Zpravoda) AHM

Informacni bulletin Asociace hypote¢nich makléru

AHM odbornym
partnerem soutéze
Zlata koruna

Asociace hypote¢nich maklér
se stala jednim z odbornych
partnerd prestizni soutéze
o nejlepSi finanéni produkty ,Zlata
koruna“. Soutéz ,Zlata koruna“ se
letos kona jiz poSesté. Tak jako
v minulych letech budou i tentokrat
odbornici zastoupeni ve Finanéni
akademii vybirat v jednotlivych
kategoriich  nejlepSi  produkty
na c&eském finanénim trhu.
Cleny Finanéni akademie jsou za
AHM: Milan Rocek (Hyposervis),
Jan Urban (Simply), Jan Kruntorad
(Gepard Finance), Zdenék Sluka
(Sophia Finance), Boleslav
Bevelaqua (Fineo Group) a Petra
Horakova Kristofova  (AHM).
Vedle  hodnoceni  odborniki
probiha také hlasovani verejnosti.
Vysledky soutéze budou
vyhlaSeny na slavnostnim veceru
5. Cervna 2008. m

l. Etvrtleti 2008

AV

Nastal Cas profesni samoregulace

Pocatkem dubna t.r. se v tisku objevila
vyjadreni Ceské spofitelny, ve kterych
oznamovala zpfisnéni podminek pro
externi partnery z divodu vysSi rizikovosti
(konkrétnébylazminénaazsedminasobné
vy$Si uvérova delikvence nez u klientl
ziskanych bankou).

Asociace hypote¢nich makléri (AHM) na
toto stanovisko reagovala vlastni tiskovou
zpravou, ve které se ohradila proti
zobecnovani kvality prace hypote€nich
externistl a poukazala na fakt, ze pojem
Lexterni partner® zahrnuje jak renomované
hypote&ni makléfe, tak napfiklad i velké
prodejni sité a nepfeberné mnozZstvi
drobnych zprostfedkovatell. Na druhou
stranu v8ak AHM uré&itou opatrnost Ceské
spofitelny uvitala, nebot muze jit o naznak
toho, zZze banka chce s ,anarchii na
hypotec&nim trhu néco udélat. Jako feSeni
stavu, kdy hypotéku v Ceské republice
mulze nabizet v podstaté kdokoliv, vidi
AHM v profesni samoregulaci.

AHM vznikla v roce 2006 za ucelem
aktivni u€asti na samoregulaénim procesu
Ceského hypote¢niho trhu. ,Asociace
hypote€nich makléfli chce s bankami
spolupracovat na tvorb& a nastaveni
pravidel a na zlepSeni a udrzeni reputace
Ceského hypoteéniho trhu,” vysvétluje
Milan Rocek, predseda predstavenstva
AHM. Takova profesni samoregulace
hypotecniho sektoru by méla probihat na

urovni bank a hypotecnich makléra
jako nosnych ucastnik( hypoteéniho

trhu. Stav, kdy se hypotéka stala
jakymsi ,médnim artiklem®, podobné
jako se jim svého Casu staly zazracné
hrnce &i americka drogerie, je jisté
nezadouci jak pro banky, tak pro
renomované hypotecni makléfe. Kdo
je vSak v této situaci skutecnou obéti,
je klient, nebot v dobré vife uzavira
smlouvu, ktera pro néj nemusi byt
zrovna vyhodna. ,Kazdy klient by
mél mit zaruku, ze je obsluhovan
kvalifikovanym poradcem. Je tedy
zapotiebi stanovit s bankami urcita
pravidla a ta bezezbytku dodrzovat,*
fika Jan Kruntorad, ktery ma v AHM
na starosti oblast vzdélavani. m

Vice o vzdélavani na strané 2.

Zdroje zadatell o hypotéku

20%

45%

Jen 35% ze vSech hypotec¢nich uvérd, které byly v roce 2007

uzavieny, mélo sv(lj obchodni zdroj pfimo v bance. Pres

35%
Zhruba 20%

65% klientd ziskalo hypotéku skrze externi distribucni kanal.
vSech hypoték bylo zprostfedkovano skrze
hypotecni makléfe, cca 45% pak pfes ostatni externisty -
zejména velké prodejni sité a drobné zprostfedkovatele.

