посвящены фундаментальные труды таких экономистов, как: Бабичева Ю.А., Балабанов И.Т., Белоглазова Г.Н., Букато В.И., Дробозина  Л.А., Жуков Е.Ф., Захаров В.С., Коробов Г.Г., Колесникова Е.И., Кроливецкая Л.П., Лаврушин О.И., Липсиц  И.В., Меркулов В.В., Миркин Я.М., Овчинникова О.П., Пещанская И.В., Поляк Г.Б., Романовский М.В., Русанов Ю.Ю., Ширинская Е.Б. и др. Значительный вклад в исследования теоретико-методических основ кредитных отношений и оптимизации кредитного инструментария на микроуровне внесли следующие отечественные авторы: Астапов K.Л., Борисова Н.К., Валитов Ш.М., Васьков В.О., Владимиров  В.А., Гамза В.А., Гараган С.А., Головин Ю.В., Гусева А.Л., Гусельников A.C., Дарагян A.B., Кирин Е.А., Едронова В.Н., Зарипов И.А., Ильин И.Е., Инюшин С.В., Крупнов Ю.С., Ли В.О., Моргоев Б.С., Мурычев А.В., Непомнящий А.В., Новиков К.Б., Паит И.Я., Панова Е.Б., Перехожев В.А., Помарина Ю.П., Рогожина H.H., Рыбакова С.В., Саркисянц А.А., Сарнаков И.В., Сергеенкова А. А., Симановский А.Ю., Смирнов Е.Е., Сухов А. Ф., Тосунян А.Г. и др. Однако среди отечественных и зарубежных исследований, отсутствуют работы  адаптированные к отечественной практике кредитного брокериджа на мезо- и макроуровнях, что предопределило выбор темы, цель и задачи исследования.

Целью диссертационного исследования является разработка теоретико-методического инструментария формирования технологии создания новых кредитных продуктов на основе информационной базы кредитного брокериджа, обеспечивающих адаптацию банков к условиям динамичного изменения внешних и внутренних факторов. Достижение указанной цели обусловило постановку и решение следующих задач:

- исследовать современное состояние банковской системы, обосновать необходимость формирования технологии создания новых розничных кредитных продуктов в целях расширения их спектра, а также  определить место и роль кредитного брокериджа в системе финансового посредничества;
- рассмотреть основные бизнес-процессы кредитного брокериджа, разработать набор ключевых характеристик информационной клиентской базы брокеров и провести их практическую апробацию;

-   разработать технологию создания розничных кредитных продуктов и  сформировать универсальный ипотечный продукт;

- определить основные направления расширения спектра розничных кредитных продуктов и регламентации деятельности финансовых посредников на банковском рынке;

-   разработать стратегию увеличения спроса на розничные кредитные продукты с участием кредитного брокера.

Область исследования соответствует: п. 9.3. «Развитие инфраструктуры кредитных отношений современных кредитных инструментов, форм и методов кредитования»; п. 9.8. – «Финансовое посредничество и роль банков в его осуществлении»; п. 10.22. «Новые банковские продукты: виды, технология создания, способы внедрения» специальности 08.00.10 – «Финансы, денежное обращение и кредит» Паспорта специальностей ВАК Министерства образования и науки РФ.
Предметом исследования выступает совокупность экономических отношений, складывающихся между банком и кредитным брокером на этапе предоставления  розничных кредитных продуктов с целью повышения качества кредитного портфеля, оптимизации кредитных рисков и расширения спектра банковского инструментария.

Объектом исследования  является кредитный  брокеридж  как инструмент  расширения возможностей  розничного кредитования в коммерческих банках.

Теоретической основой проведенного исследования послужили работы отечественных и зарубежных авторов по проблемам банковской деятельности и финансовых услуг, в том числе и розничных банковских услуг, законы, положения, указы Правительства Российской Федерации, нормативные акты, регулирующие деятельность коммерческих банков.
Методологической основой диссертационного исследования выступают диалектический и пространственно-временной подходы, традиционные методы дедуктивного и индуктивного, структурно-функционального и компаративного анализа, а также методы экономико-статистических сбора и обработки информации, абстрактно-логических суждений, экспертных оценок, экстраполяции и сценарного прогнозирования. 
Информационно-эмпирическая база исследования формировалась на основе официальных данных Росстата и Банка России, материалов монографических исследований, научных публикаций отечественных и зарубежных ученых, аналитических данных, опубликованных в научной литературе и периодической печати, а также Интернет-ресурсов.

