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Vypocet systému troceni

Sleva za setrvani u banky po vice

fixa€nich obdobi

DalSi slevy na trokové sazbé

splacet)
Poplatek za zpracovani Gvéru zdarma
Poplatek za vedeni Givérového uétu zdarma

365/360. Skuteéna US pro porovnani se
vypoéte dle vzorce (US/360)x365.

Vyplaceni az 4 %; prémie se postupné vyplaci
za stanovenych podminek vzdy po kazdém

prodlouzeni fixa€niho obdobi.

Kritéria hypotecnich averu

V oCich klienta pfedstavuje trokova sazba nejdilezitéjSi idaj. ZkuSenéjSi poradci vi, Ze
existuje fada dalSich parametrd, které je velmi dlleZité sledovat.

POROVNANIi PARAMETRU UCELOVYCH HYPOTECNICH UVERU CS, KB A HB

Pouziva standardni systém 360/360. Neni nutné

prepocitavat.

minimalné na 2 obdobi fixace.

-0,5 % aktivni osobni Giéet CS

- 0,2 % Bankopojisténi CS (pojisténi schopnosti o .
- 0,1 % Zivotni pojisténi (libovolna pojistovna)

2900 K¢

zdarma

POZN. * V PRODUKTU ,HYPOTEKA BEZ POPLATKU" JSOU TYTO POPLATKY NULOVE. VYMENOU ZA TO JE NAVYSENA UROKOVA SAZBA.

Sleva na arokové sazhé ve vysi 0,3 %

ze standardni sazby. Klient se zavazuje setrvat

- 0,3 % domicilace piijmi na bézny tcet KB

Pouzivé standardni systém 360/360.
Neni nutné prepocitévat.
Snizeni 5 % z celkové jistiny pfi setrvani
u banky po celou dobu splaceni dvéru
a spInéni potfebnych podminek.
-0,15 % domicilace pfijmé na a¢et CSOB
-0,1 % Pojisténi 2 ze 3 CSOB
(pojisténi schopnosti splacet, pojisténi
nemovitosti, pojisténi domacnosti)
0,4 % z tvéru, min. 2000 K& *
150 K& / mésicné *
ZDROJ: UDAJE Z BANK, AUTOR

Klient je denn¢ ,masirovan®“ marketingo-
vymi akcemi bank, které v drsném konku-
ren¢nim boji sniZuji sazby a nabadaji klienta,
aby vybral tu nejnizsi. Zaroven nartlsté vliv
internetovych porovnavacich kalkulacek, jez
sefadi produkty bank podle urokové sazby.

KONSTRUKCE UROKOVE SAZBY
Lze se opravdu rozhodovat pouze na zakladé
tohoto ¢isla? V prvni fadé je potreba zminit,
Ze samotna konstrukce urokové sazby neni
u vSech bank stejna. Bankovni stavy si mo-
hou vypocet sazby stanovovat dle své vlastni
metodiky. Rozdily ve vypoctu vypadaji zdan-
livé minimalni, ale v realu takto dochazi k si-
tuacim, kdy klient mize mit v hypote¢nim
uvéru napriiklad sazbu 2,99 % p.a., ale jeho
mésicni splatka uvéru je stejna jako u jiné-
ho bankovniho astavu pti sazbé 3,19 % p.a.
Banky rozdily v konstrukei této sazby zdu-
vodnuji rizné, nicméné z mého pohledu se
jedna o velmi Sikovny marketingovy tah.
Nizka urokova sazba je ¢asto podminéna
sjednanim dodate¢nych produktd. Zacina
to nutnosti zaloZeni béZného uétu a prevodu
platebnich transakci do banky poskytujici
uvér. Nekteré banky rovnéz poskytuji slevu
za sjednani pojisténi nemovitosti ¢i schop-
nosti splacet u predem urcené pojistovny.
Vyjimkou neni ani nutnost ztizeni a vyuzivani
kreditni karty. Samoziejmé napriklad pojiste-
ni je bezesporu uZite¢na véc, ale klient touto
podminkou prichazi o mozZnost vybéru z Si-
roké nabidky ostatnich pojistoven a vybrat si
produkt naptiklad s nizsi cenou ¢i lepSim po-
jistnym krytim. Jednoduse eceno klient se té-
mito slevami ptipravuje o ¢aste¢nou svobodu
vybéru. Také mizZe dojit k situaci, Ze si klient

sjedna produkt, ktery vibec nepotiebuje,
a ona pomyslna sleva se mu akorat prodraZi.

