Consumer finance

Czy onl
pomoga bankom?

Sprzedaz kredytow mieszkaniowych rosnie jak na
drozdzach. Jednak mozliwosci dystrybucyjne niektorych
bankow w zwigkszaniu sprzedazy tych produktow

s3 juz na wyczerpaniu. W dalszym wzroscie rynku mogg
wiec pomaoc posrednicy finansowi.

KRZYSZTOF ORLIK

ak dobrego roku dla bankéw ofe-

rujacych kredyty mieszkaniowe

w Polsce jeszcze nie bylo. Przez
pierwsze osiem miesiecy 2005 r. udzie-
lono ich az 125 tys., na prawie 14 mld z,
czyli o 58 proc. wiecej niz w analogicz-
nym okresie roku poprzedniego. - W ca-
tym 2005 r. warto$é nowo udzielonych
kredytéw mieszkaniowych moze osia-
gna¢ 20 mld zt— uwaza dr Zbigniew Kry-
siak, Przewodniczacy Komitetu ds. Fi-
nansowania Nieruchomosci Zwigzku
Bankdw Polskich.
Na taki sukces pracujg oczywiscie ban-
ki. Uatrakcyjniaja swoja oferte poprzez
obnizanie marz, promocje czy tez mo-
dyfikacje warunkéw udzielania kredy-
téw. Dzieki temu coraz wieksze grono
0s6b po prostu sta¢ na kredyt. Jednak
na sukces zapracowali réwniez nieza-
lezni posrednicy oferujacy produkty kre-
dytowe. Obecnie ich udziat w sprzeda-
Zy wynosi ok. 15 proc. Ale bedzie nadal
rost. I to z kilku powoddw.

Sprzedaja coraz wigcej

Po pierwsze, mozliwosci dystrybucyjne
niektdérych bankéw sa juz na wyczerpa-

UDZIELONE KREDYTY*

Srednie

kredyty

Dane usrednione na podstawie kredytow udzielonych za posrednictwem Goldenegg w okresie od 07.2005 do 10.2005

niu. Nie da sie przeciez rozbudowywac
wlasnej sieci sprzedazy w nieskoriczonos¢.
Po drugie, rosna wymagania klientéw.

— Zwlaszcza ci zamozni o finansach oso-
bistych wiedza coraz wiecej — méwi Alek-
sandra Gontarek, kierownik ds. produk-
téw bankowych w Goldenegg. Ci ludzie
zdaja sobie sprawe, ze niewielkie rézni-
ce w wysokosci raty, wynikajace z nie-
znacznych réznic w oprocentowaniu kre-
dytéw, w przeciagu calego okresu splaty
daja juz znaczace kwoty oszczednosci.
Jednoczes$nie nie maja czasu na to, by od-
wiedzac dziesiatki bankéw w poszukiwa-
niu najlepszej oferty. — Dla nich idealnym
rozwigzaniem jest wizyta u posrednika,
ktéry wszystkie te oferty ma w jednym
miejscu i fatwo moze znalezé najlepsza
—uwaza. Niezalezny posrednik ma tez
wiecej mozliwosci negocjowania réznych
parametréw kredytu niz klient samodziel-
nie. Dlatego przez posrednika kredyt
mozna dostac¢ nawet taniej niz bezposred-
nio w oddziale banku. Z tych wlasnie
przyczyn udzial niezaleznych doradcéw
w sprzedazy kredytéw —w jej opinii — be-
dzie rést. Zdaniem optymistéw, w ciggu
najblizszych kilku lat moze wzrosnac na-
wet do 50 proc.

Zatozenia: kredyty nominowane

we frankach szwajcarskich

Wktad wtasny 0 — 20 proc.
Oprocentowanie kredytow w skali roku:

TANIE: do 2,5 proc.
SREDNIE: od 2,5 proc. do 4 proc.
DROGIE: od 4 proc.

* Wedfug poziomu oprocentowania

Doradcy oszczedzaja czas

Dla banku korzystanie z ustug posred-
nikdw moze nies¢ wiele korzysci.
Po pierwsze, doradca od razu wyelimi-
nuje tych klientéw, ktérzy na kredyt
szans nie majq. Taki klient po prostu nie
przyjdzie juz do oddziatu ubiegad sie
o kredyt, bo bedzie wiedzial, Ze go nie
dostanie. A to ogromna zaleta z punk-
tu widzenia zarzadzania czasem pracy
personelu oddziatu. Po drugie, posred-
nicy pomagaja klientom w zgromadze-
niu wszelkich dokumentéw potrzeb-
nych do udzielenia kredytu, jak
réwniez wypetni¢ wnioski kredytowe.
To kolejna oszczednosé czasu. Wresz-
cie — co bardzo wazne — zapewniaja sta-
ly doptyw nowych klientéw, co w sytu-
acji braku mozliwosci dalszego
rozbudowywania wlasnej sieci sprze-
dazy ma dla bankéw spore znaczenie.
Ponadto bank bardzo chetnie obstugu-
je zamoznych klientéw, ktdrzy zaciaga-
ja wysoki kredyt hipoteczny. Jednak
réwnie istotnym klientem kredytowym
jest taki, ktéry uzyskuje regularne do-
chody, ale niekoniecznie wysokie. Zda-
rza sie, ze taka osoba w bezposrednim
kontakcie z bankiem w oddziale kredy-
tu nie dostanie i rezygnuje z dalszego
poszukiwania. Natomiast posrednik fi-
nansowy bedzie starat sie jej jednak po-
moc i szukad oferty jak nie w jednym,
to w drugim banku. Jezeli takq znaj-
dzie, to w przysztosci taki klient moze
okazac sie dla banku atrakcyjny — nie
tylko z uwagi na kredyt mieszkaniowy,
ale réwniez na inne produkty i ustugi
oferowane przez bank.

Skazani na wspoétprace?

Wyglada na to, ze banki i posrednicy sq
niemal skazani na wspolprace. A wspot-
praca ta pierwszym i drugim wychodzi
na dobre. Wystarczy poda¢ przyktady.
Getin Bank jest w scistej czotéwce, sprze-
dajac juz niemal potowe swoich kredy-
téw za posrednictwem niezaleznych
doradcéw. Udziat posrednikéw w sprze-
dazy kredytéw mieszkaniowych Millen-
nium siega 25 proc., podczas gdy
w ubieglym roku wynosit ok. 7 proc.
Dzis co dziesigty klient zacigga kredyt
w Millennium. Przed rokiem, tylko co
piecdziesiaty.

W duzej mierze to wlasnie dzieki po-
$rednikom oba banki staja sie znacza-
cymi graczami na rynku produktéw
hipotecznych.
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