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HITELFELVETELRE FELKESZITO TANFOLYAM
12. RESZ

Hitelugynok, hitelkozvetito, pénzugyi
tanacsado, hiteltanacsado,
hitelugyintézo, személyi bankar, fuggo
ugynok, tobbes fuggetlen kozvetito,
alkusz: ki kicsoda a hitelpiacon?

|. BEVEZETES

Szinte ahany helyre megy érdeklédni jelzadloghitel Ugyben, annyiféle
megnevezéssel fog taldlkozni. Pont ezért ezen részben arrél olvashat, hogy
a jogi szabdlyozas szempontjabdl ill. kereskedelmi szempontbdl milyen
tipusu szereplékkel futhat 6ssze.
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Il. JOGI SZABALY0ZAS SZERINTI TIPUSOK

A deviza hiteles valsag hatasara jelentésen kibdévilt a hitelpiac jogi
szabalyozasa, tobbek kdzott bekeriltek a terilet legfontosabb torvényébe
(1996. évi CXII. torvény a hitelintézetekrél és a pénzligyi vallalkozasokrél) a
kiulonbozé hitelkozvetit6k. E torvény alapjan jelenleg a kovetkezd tipusok
fordulhatnak elé:

6/E. § (1) Kozvetit6 az, aki az e torvényben foglaltaknak megfeleléen
a) a pénzlgyi szolgaltatas kozvetitését

aa) kiemelt kozvetit6i tevékenységként egy pénzligyi intézmény - ideértve
a pénzigyi intézmény csoportjat is - vagy tobb pénzigyi intézmény
egymassal nem versengd pénziigyi szolgéaltatdsa vonatkozasaban (a
tovabbiakban: kiemelt kozvetitd), vagy

ab) Ugynoki tevékenységként egy pénzliigyi intézmény - ideértve a

pénzigyi intézmény csoportjat is - vagy tobb pénzigyi intézmény
egymassal nem versengd pénziigyi szolgdaltatdsa vonatkozasaban (a
tovabbiakban: fliggé ligynok), vagy

ac) pénzforgalmi kozvetit6i tevékenységként (a tovabbiakban:
pénzforgalmi kozvetitd)
végez (a tovabbiakban egyitt: figgé kozvetits), vagy

b) a pénzligyi szolgaltatds kozvetitését

ba) kiemelt kozvetitGi tevékenységként tobb pénzigyi intézmény
egymassal versengdé pénzligyi szolgaltatdsa vonatkozdsdban (a
tovabbiakban: tobbes kiemelt kozvetitd), vagy

bb) UGgynoki tevékenységként tobb pénzigyi intézmény egymassal
verseng6 pénzligyi szolgaltatdsa vonatkozasdban (a tovabbiakban: tobbes
ugynok), vagy

bc) alkuszi tevékenységként (a tovabbiakban: alkusz)
végez (a tovabbiakban egyltt figgetlen kozvetito).
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Leegyszerlsitve: vannak tehat a fliggé kozvetiték, akik egy pénzigyi
intézmény termékeit forgalmazzak csak (pl. Fundamenta személyi bankar
vagy kizardlagosan csak 1-1 bankkal kapcsolatban allé kilsé kozvetité
partnerek) vagy tobb pénzligyi intézménnyel dllnak ugyan kapcsolatban, de
azok termékei nem versenytdrsai egymassal (tehat foglalkoznak egy bank
hiteleivel és mondjuk egy téle fliggetlen biztosité biztositasaival). E
sajatossagukbdl fakad, hogy 6k csak és kizardlag partnereik termékeivel
foglalkoznak, t6lik tehat fliggetlen tandcsadast nem szabad varnia, mert
6k csak a sajat portékdikat tudjak dicsérni. Azért hoztak létre amugy ezt a
tipust, mert a fliggd statuszért cserébe a pénziigyi intézmény kilonbozé
kedvezményeket kinal fel nekik (pl. hozzaférést kordbbi Gigyféladatokhoz a
tovabbi értékesitést elésegitendd). Tehat 6k igazi tandcsokat nem tudnak
adni, csak megprébaljak eladni Onnek, ami van naluk.

A fliggetlen kozvetiték ellenben kifejezetten tobb pénzigyi intézmény
termékeit forgalmazzak. Ennek az On szempontjdbél az a nyilvanvald
elénye van, hogy sokkal nagyobb valasztékbdl tud egy helyen tajékozdédni,
rengeteg id6t, pénzt, energiadt és utanjarast megtakaritva. Mindez akkor
igaz, ha ténylegesen figgetlenil és tanacsaddéként jar el a kozvetitd!