Научная новизна диссертационного исследования заключается в научном обосновании теоретико-методических положений и практических рекомендаций по формированию технологии создания новых кредитных продуктов на основе информационной базы кредитного брокериджа как элемента системы розничного кредитования, что обеспечивает адаптацию банков к условиям динамичного изменения внешних и внутренних факторов и повышение их конкурентоспособности в кредитной сфере.
Научную новизну подтверждают следующие научные результаты:

- обоснована необходимость создания розничных кредитных продуктов в целях повышения конкурентоспособности банков в кредитной сфере на основе информационной базы кредитного брокериджа, определено место и роль кредитного брокериджа как одной из наиболее перспективных форм финансового посредничества при осуществлении розничного кредитования,  уточнены его функции и направления  развития (п. 9.8 Паспорта специальности 08.00.10);

- дифференцированы основные бизнес-процессы кредитного брокериджа: формализация этапов клиентского обслуживания, развитие сотрудничества банков с кредитными брокерами в целях продвижения розничных продуктов на рынок, что позволило  разработать и провести апробацию набора ключевых характеристик информационной клиентской базы,  обеспечивающей  реализацию эффективной и устойчивой деятельности кредитных брокеров на банковском рынке  (п. 9.3 Паспорта специальности 08.00.10);

- обоснована последовательность этапов технологии создания розничных  кредитных продуктов на основе информационной базы кредитного брокериджа и разработан универсальный ипотечный продукт, позволяющий снизить издержки заемщика и значительно увеличить его возможности в получении кредита, что обеспечивает оптимизацию набора кредитных продуктов и определяет направления совершенствования деятельности кредитного брокериджа (п. 10.22 Паспорта специальности 08.00.10);
- предложены основные направления расширения спектра розничных кредитных продуктов и регламентации деятельности финансовых посредников на банковском рынке, систематизированы основные направления нормативно-правового регулирования их деятельности (п. 9.8 Паспорта специальности 08.00.10);
- научно обоснована стратегия увеличения спроса на розничные кредитные продукты с участием кредитного брокера, способствующая расширению клиентской базы и оптимизации кредитного портфеля банков (п. 9.8 Паспорта специальности 08.00.10).

Теоретическая и практическая значимость работы. Предложенные автором положения и подходы могут послужить основой для дальнейших теоретических разработок по данной проблематике. Основные идеи научного исследования, выводы и рекомендации формулируются с учетом возможностей их реализации в деятельности кредитного брокериджа, а также в системе повышения квалификации специалистов и руководителей различных уровней и в учебном процессе вузов по дисциплинам «Информационные технологии в банковском деле», «Компьютерные банковские технологии», «Реинжениринг бизнес-процессов».

Апробация и внедрение результатов исследования. Основные положения, теоретические выводы и практические рекомендации, сформулированные в диссертации, были опубликованы в периодических научных изданиях, докладывались и получили одобрение на Международной научно-практической интернет-конференции «Социально-экономическое развитие России: прошлое, настоящее, будущее» (17 октября 2011г., Орел), а также на научно-методических семинарах профессорско-преподавательского состава Федерального государственного бюджетного образовательного учреждения высшего профессионального образования «Государственный университет – учебно-научно-производственный комплекс». Результаты исследования внедрены в качестве методической базы по оптимизации клиентского обслуживания в рамках развития сотрудничества ОАО «Альфа-Банк» с кредитными брокерами.
Публикации. Основные положения диссертационного исследования опубликованы в 9 работах авторским объемом 3,9 п.л., в том числе 3 статьи, опубликованные в рецензируемых журналах перечня ВАК. 
Структура и объем диссертационного исследования. Работа состоит из введения, трёх глав, заключения, списка использованных источников, включающего 132  наименования, содержит  181 страницу текста, 10 рисунков, 18 таблиц и 4 приложения.
Во введении обоснована актуальность темы, определена степень разработанности проблемы, цель, задачи, объект и предмет диссертационного исследования, сформулированы положения, выносимые на защиту, раскрыта научная новизна, теоретическая и практическая значимость. 

В первой главе «Теоретические основы сущности и роли кредитного брокериджа на современном этапе развития банковской системы» на основе анализа современного состояния банковской системы определены роль и место финансовых посредников в условиях конкуренции, а также систематизирован понятийный аппарат и уточнено значение кредитного брокериджа.  
Во второй главе «Научно-методические основы формирования новых кредитных  продуктов на основе информационной клиентской базы кредитных брокеров» раскрыто организационно-методическое и информационное обеспечение кредитного брокериджа, определен набор ключевых характеристик  информационной базы  и разработаны этапы формирования новых кредитных продуктов, обеспечивающих расширение структуры клиентской базы коммерческого банка с участием  кредитных брокеров. 
В третьей главе «Механизм расширения спектра  банковских продуктов с участием кредитных брокеров» систематизированы основные тенденции развития розничных кредитных продуктов с участием кредитных брокеров, структурированы основные направления совершенствования нормативно-правового регулирования  деятельности кредитных брокеров и коммерческих банков, разработана  стратегия увеличения спроса на банковские продукты с участием кредитных брокеров.
2. ОСНОВНЫЕ ПОЛОЖЕНИЯ И РЕЗУЛЬТАТЫ РАБОТЫ, ВЫНОСИМЫЕ НА ЗАЩИТУ