Podil obchodl ziskanych prostfednictvim externistt kazdy rok
stoupa. V rdmci jednotlivych bank se ale tento podil vyrazné lisi.
V CR existuji banky, které az 80% vsech hypotecnich klientd
ziskava skrze externi partnery. Podle vyjadfeni téchto bank

hodlaji v této spolupraci pokracovat, nékteré maiji zajem externi

sit’ jesté vice rozsifit.

Vice o externich partnerech na str. 2.

O banky O ostatni externi partnefi B hypote&ni makléfi
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> vzdélavani <

Vzdélavani hypotec¢nich maklér

Pracovat jako ,hypoteéni makléf“ mize
v Ceské republice kdokoliv. Neni vilbec
dllezité, jaké vzdélani ¢i délku praxe dana
osoba ma. Staci si vyfidit zivnostensky
list (napfiklad na zprostfedkovani
obchodu), uzavfit s pfislusnou bankou
smlouvu a praci nic nebrani v cesté. Dle
odhadt AHM je v CR az 40 000 drobnych
zprostfedkovatell, jejichz  spektrum
erudice je nesmirné Siroké. Najdeme
mezi nimi inzenyry ekonomie, ale také
tfeba elektrikafe nebo prodavacky.
»~Soucasna situace je z naseho pohledu
alarmujici,“ Fika Jan Kruntorad, c¢len
prfedstavenstva AHM, ktery predseda
pracovni skupiné majici na starosti
vzdélavani, a pokracuje: ,Hypotéka neni
pojisténi domacnosti. Jde o dlouhodoby
zavazek, ktery do znac¢né miry ovliviuje
zivot té které rodiny. Proto by ji méla
zprostfedkovavat pouze ta osoba, ktera
ma dostatecnou kvalifikaci.”

Podle aktualniho navrhu AHM by mél mit
zajemce o praci hypotecniho maklére
minimalné uplné stfedoskolské vzdélani
a mél by prokazat znalosti z oblasti
metodiky hypoték, bankovnictvi, prava,
realit, katastru nemovitosti apod.

Voditkem, jak nastavit vzdélavaci
program pro budouci hypote¢ni maklére,
je zkuSenost ¢lend AHM ve Skoleni
svych zaméstnancl: ,Zajemce o praci
v nasi spole¢nosti musi mit minimalné
maturitu,“ pfiblizuje systém vzdélavani
ve spolecnosti Gepard Finance Jan

Kruntorad, a pokracuje: ,Pak nastupuje
nékolikamésicni dril, kdy se seznamuje
s metodikami jednotlivych bank. Soucasti
tohoto vzdélavaciho programu je pak
i interni Skoleni v ramci nasi spole¢nosti,
kdy doty¢ny ziska znalosti z oblasti realit,
prava a souvisejicich oboru.”

Cesta k prvni schliizce s klientem je
ale i po tomto proskoleni jesté dlouha.
Zajemce o praci makléfe zacina jako
asistent seniorniho makléfe. Teprve
po tfech mésicich této praxe muze
pod dohledem zku$engjSich kolegu
absolvovat prvni jednani s klientem.
Skute¢né prvni hypotéku tak hypotecni
makléf samostatné zprostfedkuje az po
vice jak pulroce intenzivniho studia a po
dalSi pllrok je odborné veden metodickym
oddélenim.

A jak si AHM pfedstavuje proces
vzdélavani makléfd v praxi? ,Takové
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vzdélavani by méla na starosti nezavisla
instituce, ktera by uspésné absolventy
certifikovala. Zakladnim predpokladem
Uuspéchu celého vzdélavaciho systému
je v8ak podpora ze strany bank. To
znamena, ze by samy banky neudélovaly
své licence tém zprostrfedkovatellim, ktefi
dané kvalifika¢ni predpoklady nesplriuji,*
uzavira Jan Kruntorad. m

Kdo vSsechno je ,,hypotecni externista®“ banky?