Ill. KERESKEDELMI SZEMPONTOK SZERINTI TIPUSOK

HITELUGYNOK: féleg a média szereti sommasan és leegyszerisitéen
»hiteligynoknek” nevezni mindazokat a személyeket, akik
hitelkozvetitéssel foglalkoznak. Ha az el6z6, jogi szempontu csoportositast
hasznaljuk, akkor hiteligynok mindegyik, tehat ez az altalanos és kdznapi
megnevezése ennek a tevékenységnek.

HITELKOZVETITO: ez is altaldnos megnevezés, s mi legszivesebben ezt
hasznaljuk a tevékenységlnk leirdsara, mert ez utal arra, hogy a szerepink
kettds: képviseljik Ont a bank elétt és forditva, képviseljik a bankot is On
el6étt. Mindkét szerepiink egyforman fontos szerintiink. Ha egyszertien csak
,Ugynokok” lennénk, akkor az azt jelentené szadmunkra, hogy mi a bank(ok)
képviseldi vagyunk és elsédlegesen az 6 érdekeiknek megfeleléen jarunk
el, az On szempontjai a masodlagosak szamunkra. Ez akkor is igaz, amikor a
bank fizeti a jutalékunkat, ugyanis On csak akkor lesz elégedett a
kozvetitésiinkkel, ha egy j6 megolddshoz segitjik hozza. De hiba lenne az is,
ha fittyet hdanynank a bank kilonb6zé minéségi elvardsaira, hiszen az a
legszerencsésebb egyiittm(kodés, amivel On, a bank és mi is megtalaljuk a
szamitasainkat.
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PENZUGYI TANACSADO: egyes pénzigyi kozvetits cégek ill. bankok
hasznaljak névjegykartyaikon. Arra utal, hogy nem csak a jelzaloghitelekhez,
hanem a megtakaritdsokhoz (betétek, befektetések stb.) és a klasszikus
szolgaltatasokhoz (szédmlavezetés) is ért az illeté. Helyenként ehhez még a
biztositasi termékek is hozzajohetnek. Nekiink errél az a véleménylink, hogy ha
napi sok dra foglalkozds mellett is folyamatosan tanulunk szinte minden
hiteligyletbél, akkor hogyan lenne lehetséges az is, hogy e mellett még mas,
legaldbb ilyen 0sszetett termékkorhoz is magas szinten értsink?

HITELTANACSADO: ezt is szivesen hasznaljuk, mert arra utal a megnevezés,
aminek tartalmilag is meg kell, hogy feleljen ez a tevékenység: jelzaloghitellel
kapcsolatos tanacsadasra.

HITELUGYINTEZO: ezt a fogalmat mi a magunk részérél csak akkor szeretjik
hasznalni, ha valakirél azt latjuk, hogy csak lGgyet akar intézni, tandcsot adni
azonban tavol all téle. E felfogds szerint 6 csak gépiesen berogzit és
leadminisztral mindent, amit szikséges, de azon nem tori a fejét, hogy mi lenne
a legjobb valasztas az On szamadra. Szerintiink ez elmegy kisebb jelentdség
ugyekben, mint amilyen a szamlavezetés, kisebb 0sszegek lekotése,
alacsonyabb oOsszegl vagy rovidebb futamideji pénzigyi kotelezettség
vallalasok intézése (pl. személyi kolcson, gépkocsi vagy aruhitel), de minél
nagyobb kotelezettséget vallal valaki, annal inkdbb megérdemli a korrekt,
személyre szabott tanacsadast is, hiszen annal nagyobb értékl szolgaltatast
vesz igénybe.

SZEMELYI BANKAR: egyes pénziigyi intézmények ugy taléltdk jonak, ha a
hagyomanyos mdédokon (fiékhalézat, telefonos ligyfélszolgalat) fellil nem csak
téluk fuggetlen kilsés kozvetitékre, hanem kizardlag vellik kapcsolatban allé
fiuggd kozvetitbkkel is jelen vannak a piacon. Tipikusan ilyen a Fundamenta
személyi bankar haldézata, de mas pénzintézeteknél is megtalalhatéak a
hasonlé partnerek, tébbnyire mobilbankdr megnevezés alatt. Akarhogyan is
hiviak 6ket, a f6 feladatuk az altaluk képviselt pénziigyi intézmény
szolgaltatasainak értékesitése. Elé6nylk, hogy hivasra hazhoz mennek,
hatranyuk, hogy ez a modell sokkal koltségesebb a pénzintézet és végsé soron
az On szempontjabdl, mint pl. egy fuggetlen kilsé kozvetits. Az a sajat
kockazatara és a koltségére dolgozik, s ha sikeres, akkor szamolhat el a
pénzintézettel. Tehat donthet ugy, hogy csak bizonyos tipusu lUgyletekkel
foglalkozik, a macerdasabbakkal nem, vagy csak bizonyos terileten
tevékenykedik, s szabadon valaszthatja meg a munkamddszerét is, vagyis
nyugodtan tartézkodhat a személyes kiszallasoktal.