1. Обоснована необходимость создания розничных кредитных продуктов в целях повышения конкурентоспособности банков в кредитной сфере на основе информационной базы кредитного брокериджа, определено место и роль кредитного брокериджа как одной из наиболее перспективных форм финансового посредничества при осуществлении розничного кредитования,  уточнены его функции и направления  развития
Современное состояние  в банковском секторе характеризуется неравномерным развитием кредитной инфраструктуры в территориальном разрезе. Различия в воспроизводственном потенциале территориальных хозяйственных комплексов и асимметричные бюджетно-налоговые отношения между центром и субъектами Федерации, обусловливают сохранение и углубление разрыва между потребностями реального сектора экономики и населения в денежных ресурсах и предложением розничных кредитных продуктов (включая авто, ипотечные и розничные кредиты) со стороны банковского рынка, прежде всего, на региональном уровне. Общее исследование современного состояния банковской системы России показало наличие ряда проблем системного характера: процентная политика Банка России, высокая инфляционная составляющая,  недостаточная доступность «длинных» ресурсов у кредитных организаций, особенно на региональном уровне, неравная конкуренция между основными участниками рынка розничного кредитования, а также высокая дифференциация доступности розничных кредитных продуктов и услуг в регионах. Среди проблем, сдерживающих процесс расширения рынка розничных кредитных продуктов и услуг, следует выделить недостаточность систем дистанционного доступа к банковскому обслуживанию населения, низкую финансовую грамотность и отсутствие комплексной программы по ее повышению среди населения, а также недоверие граждан к кредитным учреждениям. 

Эти проблемы обусловливают необходимость сотрудничества коммерческих банков с кредитными брокерами, поскольку именно участие брокерских организаций способно сегодня максимально снизить издержки банка и нивелировать основные риски, в первую очередь, за счет использования их информационной базы, что, безусловно, влияет на ценообразование  розничного кредитного продукта на рынке. Однако данный вид посреднических услуг не регламентирован в рамках существующих документов и нормативных актов, что в большей или меньшей степени оставляет возможность для развития «теневого» брокерского бизнеса. 

В связи с этим, в работе уточнено значение и роль кредитного брокериджа как наиболее перспективной  формы  финансового посредничества при осуществлении розничного кредитования,  обоснованы его функции и направления  развития. Среди наиболее перспективных форм сотрудничества брокеров и коммерческих банков наряду с авто- и потребительским кредитованием,  выделено ипотечное кредитование, поскольку ипотечный брокер может оказывать целый комплекс разнородных услуг, объединенных общей целью, – выдача кредита, обеспеченного ипотекой. Установлено, что брокерская организация может играть и роль межбанковской экспериментальной площадки для получения важных аналитических данных за счет использования собственной информационной базы практически в реальном времени. Однако ценность такой информации в значительной степени зависит от достоверности сведений о потенциальных заемщиках, имеющих серьезные намерения получить кредит и при этом не имеющих легко выявляемых признаков возможной неблагонадежности. 

В исследовании определено, что одной из основных задач брокера в рамках формирования информационной базы является систематизация «портрета» потенциального заемщика, а также выявление возможных рисков, связанных с платежеспособностью клиента и качеством обслуживания долга. Посредством собранных брокером данных о клиенте  возможно агрегировать целый комплекс полезной информации, на базе которой впоследствии будут уточнены критерии оценки финансового состояния клиента - физического лица. Однако порядок формирования бизнес-процессов между кредитным брокером и банком пока лежит в плоскости «индивидуальных договорных отношений», тогда как в западных странах указанные процессы выстроены и работают очень четко в рамках закона и судебной практики. Таким образом, среди основных проблем кредитного брокериджа выделено: отсутствие понятийного аппарата, определяющего деятельность финансовых посредников, включая брокерские организации в существующем законодательстве; ненадлежащее правовое регулирование ответственности брокера перед коммерческим банком, а также недостаточная легитимность договорных отношений в части ответственности за разглашение информации о клиенте третьим лицам. 
2. Дифференцированы основные бизнес-процессы кредитного брокериджа: формализация этапов клиентского обслуживания, развитие сотрудничества банков с кредитными брокерами в целях продвижения розничных продуктов на рынок, что позволило  разработать и провести апробацию набора ключевых характеристик информационной клиентской базы,  обеспечивающей  реализацию эффективной и устойчивой деятельности кредитных брокеров на банковском рынке
На основе проведенного исследования продаж розничных кредитных продуктов с участием кредитного брокера были выделены основные бизнес-процессы кредитного брокериджа: формализация этапов клиентского обслуживания, развитие сотрудничества банков с кредитными брокерами, разработка набора ключевых характеристик клиентской базы. В исследовании установлено, что четкая стратегия, регламентированность и адаптивность бизнес-процессов, продуманная организационная структура и эффективная взаимосвязанная система менеджмента кредитного брокериджа в целом представляют собой главные факторы, которые позволят финансовым посредникам в ближайшие годы удержать лидирующие позиции на рынке. 
В работе обоснована типовая организационная структура для кредитного брокериджа и дифференцированы четыре уровня формализации систем управления в кредитном брокеридже (табл. 1).
Таблица 1 -Уровни формализации и развития систем управления в кредитном брокеридже