V uplynulych dnech jsme byli v médiich
svédky mnoha vyjadfeni, ve kterych
zaznél pojem ,hypote€ni extrernista“.
ProtoZze jde o pojem velmi Siroky,
rozhodli jsme se tento termin blize
specifikovat:

Hypotecni externista: prostfednik
mezi klientem a bankou. Mize jit
o hypote€niho  makléfe, sit
prodejcli, samostatného drobného
zprostifedkovatele, realitni kancelar
atd.

Hypoteéni makléf: pravnicka osoba,
jejimz hlavnim objektem zajmu je
zprostfedkovani hypoték. Ma uzaviené
smlouvy s nékolika bankami a nabizi
Siroké portfolio hypoteénich produkta.
Renomovani hypote€ni makléfi jsou
sdruzeni v Asociaci hypotecnich
maklérd a maiji licence vétsiny, pfipadné
vSech, bank.

Drobny zprostiedkovatel: fyzicka
osoba, ktera hypotéku zprostfedkovava
v ramci volné Zvnosti. Casto
spolupracuje jen s jednou &i dvéma

www.ahmcr.cz

bankami, nepracuje makléfskym stylem
a tuto c&innost &asto provozuje jen
jako pfivydélek. Erudice téchto osob
muze byt diametralné odliSna: mohou
to byt byvali zaméstnanci bank, ktefi
maji s hypotékami dobrou zkuSenost
a o hypotékach néco vi, az po lidi bez

jakychkoli zkuSenosti, ktefi pouze
hypotéky prodavaji jako komeréni
artikl.

f.

Spolupracuijici realitni kancelar nebo
developer: Velké mnozstvi realitnich
kancelafi a menSich developerskych
spole¢nosti ma s bankami uzavienou
tzv. tipafskou smlouvu, kdy za uplatu

AHM

- provizi - pouze odesilaji klienta na
konkrétni poboCky konkrétnich bank.
Zajem téchto subjektd je pak dvoji
- aby klient kupujici nemovitost byl
bankou schvalen (nebot jen tak koupi
nemovitost) a aby pfisluSsna realitka
nebo developer dostali od banky
zaplacenou provizi. Konkrétni dvérovi
pracovnici bank se pak snazi vyjit
takovymto svym obchodnim kontaktlim
vstfic a snazi se o schvaleni obchodu
mnohdy za kazdou cenu.

Sit'prodejct: sdruzuje osoby se Sirokym
rozptylem erudice (od lidi bez kvalifikace
az po lidi s ekonomickym vzdélanim),
Casto na principu MLM (Multi Level
Marketing). V prodejnich sitich obvykle
neplsobi lidé, ktefi se v minulosti
profesiondlné zabyvali hypotékami
(napf. byvali zaméstnanci bank).
S ohledem na rozsahlou sit Ize jen
stézi kontrolovat kvalitu prace téchto
spolupracovnikl. Kromé hypoték tato sit
prodava i jiné produkty (nejen finanéni,
jako tfeba pojisténi), nespecializuje se
ryze na hypote¢ni problematiku.

|
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Zeptali jsme se élenu AHM...

1. Odvadi podle vas hypote¢ni makléfi dobrou praci?

2. Co by mélo byt

pro banku méfitkem kvality hypote¢niho maklére?

Gepard Finance a.s.

Jan Kruntorad

1. Urcité ano. Hypotecni makléfi jsou externim zdrojem
obchodl bank, ktery je nejefektivnéjsSi a nejlepsi.
Hypote¢ni makléfi jsou silné proklientsky orientovani,
jsou nezavisli, obslouzi klienta kdekoliv a kdykoliv.

2. Méritky kvality hypoteéniho makléfe by méla byt
uroven vzdélavani, metodicka pfipravenost, struktura
zpracovani obchodniho pfipadu, uroven IT technologii,
stav portfolia u partnerskych bank. Obchodni obrat hraje
také dllezitou roli, nebot ¢im vice hypoték spole¢nost
zprostiredkuje, tim vice ziskava zkusenosti.