)
0‘.’;:* KosHIreL

A mobilbankdrokat vagy személyi bankarokat viszont kifejezetten azért
foglalkoztatja a pénzintézetik, hogy a Kkiszallast igénylé Ugyfeleket
végiglatogassak. Miért kell, hogy ez dragabb legyen? Ha csak abba
belegondol, hogy ma egy mesterember mennyiért hajlandé megijelenni Onnél
(10.000 Ft-tol kezdédnek ugye ennek a dijai és akkor még semmit sem csinalt.
Ha atlag féléra menetid6t szamolunk autdval, 600 Ft-os izemanyagarral, akkor
értheté maris, hogy mi keril ennyibe), akkor nyilvanvalé is a dolog maris.

IV. KOZVETITOI MODELLEK A PIACON

Az egyes szereplékhoz szorosan kapcsolédik az a téma is, hogy 6k milyen
modell szerint dolgoznak a piacon. Az aladbbiakban igyekeztink ebbdl a
szempontbodl is tipizalni a széba johetd eseteket:

1.simlisek

Azokat a kozvetit6ket tesszik ebbe a csoportba, akik a legproblémasabb
ugyfélkor sikerdij alapu kiszolgaldsara szakosodtak egykoron. Szolgaltatasuk
lényege, hogy szinte barmilyen eszkozzel hitelképessé teszik azokat, akik
pillanatnyilag nem azok. Ebbe beletartozhatnak a pénzért vett addigazolasok,
fiktiv munkaltatéi igazolasok, a lefizetett értékbecslék stb. Természetesen a
legtdbb ilyen huzas szigorudan tilos, némelyik okirat hamisitasnak mindésil, s
biintetendd kategdria. Mi volt az dra ennek? Altaldban sikerdij, akar 5-10%-ig
bezarélag, a hitelosszegre vetitve.

Mi kifejezetten elhatarolddunk ettél a tipustdl az aldbbiak miatt:

a.) szeretjuk a szabadsagot és a vilagért sem kockdaztatnank hitelcsalds miatt
sem az Onét, sem a miénkét.

b.) ritka kivételektdl eltekintve a simlisek eljarasukkal biztosan nyernek, On
azonban konnyen rosszabb helyzetbe kerlilhet, mint hitelfelvétel el6tt volt.
Valés oka szokott lenni ugyanis annak, ha On kozmetikdzds nélkil nem
hitelképes.

c.) most mar a futamidé elsé 2 évében akar a teljes kapott banki jutalékot
vissza kell fizetnink a pénzintézeteknek, ha beddl az Ggylet. Jellemzben ezek
olyan esetek, amikor erre szamitani lehet. Ezzel teljes egészében karba veszne
a munkank. A simlisek pont ezért kérnek borsos sikerdijat, mert azt
természetesen mar nem fogjak visszaadni.
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d.) ha fény derll a csaldsra, akkor a legtobb pénzintézet hitelszerzédése
lehetévé teszi az azonnali, egyoldald, banki felmondast. Ez egyltt jar azzal,
hogy nagyon rovid idén belil vissza kell fizetnie a teljes fennallé tartozast.
Ebben a problémas Ugyfélkorben ez jellemzéen esélytelen, s akkor johet a
végrehajtas, ami Ujabb komoly érvagast jelent Onnek tgyfélként.

e.) 2011-t6l un. fenntartasi vagy kovetd jutalékot is fizetnek a bankok azon
hitelek utan, amelyek problémamentesek. Ez ugyan csak a 20%-a koril van a
teljes jutaléknak, de ha megfelel§ termék kerilt megfelelé Gigyfélhez, akkor ez
a jol végzett munka megérdemelt plusz jutalma. Errél is le kell mondania a
kozvetitének, ha mar egy eleve problémasnak mindsilé esettel kezd el
foglalkozni.

f.) a simlis a kevés munkaval gyorsan megszerezheté nagy pénz blvoletében él
és ennek érdekében barmire hajlandd. Erésen kétséges, hogy el fogja-e 6t érni
par hdonappal vagy 1-2 évvel a hitelfelvétel utan. Valdszinlleg addigra 6 mar
rég atnyergel valamilyen mas tertletre, ahol egy ideig ugyanilyen felfogasban
garazdalkodhat.

g.) végll a legfontosabb: mi hosszu tdvon gondolkodunk és olyan lGgyleteket
szeretlink 6sszerakni, amelyek megfelelnek az On hosszu tavu igényeinek, a
banknak és neklnk egyarant.