	Система управления в кредитном брокеридже

	Отсутствует
	Слабо формализована/
устарела
	Формализована и актуальна
	Соответствует современным технологиям и стандартам

	·  элементы управления (стратегия, процессы, полномочия и пр.) закреплены формально;

·  постоянные задержки и ошибки в решении управленческих задач и деятельности компании.
	· большая часть информации хранится на бумажных носителях;

· часть информации неактуальна;

· формализованы лишь некоторые основные элементы управления.
	· формализовано и актуально большинство систем управления;

· вся необходимая информация и регламенты доведены до сотрудников и используются в работе;

· проводятся работы по анализу и оптимизации систем управления.
	· используется профессиональный программный продукт бизнес-моделирования;

· используются современные технологии бизнес-инжиринга;

· реализованы требования одного или нескольких стандартов менеджмента


Среди основных причин низкой формализации и развития существующих систем управления в кредитном брокеридже выделены: отсутствие организационно-методического обеспечения его функционирования, существование только общих подходов и внутрикорпоративных стандартов, применяемых далеко не всеми участниками данного рынка.  В исследовании была определена необходимость выбора научно-обоснованных подходов к формированию ключевых характеристик информационной базы брокера, чтобы с одной стороны оптимизировать собственные бизнес-процессы, а с другой – соблюсти формальные требования по сохранности информации и обеспечению ее безопасности.

Анализ современного состояния информационной базы брокерских агентств на рынке  позволил выявить наиболее ценные характеристики клиента и продукта (возраст, сегментация клиентов по половому признаку, образование клиента, сфера трудовой деятельности, общий стаж работы, наличие кредитной истории, уровень дохода, срок испрашиваемого кредита, сумма кредита, валюта кредита, оптимальная ставка по кредитному продукту), способствующие  реализации эффективной и устойчивой деятельности кредитных брокеров на банковском рынке.  
В рамках исследования проведена апробация выделенных ключевых характеристик клиентской базы с учетом информации ряда брокерских  агентств за период 2008-2010гг. Анализу была подвергнута информация о десяти тысячах клиентов, выборка составила 100% от общего объема. Данные брокерские агентства осуществляют свою деятельность через представительства более чем в пятнадцати региональных субъектах в России, включая Белгородскую, Брянскую, Орловскую  и другие области, Москву и С-Петербург. Для цели систематизации полученных данных, информация была структурирована по трем территориальным признакам (Россия, регионы Черноземья и Орловская область). Проведенный анализ позволил выделить продуктовые предпочтения клиентов, а также средние значения характеристик клиента в разрезе розничных продуктов и территориального расположения офиса брокера (табл. 2).
Таблица 2 - Результаты анализа структуры информационной базы исследованных брокерских агентств

	Объект анализа
	Обоснование наиболее существенных критериев (существенность и значение для брокера и банка)

	Возраст клиента (заемщика)
	Средний оптимальный возраст клиента (заемщика) должен находиться в диапазоне от 30 до 37 лет

	Половая сегментация клиентов
	С точки зрения половой сегментации, по ипотечным продуктам, кредитным картам и потребительским кредитам  (не имеет существенного значения), по авто кредитам (данный продукт наиболее востребован мужчинами)

	Образование
	Наиболее предпочтительный уровень образования потенциального клиента – высшее и среднее специальное

	Отраслевая сегментация трудовой деятельности
	Отраслевая сегментация трудовой деятельности клиентов – имеет значение только на уровне конкретного регионального субъекта

	Кредитная история
	Более половины клиентов имеют кредитную историю. Наличие кредитной истории – является  положительным фактором характеризующим клиента, данная информация дает возможность расширить представление о финансовом положении заемщика, качестве обслуживания долга и другой информации

	Средний уровень дохода
	Средний уровень дохода, характеризует  максимальную шкалу платежеспособности клиентов в том или ином регионе, снижение данного показателя на этапе предварительного анализа, может служить сигналом недостаточности средств для обслуживания кредита

	Средний срок испрашиваемого кредита
	Средний срок испрашиваемого кредита,  позволяет сделать прогнозные оценки  банку  с точки зрения размера и срока привлечения межбанковских ресурсов и срочных пассивов для последующего фондирования в сегмент розничного кредитования. Для брокера, дает возможность оценить возможность предложения альтернативных кредитных продуктов

	Средняя сумма испрашиваемого кредита
	Показатель – средняя сумма испрашиваемого кредита, позволяет исследовать масштабы кредитного рынка в том или ином регионе. Для брокера, данная информация может быть полезна при «освоении» новых территорий и возможностей продаж кредитных продуктов. Для банка, оценить возможности по открытию филиалов и новых кредитных офисов с учетом возможного спроса на тот или иной кредитный продукт.

