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Топ-5 мифов о кредитных брокерах



Миф 1: Услуги кредитных брокеров слишком завышены
Как показывает практика, кредитный брокер имеет два источника дохода: гонорар клиента и
комиссионные выплаты банков.

Рынок брокеров привык работать за гонорар клиента, а вот ориентир на комиссионные выплаты
формируется только последние два года. Подобная тенденция просто необходима для выживания и
трансформации бизнеса.

Именно развитие и ориентир на выплаты банков приводит к удешевлению услуг брокеров, так что
высокая стоимость гонорара брокеров в последнее время не всегда актуальна, за исключением
особенно сложных сделок и кейсов.

При минимальном количестве стоп-факторов, услуги брокера вполне приемлемы, а можно вообще
бесплатно, выплаты брокеров формируют кросс-продажи и партнерские суммы (банки, страховые
компании и т. п.)

В целом, подбор выгодной кредитной программы брокером многократно окупит гонорар за счет
снижения переплаты. Ведь поиск низкой ставки по кредиту – ключевая задача брокера!
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Миф 2: Кредитный брокер представляет интересы только одного банка и
ставки этого банка завышены
Основная задача кредитного брокера - ориентировать заемщика на рынке кредитования, какая
программа является наиболее выгодной и в каких банках вероятнее получение кредита. Для этого
брокеры сотрудничают со всеми банками, имеющими кредитные программы.

Если бы брокер представлял интересы только одного банка, то его клиентами в лучшем случае смогли
бы стать только 2 человека из 100 обратившихся. Кредитные продукты различны по своим
требованиям, и для каждого человека нужно подбирать индивидуально программу и банк. К
сожалению, «серый» доход, отсутствие трудовых книжек и отклонения по кредитной истории не
позволяют заемщику получить кредит в любом банке. Нужен индивидуальный подход и знание всей
банковской сфера. Такими знаниями и обладает кредитный брокер.
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Миф 3: Все брокеры мошенники
Конечно же на рынке кредитования есть недобросовестные кредитные брокеры, которые хотят
заработать легкие деньги быстро введя в заблуждение доверчивых клиентов. Как правило, такие
брокеры берут предоплату, обещают гарантированно получить кредит за два три дня, даже в самых
сложных случаях, когда у клиента испорчена кредитная история или нет официальной работы.

Так как же выбрать профессионального кредитного брокера!?

Первое: как правило, у профессионалов кредитного рынка постоянный поток клиентов по
рекомендации.

Второе: профессиональный кредитный брокер получает свой гонорар по результату работы и не берет
каких-либо предоплат. Именно поэтому, при общении с клиентом, профессиональный кредитный
брокер оценит возможности и потенциал клиента на получение кредита и только после берется за
работу, т. к. кредитному брокеру нет смысла тратить время на безнадежных заемщиков!

Третье: профессиональный кредитный брокер, при особых сложных случаях, не оставит клиента со
своими сложностями и расскажет клиенту как исправить его ситуацию для оформления кредита.

Четвертое: кредитный брокер на первичном этапе, посмотрев документы клиента, проведя
комплексный анализ, сразу сообщить о возможных способах кредитования и вероятность успеха!
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Миф 4: Кредитные брокеры занимаются рассылкой анкет
Как и предыдущий миф, данным способом пользуются неопытные брокеры и новички на рынке
кредитного брокериджа.

Профессиональные кредитные брокеры не пользуются таким способом взаимодействия с клиентом и с
банком, т. к. получить одобрение, в данном случае, практически невозможно и большие временные
затраты без результата и, соответственно, без гонорара.

Перед тем как направить клиента в банк, профессиональные кредитные брокеры помогают заполнить
анкету для банка (много нюансов при заполнении анкеты), проводят комплексный анализ клиента, т.
е. проверяют по базам бюро кредитных историй, ФССП (федеральная служба судебных приставов),
ГИБДД, СБ (службы безопасности) и проводят полную верификацию клиента и только после
направляют потенциального заемщика в банк. Профессиональные кредитные брокеры имеют доступ к
данным базам!
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Миф 5: К кредитному брокеру стоит обращаться, когда банки отказали
К кредитному брокеру лучше сразу обратиться, т. к. основная задача кредитного брокера — это
экономия времени и подбор кредитной программы, подходящей для клиента!

Если у человека нет времени посещать банки, изучать кредитные программы, разбираться в
требованиях к заемщикам, а хочется быстро оформить ипотеку или кредит под залог и еще сэкономить
деньги, не нужно тянуть время и доводить до сложных ситуаций, нужно сразу обращаться к
специалисту. Каждый отказ банка снижает скоринговый балл и может привести к самым сложным
ситуациям, вплоть до отказа кредита!
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