Dobry hypote€ni makléf je pro banku nejen
outsourcingovy partner, ale také ,prodlouzenou rukou®.
Banka tak mu0ze ziskat i ty klienty, ktefi by na jeji
poboc¢ku sami nepfisli.

Hyposervis a.s.

Milan Rocek

Simply s.r.o.

Jan Urban

www.ahmcr.cz

1. Jsem presvédCen, Ze jednoznacné ano.
Cela koncepce této sluzby klientim je velice
sofistikovana.To ale neznamena, ze neexistuje nic,
co by se dalo zlepsit.

2. Atributd, které by meéla banka hodnotit, je
mnoho. Od kvality klientského portfolia, pres
kvalitu zpracovani obchodu az po ,after-care”
sluzby. Pfedpokladem toho v8eho jsou ale kvalitni
zaméstnanci, uroven jejich vzdélani a profesionalni
pristup. Urcité by nebylo moudré hodnotit makléfe

1. Ano, pokud ov8em vyuZivaji moznosti, které délaji
makléfe makléfem. Makléf by nemél z podstaty véci
spolupracovat pouze s jednou dvéma bankami, ale
pokud mozZno se v8emi bankami, které poskytuji
hypotéky. Pouze v takovém pfipadé je makléF
schopen vyhledat FeSeni, které nejlépe odpovida
potfebam a situaci klienta, &i dokonce vyjednat
klientovi vyhodné&j8i podminky, nez které by si mohl
vyjednat sam. Nasi makléfi jsou napfiklad pravidelné
8koleni na produkty vSech hypotecnich bank, maji
stalou podporu interniho metodického oddéleni
a zkusSenégjsich koleg.

2. Kvalita prace hypoteéniho makléfe mize byt bankou
hodnocena z vice pohled(i, zejména vSak kvalitou
tzv. zpracovani hypotecnich pfFipadl, objemem
jeho produkce, celkovou ziskovosti jim vytvofeného
portfolia a v neposledni fadé i spokojenosti klientd.
Kvalita zpracovani je dana znalostmi a zkuSenostmi
jednotlivych poradcl, ale i podporou ze strany
hypoteéniho makléfe a dané banky. Muize byt
ovlivnéna i urcitou specializaci poradct v ramci
hypoteéniho makléfe, zpracovatelskou kapacitou
makléfe (tj. kolik poradcd ma maklér k dispozici) atp.

AFHM
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Fineo Group, a.s.
Boleslav Bevelaqua

1. VétsSinou ano. Makléfi jsou
informovani o produktech
bankovnich ustavliplsobicich
na nasem trhu, a tim padem
jsou schopni klientovi
navrhnout nejlepSi variantu
financovani potreby bydleni.

2. Jednim z kritérii by mohlo byt posouzeni
kvality makléfova portfolia z hlediska platebni
moralky klientd obslouzenych konkrétnim
makléfem, svou profesionalitou a pristupem
ke klientim.

jen podle toho, jak velky objem obchodl dané bance
pfinese.

Banky by také mély zohledriovat tfeba i to, jak
aktivni je dany makléf v komunikaci s vefejnosti,
nebo jak s bankou spolupracuje pfi pfipravé novych
produktd. Makléf neni jen ,zprostfredkovatel®. Mél
by se - stejné jako banky - podilet na vzdélavani
verejnosti, mél by mit zajem na vychové budoucich
klientdl. Orientovat se jen na ,dnesSniho zakaznika*
a na ,dnesni business® by bylo velmi kratkozraké.