	Средняя процентная ставка по кредиту
	Средняя процентная ставка по кредиту, для брокера представляет прогнозную оценку стоимости и спроса на кредитные ресурсы на ближайшую перспективу. А поскольку процентная ставка по продукту прямо пропорционально связана с процентными рисками банка, несложно сделать и прогноз устойчивости банковской системы в целом. 


Полученные значения основных параметров информационной базы кредитного брокериджа, с одной стороны позволяют создать качественную методическую платформу для сбора статистической информации и последующего анализа, а с другой – проводить своевременный мониторинг изменения основных параметров рынка недвижимости, исследовать качественные характеристики потенциального «портрета заемщика», оптимизировать процесс сбора и обработки последующей информации, сформировать новый ипотечный универсальный кредитный продукт.

Обосновано, что в случае повторного обращения клиента в брокерское агентство это позволит сократить время для обработки информации, нивелировать операционные риски и в конечном итоге предложить клиенту кредитный продукт, удовлетворяющий его ожиданиям и соответствующий требованиям банка-партнера.
3. Обоснована последовательность этапов технологии создания розничных  кредитных продуктов на основе информационной базы кредитного брокериджа и разработан универсальный ипотечный продукт, позволяющий снизить издержки заемщика и значительно увеличить его возможности в получении кредита, что обеспечивает оптимизацию набора кредитных продуктов и определяет направления совершенствования деятельности кредитного брокериджа
В исследовании определено, что  формализация этапов клиентского обслуживания в рамках развития сотрудничества банков с кредитными брокерами, включает не только сегментирование и обработку информационной базы, но продвижение розничных кредитных продуктов на рынок. Это обусловило проведение в исследовании SWOT-анализа оценки потенциальных продаж розничных кредитных продуктов с участием кредитного брокера (рисунок 1).
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Рисунок 1 – SWOT-анализ оценки потенциальных продаж розничных кредитных продуктов с  участием кредитного брокера
На основе проведенного исследования ключевых характеристик информационной  базы на примере исследованных брокерских агентств, а также с учетом SWOT-анализа оценки потенциальных продаж кредитных продуктов с участием кредитного брокера, в диссертации разработаны следующие четыре этапа оптимизации набора розничных кредитных продуктов для расширения информационной базы.

1 этап: централизованное определение потребности клиента. Регулярный опрос по телефону обратившихся ранее клиентов для цели  налаживания с ними контактов и изучения спроса для определения необходимых им кредитных продуктов. Получаемая информация фиксируется  в виде предварительной структуры информационной базы, кредитным брокером и затем передается в банковские учреждения для цели оптимизации продуктовой линейки.
2 этап:  проведение кредитным брокером переговоров с клиентом в офисе. Часть клиентов, обратившихся непосредственно в брокерское агентство проходят процедуру верификации (пол, возраст, образование и пр.) и тестирования на предмет определения потребительского предпочтения по кредитному продукту, банковскому учреждению и уровню обслуживания. Результаты переговоров и письменных анкет фиксируются кредитным брокером в текущей структуре информационной базы и проводится их последующий анализ. Информация о кредитном продукте и качестве обслуживания передается в банковские учреждения. Информация о банке анализируется кредитным брокером и передается руководству для принятия решения о сотрудничестве с данным банком.

3 этап: обобщение и последующий анализ результатов первого и второго этапа, и формирование рейтинга предпочтений кредитных продуктов розничных клиентов. Указанная процедура должна проводиться не реже одного раза в месяц и в дальнейшем накапливаться в структурной базе данных кредитного брокера.  Обзорный отчет о результатах работы кредитного брокера направляется в банк. В свою очередь, банк, обладая такой информацией с одной стороны, имеет возможность скорректировать базовые характеристики розничного кредитного продукта, с другой провести анализ стоимости привлеченных ресурсов, сроков привлечения и необходимости увеличения кредитного портфеля.

4 этап:   обратная связь с клиентом и мониторинг кредитным брокером изменений продуктовой линейки банка с учетом информации направленной в обзорном отчете. Данная процедура должна осуществляться один раз в пол года, поскольку изменение тарифной, процентной политик банка происходит не чаще 1-2 раз в год.