Jogi szempontbdl és kereskedelmi szempontbdl igazdbdl nincs is értelme
besorolni 6ket, mert ilyen mddszerekkel lehetnek akar fliggék is, meg
fuggetlenek is. Vannak ko6zottik amugy olyanok, amelyek nagyon tudjak a
szakmat, csak sajnos a tudasukat nem arra hasznaljak, amire kellene...de mar
kivesz6félben vannak a mara sokat szigorodott szabalyozas miatt.

2.hitelligyintézék

Jellemzéen 6k fuggé Ugynokok vagy csak néhany pénzintézettel allnak
ténylegesen kapcsolatban. Nem is értik tobbnyire, hogy milyen kilonbségek is
vannak a termékek, bankok, folyamatok kozott. Figyelmik jellemzéen odaig
terjed, hogy meg lehet-e csindlni az adott lGgyet ott, amit 6k ismernek? Ha
igen, akkor maris nekiallnanak. Ha nem, akkor is, merthogy hatha. Fliiggetlen
és valds tanacsadast hidba is var télik.

Mindez azért van, mert 6k is rovid tdvon gondolkodnak, s igen tavol all t6lik az
az er6feszités, ami a teljes piac naprakész megismeréséhez szilkséges.
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A tényleges lgyintézésben lehetnek 6k jok. Mert, ha mar régdéta csinaljak,
akkor legalabb par terméket és bankot megismertek annyira, hogy ott
minimalis eréfeszitéssel végig tudjak vinni az lGgyét. Sikerdijat vagy mas
jogcimen dijat nem szoktak kérni, tehat ha biztos mar abban, hogy j6 Onnek az
a termék, amivel torténetesen 6k is foglalkoznak, akkor érdemes lehet rajuk
bizni az Ggyintézést.

A mi szolgdltatdsunk sulypontja a tandcsaddson van elsédlegesen, de e
mellett nagyon fontosnak tartjuk azt is, hogy utdna a lebonyolitast is
végigkisérjiuk. Lehet, hogy mi nem dolgoztunk a kivalasztott pénzintézetnél
munkavallaléként vagy nem toltink ott naponta drakat, mint a
hiteligyintézék, s igy valamivel lassabban tudjuk végigvinni az lgyét, de
cserébe viszont sokkal nagyobb valdszinliséggel keril oda az lgye, ahova
szakmai szempontbdl kertlnie kell.

3.ingyenes hiteltandcsaddk ingatlankozvetit6k mellett

Nagyon sokan hirdetik magukat ugy, hogy 20-30 bankkal allnak kapcsolatban
és ingyenes a szolgaltatasuk. A lényeg azonban a felszin alatt van:

a.) kérdezze meg, hogy ténylegesen hany banknal volt/van éppen tgyik?

b.) késziljon fel elére 1-2, tetsz6legesen kivalasztott bankbdél vagy termékbél.
Ha ismerik és konkrétumokat tudnak rdla, az j6 jel, ha csak altaldnossagban
tudnak réla beszélni, az egyértelmuien rossz.

c.) kérdezze meg azt is a tandcsaddtol, hogy hany éve foglalkozik a terilettel?
A jogi szabalyozas is 3 év szakmai gyakorlat tekint elegendének, mert ennyi
id6 jellemzéen szikséges ahhoz, hogy kell6 szamu lggyel és bankkal
talalkozzon az illeté. Tehat ha nemrég kezdte, akkor legyen vele dvatos. Mi
van, ha mellébeszél? Tesztelje az el6z6 pontban leirt médon és meglatja
hamar!

d.) jellemzéen milyen éves kozvetitett volumene volt és ez hogyan oszlott meg
a bankok k6z6tt? Evi tobb szdz millid Ft-nyi, manapsag mar inkdbb 1 Mrd Ft
feletti kihelyezés vagy tobb tucat sikeresen végigvitt Ggylet a belépd a jo
hitelkdzvetiték taboraba, mert aki havonta csak 1-2 Giggyel bibelédik az sosem
jon bele igazan...s ilyenkor szokott mellette még minden massal is foglalkozni.
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Vagyis a lényeg az, hogy barki barmit allit is a fuggetlenségérél és banki
kapcsolatai szamardl, Onnek csak az a lényeges, hogy ezek kdzil ténylegesen
mennyit ismer kell6 mélységben. Leggyakrabban ezzel a tipusu kozvetitével
ingatlaniroddk kornyékén futhat 6ssze.