Ziskovost portfolia mize makléF ovlivnit pouze
zC&asti, a to v rozsahu (i) urokovych a poplatkovych
vynosd, (ii) delikvence klientd a (i) nakladd na dalsi
zpracovani pfipadu klienta na strané banky. Co se
vynosU ty€e, makléf by mél byt veden snahou pfinést
klientovi dobré FeSeni i z pohledu ceny financovani,
atudiz se zde z4jmy banky a makléfe mohou ¢aste¢né
rozchazet. V pfipadé delikvence jsou zajmy obou
stran sladéné: pokud makléf vykonava svou praci
zodpovédné, nedoporudi klientovi hypotéku, ktera je
nad jeho moznosti, &imz sniZzuje pravdépodobnost
pozdé&jsiho vzniku delikvence; makléf samoziejmé jiz
neovlivni vyskyt udalosti, které mohou pfedznamenat
naslednou delikvenci, jako je umrti v roding, ztrata
zaméstnani, nemoc atp. U&innou spolupraci maklére
a banky by rozhodné mélo dojit ke sniZeni nakladd
banky na ziskani klienta a zpracovani jeho Zadosti.

Spokojeny klient je alfou a omegou ¢€innosti makléfe
i spoluprace makléfe a banky. Spokojeny klient ma
tendenci vyuzivat daldi produkty banky nebo jeji
skupiny, tendenci setrvat déle v avérovém vztahu
a nerefinancovat svuj uvér u jiné banky.
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Hypotéky
prodava kdekdo

Zdenék Sluka
Sophia Finance

Ackoli se to ode mne jako zastupce
jednoho z velkych hypote¢nich makléri
muUze zdat nelogické, povazuiji rozhodnuti
Ceské spotitelny omezit prodej hypoték
pfes externi partnery za spravné. Nekvalitni
portfolio  hypoték  zprostfedkovanych
externimi prodejci do Ceské sporitelny je
disledkem dosavadni politiky této banky
ve vztahu k externistim.

Dobry hypoteCni makléf poskytuje
klientm kompletni servis od vybéru banky
a vyjednani vyhodnych podminek uvéru
az po zpracovani uvéroveé dokumentace.
Pfebira veSkerou komunikaci s bankou
v procesu schvalovani a Cerpani uveéru.
Déla to pfedevsim pro spokojenost svého
klienta, ktery je pro néj zdrojem obzivy
a doporu¢eni na dalsi klienty.
Ze zkuSenosti hypote¢niho makléfe mohu
potvrdit, ze portfolio naSich klientl je
vbankach vétsinou kvalitnéjsinez primérné
portfolio banky.

Prili$ velkorysé banky

Zodpovédny hypotecni makléF nedoporudi
klientovi uvér v takové vysi, pfi niz by
hrozilo nesplaceni pfi sebemensim pohybu
urokovych sazeb nebo pfi kazdé zméné
financni situace klienta. Velka firma ma
také nastaveny vlastni interni procesy
vzdélavani jednotlivych Gvérovych poradcl
a kontroly jejich prace a spokojenosti jejich
klienta.

Zatimco nékteré banky vyzZaduji po
svych partnerech &innost, ktera skutecné
odpovida praci hypote¢niho makléfe,
tedy kompletni zpracovani dokumentace

> nazory <

a veskerou komunikaci s klientem, jiné
banky byly vi& zprostfedkovatellm
vice nez velkorysé. Externi prodej tak
tvofi nejen vyznamni hypotecni makIéfi,
ale i mnozZstvi realitnich kancelafi
a pojistovacich zprostfedkovateld. Plna
vySe provize byla dosud Casto vyplacena
za pouhé doporuceni klienta, vée s cilem
ziskat trzni podil, at to stoji cokoli.

Protoze schvalovani uvérl probiha ¢asto
na pobocCkach bank, rozhoduje nékdy
o schvaleni uvéru stejny Clovek, ktery ma
zaroven na starosti i plnéni obchodniho
planu. Neni divu, ze zvlasté koncem Ctvrtleti
akceptuji nékteré bankovni  pobocCky
i takové konstrukce uveéru, které jsou
z hlediska bankovni metodiky
pfinejmensim na hrané.