Практическое использование данных этапов, а также выделенные критерии розничного кредитного продукта с учетом проведенной апробации, позволили структурировать в рамках ипотечных кредитов  оптимальные характеристики розничного кредитного продукта и характеристики, нуждающиеся в оптимизации (табл. 3).
Таблица 3 - Характеристики розничного кредитного продукта и потенциального заемщика с учетом оптимизации

	Характеристики потенциального заемщика

	Средний оптимальный возраст заемщика
	В диапазоне от 30 до 37 лет

	Половая сегментация
	Не имеет значение

	Уровень образования
	Высшее, среднее специальное

	Отраслевая сегментация трудовой деятельности
	В зависимости от рассматриваемого региона

	Наличие кредитной истории
	Приветствуется, является преимуществом для получения кредита

	Средний уровень дохода
	От 40 до 50 тыс.рублей (более высокий уровень дохода является преимуществом для получения кредита)

	Оптимальные характеристики ипотечного продукта

	Средний срок испрашиваемого кредита
	От 15 до 17 лет

	Средняя сумма испрашиваемого кредита
	От 1 100 000 до 1 700 000 рублей

	Средний размер процентной ставки по кредиту
	От 12 до 13%

	Оптимальная валюта кредита
	Рубли

	Характеристики ипотечного продукта, нуждающиеся в оптимизации

	Залоговое обеспечение
	Залог – приобретаемая квартира по условиям банка

	Комиссионное вознаграждение
	По условиям банка (за выдачу, обслуживание, рефинансирование кредита)

	Поручительство
	Члены семьи

	Возможность рефинансирования кредита
	На усмотрение банка (минимальная комиссия 2% от суммы кредита)

	Страховая/оценочная компания
	По условиям банка (только компании одобренные банком)

	Первоначальный взнос
	От 10 до 50%


Полученные по результатам структуризации характеристики розничного кредитного продукта позволили сформировать универсальный ипотечный продукт, обеспечивающий возможность расширения кредитного инструментария и определяющий направления совершенствования деятельности кредитного брокера  (рисунок 3).

[image: image2]
Рисунок 3 – Характеристики универсального ипотечного продукта 

Доказано, что использование универсального ипотечного продукта позволяет не только снизить издержки заемщика, связанные с получением кредита, увеличить количество выданных кредитов, но и значительно расширить возможности клиентов для их получения через кредитного брокера. 
4. Предложены основные направления расширения спектра розничных кредитных продуктов и регламентации деятельности финансовых посредников на банковском рынке, систематизированы основные направления нормативно-правового регулирования их деятельности
В исследовании сформулированы основные направления расширения спектра розничных кредитных продуктов, из которых следует выделить: развитие систем дистанционного доступа к банковскому обслуживанию, создание  комплексной  Программы повышения финансовой грамотности среди населения, повышение доверия граждан к кредитным учреждениям, повышения качества кредитных продуктов и услуг, развитие института финансового посредничества с целью минимизации банковских рисков, повышения «прозрачности» банковского бизнеса. Выполнена систематизация  основных направлений совершенствования нормативно-правового регулирования деятельности на банковском рынке (табл. 4).
Таблица 4 - Основные направления нормативно-правового регулирования деятельности кредитных брокеров и коммерческих банков

	Основные проблемы
	Основные направления совершенствования законодательства

	Отсутствие механизмов повышения доступности кредита для физических лиц  и соблюдения прав заемщика
	Принятие Закона о потребительском кредитовании, совершенствование банковского инструментария в соответствии с зарубежной практикой.

	Отсутствие законодательного обеспечения равной конкуренции между системообразующими и малыми банками
	Индивидуальное регулирование деятельности крупных и малых банков, включая уровень достаточности капитала, уровень нормативов. Наличие в банковском законодательстве мер по поддержке малых банков, включая субординированные займы, ломбардные кредиты наравне с крупными банками. Законодательное регулирование обеспечения равной конкуренции между крупными и малыми банками. Развитие института регулирования специализированных банков.  

	Недостаточное количество специализированных банков 
	

	Отсутствие механизма субсидирования процентных ставок по ипотечным кредитам
	Создание и законодательное регулирование  универсального ипотечного продукта, позволяющего приобрести жилье или улучшить жилищные условия с сохранением льгот и гарантий материнского капитала и возможностью поддержки со стороны государства в случае ухудшения финансовых возможностей.  Формирование в Банке России  механизма субсидирования  процентных ставок по ипотечным кредитам для программ коммерческих банков в рамках общенационального масштаба.

	Отсутствие устойчивой системы привлечения долгосрочных ресурсов с рынка капитала
	На законодательном уровне развивать внутреннюю базу институциональных консервативных инвесторов, создавать условия кредиторам для секьюритизации, развивать альтернативные формы привлечения долгосрочных ресурсов и повышать привлекательность отечественного рынка для иностранных инвесторов.

	Отсутствие законодательного регулирования системы гарантии кредитов (СГК)
	В рамках общегосударственной стратегии развивать механизм системы гарантии кредитов. В связи с чем, необходимо  изменить  отечественное банковское регулирование таким образом, чтобы оно, наряду с СГК у банков были и налоговые  преференции при кредитовании населения.

	Отсутствие законодательного регулирования различных форм финансового посредничества (включая кредитный брокеридж)
	Принятие Федерального Закона о финансовом посредничестве, регулирующего правоотношения между участниками сделок, ответственность и формы пруденциального надзора. 

	Упрощение процедуры реструктуризации ссудной задолженности через АИЖК и кредитные организации
	Оптимизация существующего банковского законодательства, регулирующего условия реструктуризации ссуд для заемщиков.