Az alabbi jellemzédivel fog talalkozni:

a.) j0 esetben az adasvételek finanszirozasanak minden aproé részletét ismeri
tobb banknal is naprakészen. Ez azonban csak a jelzaloghitel piac egyik fele, a
lakasvasarlasi hitelek vilaga.

b.) kevésbé jartas ez a tipus a jelzaloghitelek tobbi fajtajaban: épités, felujitas,
adéssagrendezés, szabad felhasznalas, hitelkivaltas.

c.) nagyobb ingatlan kozvetit6 halézatokndal tapasztaltuk a futészalag szeru
kiszolgalast, aminek az a lényege, hogy On gyorsan, egy beszélgetés alapjan
valassza ki a bankot, aztan kezdjék is el gyorsan toltogetni a papirokat...

4.fluggetlen hiteltanacsaddk

A flggetlenség tobbféleképpen értelmezhetd: fliggetlen a bankoktdl,
biztositoktdl, ingatlan irodaktél. Ha egy kozvetité figg valamely banktdél vagy
biztositotdl, akkor jogilag fiuggd Ulgyndknek mindsil, s ez mar meg is
akadalyozza az objektiv tanacsadasban, ugyanis nem ismeri a tobbi
szolgaltato termékeit eléggé.

Az ingatlan kozvetit6ktél vald fliggetlenség akkor fontos, ha nem kifejezetten
adasvétel finanszirozasa a kérdés, hanem valamilyen mas jelzaloghitel
felvétele a cél. Ha j6 az ingatlan iroda ingatlan kozvetitésben, akkor és csak
akkor van esélye a mellette mikoddd hiteltanacsadénak arra, hogy elegendé
szamu és fajtaju ugyet lasson folyamatosan, legalabb az adasvételek terén.
Nagyon fontos Onnek tudnia, hogy egy ingatlan iroda alapvetden az ingatlan
forgalmazasbdl él, mert az eladasi ar %-dban van meghatarozva a bevétele. Ez
a bevétel készpénzes és részben hitelbél torténd finanszirozas esetén is jar
neki. Ha emellé még a hitelkdzvetitésért is bevételt tud szerezni, az csak jo,
plusz bevétel, de mindenképpen kisebb O0sszeg (eleve ritka a teljes vételar
finanszirozdsa és a jutalék sem a 3-5%+AFA tartomanyban mozog, mint az
ingatlankozvetit6knél). Vagyis szakmai kifejezéssel élve: a hitelkozvetités egy
ingatlan iroda szamara mellékiizemag. Lehet tehat nagy fluktuacid, alacsony
vagy kozepes szinvonal, ki is eshet egy id6ére ez a szolgaltatas, ha mellette az
alaptevékenység rendesen lizemel.
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Mi a helyzet ezzel szemben a fliggetlen tanacsadéknal? Teljesen mas! Mivel
nekik ez az alaptevékenységlk, naluk nagyon nagy gond a magas fluktuacio,
az alacsony vagy kozepes szinvonal és a piac részleges ismerete. Ha jok és a
piacon vannak még, akkor az azt jelzi, hogy alljak a sarat és ilyen gondjaik
nincsenek. Onnek ez azért fontos, mert ha fliiggetlen tandcsadéhoz megy el,
akar ingatlan addasvétel finanszirozdsa targyaban, akkor jéval nagyobb az
esélye annak, hogy szakmai szempontbdl felkésziltebb, alaposabb
szolgaltatast kap, mint egy ingatlan iroda mellett mikoédé tandcsadoétdl
(természetesen itt is vannak kivételek!).

Mikor van értelme ilyen tandacsadéhoz fordulnia?

1. ha nagy osszegl jelzaloghitelben gondolkozik (par szdzezer vagy néhany
millid Ft esetén kevésbé jonnek ki a kiilonbségek)

2. ha hosszabb tdvra tervezi azt felvenni (rovid tdvon is sok szdazezres
koltségkilonbségek johetnek ki, de az igazan nagy, milliés nagysagu
eltérések hosszu tdvon és jellemz6en nagyobb, 15 milli6 Ft feletti
hitelosszegeknél jonnek eld)

3. hadraga az ideje és a piacon elérheté legjobb megoldast keresi.

Elég-e vajon a figgetlenség? Onmagdaban az, hogy egy kozvetitd ténylegesen
is tobb bankkal all kapcsolatban, ismeri is a kiilonbségeiket, kevés. A |ényeg
ugyanis abban rejlik az On szamdara, hogy ezeket a kiilonbségeket az On
esetében tudja-e alkalmazni? Mert ha tobbel is all kapcsolatban, ismeri is 6ket
eléggé, de részrehajlo, akkor fliggetlen ugyan, de nem objektiv. Tehat Onnek
azt kell tudnia megallapitania egy ilyen kozvetiténél, hogy mennyire objektiv?
Ha az, akkor ténylegesen azt keresi, amit On is keres magénak: az adott
pillanatban elérheté legkedvezébb valasztast. Ha nem az, akkor viszont csak
egy Ugynok, aki részrehajléan és szolgai mdédon tolja valamelyik partnerbankja
szekerét, fittyet hanyva az On képviseletére és érdekeire.