V oblasti zprostfedkovani hypote€nich
uvérd se pohybuje opravdu obrovské
mnozstvi lidi. S rastem trhu se Uvéry na
bydleni staly velice lukrativnim byznysem.
Neexistuje zadna legislativni bariéra pro
vstup do tohoto odvétvi, a tak dnes hypotéky
prodava opravdu kazdy, kdo ma co do
¢inéni s financemi nebo nemovitostmi.

Otazka motivace

Na trhu existuji velci specializovani
hypote€ni makléfi, mnohdy c&lenové
Asociace hypotecnich maklérd,

s viastnim etickym kodexem. Hypotéky
prodava také vétSina finan¢nich poradcu
a zprostfedkovatell a alespori formou
doporuceni také realitni kancelare. O kvalité
prace s klientem rozhoduje predevsim
jejich odborna a eticka uroven, jiz méné
velikost firmy, ktera muze ovlivnit spiSe
vyjednavaci pozici v bankach a mozZnost
investovat do potfebnych informacnich
technologii. Jako ve v3ech zajimavych
a piitazlivych oborech lidské cinnosti
i v hypote€nim poradenstvi pracuji dobfi
a Spatni poradci. Je na bankach, aby svymi
procesy a produkty motivovaly ty dobré
a odrazovaly ty Spatné. Véfim, Ze to je
spravna cesta i pro Ceskou spofitelnu.

u
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Hypotéka
do supermarketu

nepatri!
Cilem multibrandovych hypoték je
dostat hypote¢ni produkty tam, kam
se banka nedostane, a zvySit tak jeji
obrat. Bohuzel se nehovofi o moznych
disledcich takového prodeje. Hypotéka
je dlouhodobym zavazkem. Nez klient
do hypote¢niho uvéru vstoupi, mél by
byt maximalné objektivné informovan
o vSech souvisejicich faktech.

A pravé zde je nesmirné dullezita

kvalifikace prodejce hypote¢niho
produktu. Zasvéceni odbornici védi,
ze pravé developerské a realitni
spolecnosti upfednostriuji spolupraci

s renomovanymi hypotecnimi makléfi,
nez aby se — byt za provizi — pokouseli
neodborné hypotéky prodavat
samy. Ddusledek prodeje hypoték
nedostatec¢né Skolenymi prodejci je pro
banky jasny. ZhorSeni portfolia klientl
a zvyseni delikvence.

Zajemclm o hypotecni financovani Ize
tedy jen poradit, aby si v pojiStovnach ani
jinde nenechali vnutit k ,vyhodné Zivotni
pojistce* i ,supervyhodnou hypotéku®
a naopak, aby o téchto krocich dlouho
premysleli a pfipadné se sami pfisli
poradit za hypote€nim odbornikem.
Na argument nékterych bankérl, ze
v zahraniCi se prodavaji hypotéky
i v supermarketu, Ize odpovédét jediné:
V USA se bezhlavy prodej hypoték
kymkoliv a komukoliv zvrhnul v téZzkou
hypote¢ni krizi, ze které se bude nejen
Amerika tézko vzpamatovavat. Proto
Ize krok americké vlady, ktera se
rozhodla zpfisnit dohled nad finanénimi
institucemi — v€etné pojistoven -, chapat
jako logicky. m

Petra Horakova KriStofova
manazerka AHM

Clenové AHM:

HIFINEO

GEPARD

FINANCE

(S
simply

... hypotéky jednoduse
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Veskera prava vyhrazena. Prebirani ¢lankl je mozné jen s pisemnym souhlasem Asociace hypote¢nich makléfi, o.s.
Kontakt: Asociace hypotecnich makléft o.s., Bofivojova 35/878, 130 00 Praha 3, www.ahmcr.cz,
Manazerka AHM: Petra Horakova Kristofova, e-mail: petra.kristofova@ahmcr.cz, tel.: +420 731 158 792
Asistentka AHM: Veronika Stefkova, e-mail: veronika.stefkova@ahmcr.cz, tel.: +420 737 287 481



http://www.ahmcr.cz
http://www.ahmcr.cz
http://www.fineo.cz
http://www.simply.cz
http://www.hyposervis.cz
http://www.sophia.cz
http://www.gpf.cz