	Формализация процедуры оценки финансового состояния заемщика через налоговые органы
	Законодательное регулирование предоставления информации о доходах заемщика (сроки предоставления, порядок предоставления, возможность получения информации в течении дня). 


Установлено, что дальнейшее расширение спектра кредитных продуктов сдерживает существующее законодательство и пока еще недостаточная финансовая грамотность наших граждан. Только параллельная работа в обоих направлениях поможет активизировать отечественный кредитный рынок, повысить прозрачность деятельности банков и финансовых посредников, позволит функционировать как универсальным, так и специализированным кредитным организациям.
5. Научно обоснована стратегия увеличения спроса на розничные кредитные продукты с участием кредитного брокера, способствующая расширению клиентской базы и оптимизации кредитного портфеля банков
Основная цель разработанной стратегии заключается в поиске наиболее оптимальных розничных кредитных продуктов для их последующего продвижения на банковский рынок посредством сотрудничества банка с кредитным брокером.  Основная задача данной стратегии состоит в определении ключевых параметров повышения качества обслуживания клиентов, организации  системы бизнес-планирования текущей деятельности кредитных брокеров, а также развития сотрудничества банков с кредитными брокерами по продвижению розничных кредитных продуктов.

Стратегия состоит из двух основных этапов.
1 этап:  Разработка системы бизнес-планирования кредитного брокера (табл. 5).
2 этап: Развитие сотрудничества банков с кредитными брокерами по продвижению розничных кредитных продуктов на основе анализа ключевых характеристик клиентской базы.

Доказано, что эффективная организация бизнес-планирования  дает возможность понять общее состояние дел на данный момент; ясно представить тот уровень, которого может достичь проект, планировать процесс перехода от одного состояния в другое на основании мероприятий и управленческих решений. Бизнес-план является основой  для последующего сотрудничества кредитного брокера с кредитной организацией (табл.5).
Таблица 5 - Примерный перечень мероприятий и предложений в рамках системы бизнес-планирования кредитного брокера

	Цель
	Предложения

	1. Реализация комплексной системы маркетинга

	Повышение стоимости бренда
	Разработка брендовой политики;

Разработка программы формирования позитивного имиджа брокера для всех целевых сегментов;

Повышение уровня узнаваемости брокера;

Актуализация единого «фирменного стиля» в оформлении точек продаж;

Создание системы мониторинга бренда.

	Оптимизация системы  маркетинга 
	Создание единой системы маркетингового анализа;

Позиционирование продуктового ряда банковских продуктов;

Разработка предложений для банка по оптимизации продуктов для обеспечения полноты и экономической эффективности продуктового ряда.

	Оптимизация сети продаж
	Оптимизация режима работы точек продаж;

Универсализация специализированных точек продаж.

	Создание системы продвижения и стимулирования продаж
	Создание системы продвижения приоритетных продуктов и услуг;

Внедрение методик оценки экономической эффективности рекламы.

Создание базы данных по клиентам для активизации кросс- и повторных продаж и комплексной системы обратной связи с клиентами;

Создание программы по повышению квалификации менеджеров продаж.

	2. Достижение направленности сотрудников на цели организации

	Поддержание высокого уровня квалификации персонала
	Создание и управление системой квалификации персонала;

Внедрение и контроль стандартов качества обслуживания.

	Повышение уровня мотивированности сотрудников
	Разработка политики на рынке труда и в сфере управления персоналом;

Переориентация системы материального стимулирования всех подразделений на стимулирование по достижению целей;

Разработка и внедрение неденежных форм мотивации;

Разработка и внедрение социального пакета для сотрудников;

Создание внутренних стандартов качества условий труда.

	Повышение технологичности брокериджа
	Создание единого логического информационного пространства;

Оптимизация технологий в целях сокращения издержек на совершение каждой стандартной операции;

Развитие технологий дистанционного обслуживания;

Разработка бизнес-процессов обслуживания.

	Автоматизация и оптимизация управленческой деятельности.


	Организация единого информационного хранилища данных;

Создание и внедрение внутреннего электронного документооборота;

Автоматизация управленческого учета и отчетности;

Внедрение системы регулярного планирования и
Развитие системы управленческого учета.

	3. Оптимизация использования ресурсов

	Оптимизация продаж продуктов и точек продаж с точки зрения рентабельности
	Определение уровня минимальной рентабельности точек продаж;

Закрытие/перепрофилирование нерентабельных точек продаж.

	4. Совершенствование системы мониторинга и управления кредитными и рыночными рисками

	Создание комплексной 
системы управления рисками
	Разработка методик экспресс-оценки рисков кредитования массовых заемщиков;

Совершенствование управления технологическими рисками и защитой информации.