A flggetlenség konnyebben megallapithatd, de mi a helyzet az
objektivitassal? Vajon akkor ez azt jelenti, hogy Onnek még egy ilyen kdzvetits
esetén is dvatossagbdl érdemes mindent leellenériznie? Ha minden fliggetlen
tanacsadd egyben objektiv is lenne, akkor erre nem lenne sziksége. Mivel
azonban vannak nem objektiv fuggetlen kozvetitdk is, ezért legyen évatos. A
legegyszerlibb tesztelni el6zetes felkésziléssel vagy utélagos ellenérzéssel,
esetleg elmenni egy hasonlédhoz. Ha mindketten ugyanazt hozzak ki, akkor mar
valdészinlileg kozel jar a megoldashoz, ha eltérét, akkor pedig érdemes még
tovabb keresnie.
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On akkor jar tehat a legjobban, ha talél olyan fiiggetlen és objektiv kozvetitét,
aki ténylegesen is az On érdekeit tekinti elsdlegesnek, tgy keres Onnek
megoldast, mintha sajat maganak keresne és ezért még kiilon dijakat sem kér
el Ont6l. Mert az ilyen tipusu szolgaltatdsnak meggy6zGdésiink szerint dridsi
az értéke koltségben, biztonsdgban, energia-raforditdsban mérve, s ezt az
igazan profi fuggetlen kozvetiték nagyon is tudjak.

Joggal merilhet fél Onben a kérdés, hogy ha legjobban csak a fliggetlen,
objektiv és ingyenes kozvetitével jarhat, akkor minek vannak az egyéb tipusok
és miért nem csindlja mindenki igy? Ennek elég sok oka van, csak néhany
kozulik:

1.elég nehéz egyszerre sok banknak a kedvére lenni, ezt csak nagy haldzat
részeként lehet elérni, 6nalléan ma mar biztosan nem (van ahol havi vagy
negyedéves minimumokat kell vallalni a szerz6dés fenntartasahoz)

2.minél tobb bankkal all kapcsolatban egy kozvetité ténylegesen is és minél
inkabb kozelit a szolgaltatds az objektivhez, annal nagyobb eréfeszitést
igényel ez téle. Részben folyamatos tanulast, részben folyamatos
odafigyelést arra minden egyes lgyletnél, hogy ne csak a megfelel6t
(megvaldsithatét), hanem a legjobbat taldlja meg Onnek. Akar a tanulés,
akar az odafigyelés id6, pénz, energia, magyaran: macera. Sokkal
egyszerlbb néhdnyat ismerni valamennyire, mint a lehetdé legtobbet kell
mélységben! Ezért is vannak kevesen azok, akik ebben igazan jok és ezért
van sok olyan szereplé a piacon, aki az egésznek valahogy a konnyebbik
oldalat szeretné inkdbb megfogni.

Nekink azonban az a mindennapi tapasztalatunk, hogy ma mar az tugyfelek
nagyon tudatosan a nekik legmegfelel6bbet keresik, nem érik be
félmegoldasokkal és kifejezetten kerilik az Osszes, 6t lehdzni igyekvé
szolgaltatét (bankot és kozvetitét egyarant).

Végiil e rész végére helyezziik el magunkat is a palettan: mi olyan fliggetlen
kozvetitok vagyunk, akik emellett igyekeznek maximalisan objektivek lenni
és kizarélag banki jutalékbél élnek, azaz Onnek dijmentes a szolgaltatasunk
(kivéve a vallalati hitelek egy részét).
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SEGITUNK ELIGAZODNI AZ ON HITELEBEN IS!

by

KAPCSOLAT ;‘R

TANFOLYAMUNK KOVETKEZO RESZE:

MIERT NEM BIZNAK AZ EMBEREK A BANKOKBAN
ES MIERT FORDULNAK TANACSADOHOZ?



https://okoshitel.hu/kapcsolat
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	Hitelügynök, hitelközvetítő, pénzügyi tanácsadó, hiteltanácsadó, hitelügyintéző, személyi bankár, függő ügynök, többes független közvetítő, alkusz: ki kicsoda a hitelpiacon?
	I. Bevezetés