SLEVY A DALSi NAKLADY HYPOTEK
Aby to bylo malo slozité, banky ve snaze udr-
Zet si klienta po celou dobu splaceni uvéru
poskytuji rizné formy slev za vérnost. Mohou
mit podobu trvalé vyrazné slevy na trokové
sazbé, snizeni ¢asti jistiny ¢i naptiklad vrace-
ni ¢asti jistiny averu klientovi na bézny ucet.
Tento benefit dokaze vyrazné zamichat kar-
tami pti koneéném rozhodovani, nebot jeho
zapocitanim do celkové nakladovosti Givéru se
muzZeme dostat na sazbu podstatné nizsi, nez
nabizi konkurence. Slevy za vérnost jsou po-
skytnuty za urcitych podminek, z nichz ta nej-
podstatnéjsi byva setrvat u banky minimalné
na dve po sob¢ jdouci fixa¢ni obdobi.

Samotna urokova sazba zaroven nemusi
odrazet presnou nakladovost tvéru. Do na-
kladovosti se zapocitavaji i souvisejici po-
platky, které v tomto ptipadé piedstavuji
poplatek za zpracovani avéru a vedeni avéro-
vého uctu. Na trhu jsou jak banky, které tyto
poplatky stéle uctuji, tak i ty, které neuctuji
ani jeden z nich. Také se Ize setkat s tim, Ze
je banka sice odpusti, ale na tkor toho zvysi
urokovou sazbu. Plati zde obdobna situace
jako u predchozich slev, akorat obracené —
pri zapocteni poplatkd do kone¢né splatky
mnohdy rozdily vykompenzuji nepatrny roz-
dil v urokové sazbé. Jak je zejmé, rozhodo-
vani pouze podle arokové sazby je kratkozra-
ky pohled a mnohdy to mtiZe i uskodit.

Z praxe:
Zarnym prikladem posledni doby je pan Ro-
man. Sotva doSel na schiizku, hned se po-

chlubil, Ze stacil uz obéhnout 5 bank a vyjed-
nat si udajné ty nejleps$i podminky. U jedné
banky se dostal dokonce na trokovou sazbu
2,69 %. Maval prede mnou slozkami z bank
aneustale opakoval: ,, KdyZ mi ddte jesté niZsi
sazbu, tak si hypotéku udéldm pres vds. “

Chvili jsem premyslel, jak klienta v tomto
rozpoloZeni ziskat na svou stranu. Na pod-
statné niZ$i sazbu uZ se asi nedostanu a malé
sleva ho nezaujme. Navic pan Roman byl
velky spekulant, a tak by nejspi§ s mou na-
bidkou utikal zpét do vSech bank a kdo mu
nabidne je$té niz8i arok, tam uZ ziistane.

Odpovédél jsem tedy: ,, Pane Romane, ra-
déji nez hned resit sazbu, pojdme se na vasi
situaci podivat trochu komplexnéji a pak vdm
sestavim reseni.“ Vse jsme duikladné pro-
brali a sdm klient nakonec uznal, Ze nabidka
chové, nebot obsahovala podminku sjednani
dodate¢nych produktd, o které nem¢l klient
viibec zgjem. Nakonec si klient na zakladé
mého doporuceni vybral hypotéku s tirokem
3,29 %. Znito az neuvértitelné, ale je to pouze
vysledek peclivé prace s klientem. Argumen-
tovat arokovou sazbou je jednoduché a d¢la
to kazdy. Pokud ale chceme klienta skute¢né
ziskat, je potfeba mu prinést i dalsi pfidanou
hodnotu.

JIRI KUNCIK
Senior Consultant, S Financial People s.r.o.
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