Для реализации второго этапа стратегии обоснована необходимость агрегирования и последующего анализа основных бизнес-процессов кредитного брокера по продаже и продвижению кредитных продуктов на рынок. Установлено, что  наиболее оптимальным (универсальным) способом продажи  является дифференцированная продажа от продукта и специалиста, поскольку он позволяет развивать у брокера внутреннюю конкуренцию продуктовых подразделений за клиента, открывать новые возможности эффективной организации кросс-продаж и эффективно управлять качеством обслуживания клиента. Это позволило структурировать в исследовании прогнозируемые возможности и преимущества коммерческого банка и брокера с точки зрения расширения ключевых характеристик клиентской базы и продвижения кредитных продуктов на рынок (рисунок 4).


Рисунок 4 - Прогнозируемые возможности и преимущества коммерческого банка и брокера с точки зрения расширения ключевых характеристик информационной базы и продвижения кредитных продуктов на рынок 

Разработка двух вышеуказанных этапов стратегии увеличения потребности в розничных кредитных продуктах с участием кредитных брокеров, позволила графически отразить возможность ее практической реализации (рисунок 5).
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Рисунок 5 -  Стратегия увеличения потребности в розничных кредитных продуктах банка с участием кредитного брокера
Доказано, что реализация данной стратегии позволяет: 

-   развить научно-методические основы кредитного брокериджа;

- формализовать основные бизнес-процессы кредитного брокера и кредитной организации для оптимизации существующей организационной структуры;

- выявить и оптимизировать основные характеристики розничного кредитного продукта, наиболее ценные для потенциального клиента;

- повысить качество обслуживания клиентов, обратившихся к кредитным брокерам;

- реализовать потенциал брокеров на рынке и расширить существующую информационную базу, укрепить деловую репутацию;

- повысить объем и качество кредитного портфеля розничного бизнеса коммерческих банков;

-  минимизировать текущие банковские риски, связанные с проверкой качества информации о клиенте, кредитной истории, платежеспособности клиента;
-  расширить возможности брокера и банка по продвижению розничных кредитных продуктов и реализации их на банковском рынке;
-  формализовать систему обратной связи брокера и коммерческого банка через информационную базу. 

3. общие выводы И ПРЕДЛОЖЕНИЯ
Подводя итоги диссертационного исследования, необходимо отметить, что автором определено место и роль кредитного брокериджа как наиболее перспективной  формы  финансового посредничества, уточнены его функциональные направления развития с учетом существующих задач  и возможностей для роста.
Рассмотрены и структурированы основные бизнес-процессы кредитного брокериджа с учетом функций брокера и банка, что позволило систематизировать полученную информацию и разработать набор ключевых характеристик информационной  базы в целях обобщения информации о клиенте и выбранном им продукте, что в свою очередь способствует реализации эффективной и устойчивой деятельности кредитных брокеров на банковском рынке.
Проведенная апробация позволила выделить базовые характеристики клиента и продукта, а также выявить недостатки существующих розничных кредитных продуктов и обосновать этапы  оптимизации набора кредитных продуктов, с учетом чего,   разработать универсальный ипотечный продукт, позволяющий не только расширить существующий кредитный инструментарий, но и развить научно-методические основы кредитного брокериджа.
С учетом систематизированных проблем развития кредитного брокериджа и коммерческих банков даны практические рекомендации по совершенствованию нормативно-законодательной базы, которая будет  способствовать развитию розничного рынка кредитования.
Разработанная стратегия увеличения  спроса на розничные кредитные продукты с участием кредитного брокера предоставляет возможность не только усовершенствовать собственные бизнес-процессы брокера, но и выстроить качественно новую форму сотрудничества с коммерческими банками с учетом возможностей клиента, оптимизации кредитного инструментария и нивелирования основных банковских рисков.   
4. ОСНОВНЫЕ ПУБЛИКАЦИИ ПО ТЕМЕ ДИССЕРТАЦИИ
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Плавающая процентная ставка в зависимости от суммы кредита, валюты кредита, цели кредита и срока его предоставления. 





При предоставлении залоговых кредитов, возможность замены залогового обеспечения.





Возможность замены поручителя.





Отсутствие комиссионного вознаграждения со стороны банка. 





Снижение ставки при наличии кредитной истории





Получение оптимальной схемы рефинансирования кредитного продукта.





Отсутствие ограничений по выбору страховой и оценочной компании.





Предоставление ипотечного продукта без первоначального взноса по кредиту.





Оптимальная процентная ставка





Залоговое обеспечение





Поручительство





Комиссия





Кредитная история





Рефинансирование





Оценка и страхование





Первоначальный взнос





Преимущества брокера


увеличение числа продаж; сегментирование продуктовых предпочтений; возможность повторного обращения клиента








Преимущества банка минимизация риска; наличие конкурентных преимуществ; расширение клиентской базы и увеличение объема  портфеля








Универсальный ипотечный продукт с учетом дополненных базовых характеристик





Возможности клиента


увеличение заинтересованности в получении кредита и последующем кредитовании; экономия средств по сопровождению и использованию кредита; отсутствие заинтересованности в досрочном погашении кредита; экономия личных сбережений.
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