	II. Jogi szabályozás szerinti típusok
	III. Kereskedelmi szempontok szerinti típusok
	PÉNZÜGYI TANÁCSADÓ: egyes pénzügyi közvetítő cégek ill. bankok használják névjegykártyáikon. Arra utal, hogy nem csak a jelzáloghitelekhez, hanem a megtakarításokhoz (betétek, befektetések stb.) és a klasszikus szolgáltatásokhoz (számlavezetés) is ért az illető. Helyenként ehhez még a biztosítási termékek is hozzájöhetnek. Nekünk erről az a véleményünk, hogy ha napi sok óra foglalkozás mellett is folyamatosan tanulunk szinte minden hitelügyletből, akkor hogyan lenne lehetséges az is, hogy e mellett még más, legalább ilyen összetett termékkörhöz is magas szinten értsünk?
	HITELTANÁCSADÓ: ezt is szívesen használjuk, mert arra utal a megnevezés, aminek tartalmilag is meg kell, hogy feleljen ez a tevékenység: jelzáloghitellel kapcsolatos tanácsadásra.
	HITELÜGYINTÉZŐ: ezt a fogalmat mi a magunk részéről csak akkor szeretjük használni, ha valakiről azt látjuk, hogy csak ügyet akar intézni, tanácsot adni azonban távol áll tőle. E felfogás szerint ő csak gépiesen berögzít és leadminisztrál mindent, amit szükséges, de azon nem töri a fejét, hogy mi lenne a legjobb választás az Ön számára. Szerintünk ez elmegy kisebb jelentőségű ügyekben, mint amilyen a számlavezetés, kisebb összegek lekötése, alacsonyabb összegű vagy rövidebb futamidejű pénzügyi kötelezettség vállalások intézése (pl. személyi kölcsön, gépkocsi vagy áruhitel), de minél nagyobb kötelezettséget vállal valaki, annál inkább megérdemli a korrekt, személyre szabott tanácsadást is, hiszen annál nagyobb értékű szolgáltatást vesz igénybe.
	SZEMÉLYI BANKÁR: egyes pénzügyi intézmények úgy találták jónak, ha a hagyományos módokon (fiókhálózat, telefonos ügyfélszolgálat) felül nem csak tőlük független külsős közvetítőkre, hanem kizárólag velük kapcsolatban álló függő közvetítőkkel is jelen vannak a piacon. Tipikusan ilyen a Fundamenta személyi bankár hálózata, de más pénzintézeteknél is megtalálhatóak a hasonló partnerek, többnyire mobilbankár megnevezés alatt. Akárhogyan is hívják őket, a fő feladatuk az általuk képviselt pénzügyi intézmény szolgáltatásainak értékesítése. Előnyük, hogy hívásra házhoz mennek, hátrányuk, hogy ez a modell sokkal költségesebb a pénzintézet és végső soron az Ön szempontjából, mint pl. egy független külső közvetítő. Az a saját kockázatára és a költségére dolgozik, s ha sikeres, akkor számolhat el a pénzintézettel. Tehát dönthet úgy, hogy csak bizonyos típusú ügyletekkel foglalkozik, a macerásabbakkal nem, vagy csak bizonyos területen tevékenykedik, s szabadon választhatja meg a munkamódszerét is, vagyis nyugodtan tartózkodhat a személyes kiszállásoktól.
	IV. Közvetítői modellek a piacon
	d.) ha fény derül a csalásra, akkor a legtöbb pénzintézet hitelszerződése lehetővé teszi az azonnali, egyoldalú, banki felmondást. Ez együtt jár azzal, hogy nagyon rövid időn belül vissza kell fizetnie a teljes fennálló tartozást. Ebben a problémás ügyfélkörben ez jellemzően esélytelen, s akkor jöhet a végrehajtás, ami újabb komoly érvágást jelent Önnek ügyfélként.
	e.) 2011-től ún. fenntartási vagy követő jutalékot is fizetnek a bankok azon hitelek után, amelyek problémamentesek. Ez ugyan csak a 20%-a körül van a teljes jutaléknak, de ha megfelelő termék került megfelelő ügyfélhez, akkor ez a jól végzett munka megérdemelt plusz jutalma. Erről is le kell mondania a közvetítőnek, ha már egy eleve problémásnak minősülő esettel kezd el foglalkozni.
	f.) a simlis a kevés munkával gyorsan megszerezhető nagy pénz bűvöletében él és ennek érdekében bármire hajlandó. Erősen kétséges, hogy el fogja-e őt érni pár hónappal vagy 1-2 évvel a hitelfelvétel után. Valószínűleg addigra ő már rég átnyergel valamilyen más területre, ahol egy ideig ugyanilyen felfogásban garázdálkodhat.
	g.) végül a legfontosabb: mi hosszú távon gondolkodunk és olyan ügyleteket szeretünk összerakni, amelyek megfelelnek az Ön hosszú távú igényeinek, a banknak és nekünk egyaránt.
	Jogi szempontból és kereskedelmi szempontból igazából nincs is értelme besorolni őket, mert ilyen módszerekkel lehetnek akár függők is, meg függetlenek is. Vannak közöttük amúgy olyanok, amelyek nagyon tudják a szakmát, csak sajnos a tudásukat nem arra használják, amire kellene…de már kiveszőfélben vannak a mára sokat szigorodott szabályozás miatt.
	hitelügyintézők
	Jellemzően ők függő ügynökök vagy csak néhány pénzintézettel állnak ténylegesen kapcsolatban. Nem is értik többnyire, hogy milyen különbségek is vannak a termékek, bankok, folyamatok között. Figyelmük jellemzően odáig terjed, hogy meg lehet-e csinálni az adott ügyet ott, amit ők ismernek? Ha igen, akkor máris nekiállnának. Ha nem, akkor is, merthogy hátha. Független és valós tanácsadást hiába is vár tőlük.
	Mindez azért van, mert ők is rövid távon gondolkodnak, s igen távol áll tőlük az az erőfeszítés, ami a teljes piac naprakész megismeréséhez szükséges.
	A tényleges ügyintézésben lehetnek ők jók. Mert, ha már régóta csinálják, akkor legalább pár terméket és bankot megismertek annyira, hogy ott minimális erőfeszítéssel végig tudják vinni az ügyét. Sikerdíjat vagy más jogcímen díjat nem szoktak kérni, tehát ha biztos már abban, hogy jó Önnek az a termék, amivel történetesen ők is foglalkoznak, akkor érdemes lehet rájuk bízni az ügyintézést.
	A mi szolgáltatásunk súlypontja a tanácsadáson van elsődlegesen, de e mellett nagyon fontosnak tartjuk azt is, hogy utána a lebonyolítást is végigkísérjük. Lehet, hogy mi nem dolgoztunk a kiválasztott pénzintézetnél munkavállalóként vagy nem töltünk ott naponta órákat, mint a hitelügyintézők, s így valamivel lassabban tudjuk végigvinni az ügyét, de cserébe viszont sokkal nagyobb valószínűséggel kerül oda az ügye, ahova szakmai szempontból kerülnie kell.
	ingyenes hiteltanácsadók ingatlanközvetítők mellett
	Nagyon sokan hirdetik magukat úgy, hogy 20-30 bankkal állnak kapcsolatban és ingyenes a szolgáltatásuk. A lényeg azonban a felszín alatt van:
	a.) kérdezze meg, hogy ténylegesen hány banknál volt/van éppen ügyük?
	b.) készüljön fel előre 1-2, tetszőlegesen kiválasztott bankból vagy termékből. Ha ismerik és konkrétumokat tudnak róla, az jó jel, ha csak általánosságban tudnak róla beszélni, az egyértelműen rossz.
	c.) kérdezze meg azt is a tanácsadótól, hogy hány éve foglalkozik a területtel? A jogi szabályozás is 3 év szakmai gyakorlat tekint elegendőnek, mert ennyi idő jellemzően szükséges ahhoz, hogy kellő számú üggyel és bankkal találkozzon az illető. Tehát ha nemrég kezdte, akkor legyen vele óvatos. Mi van, ha mellébeszél? Tesztelje az előző pontban leírt módon és meglátja hamar!
	d.) jellemzően milyen éves közvetített volumene volt és ez hogyan oszlott meg a bankok között? Évi több száz millió Ft-nyi, manapság már inkább 1 Mrd Ft feletti kihelyezés vagy több tucat sikeresen végigvitt ügylet a belépő a jó hitelközvetítők táborába, mert aki havonta csak 1-2 üggyel bíbelődik az sosem jön bele igazán…s ilyenkor szokott mellette még minden mással is foglalkozni.
	Vagyis a lényeg az, hogy bárki bármit állít is a függetlenségéről és banki kapcsolatai számáról, Önnek csak az a lényeges, hogy ezek közül ténylegesen mennyit ismer kellő mélységben. Leggyakrabban ezzel a típusú közvetítővel ingatlanirodák környékén futhat össze.
	Az alábbi jellemzőivel fog találkozni:
	a.) jó esetben az adásvételek finanszírozásának minden apró részletét ismeri több banknál is naprakészen. Ez azonban csak a jelzáloghitel piac egyik fele, a lakásvásárlási hitelek világa.
	b.) kevésbé jártas ez a típus a jelzáloghitelek többi fajtájában: építés, felújítás, adósságrendezés, szabad felhasználás, hitelkiváltás.
	c.) nagyobb ingatlan közvetítő hálózatoknál tapasztaltuk a futószalag szerű kiszolgálást, aminek az a lényege, hogy Ön gyorsan, egy beszélgetés alapján válassza ki a bankot, aztán kezdjék is el gyorsan töltögetni a papírokat…
	független hiteltanácsadók
	A függetlenség többféleképpen értelmezhető: független a bankoktól, biztosítóktól, ingatlan irodáktól. Ha egy közvetítő függ valamely banktól vagy biztosítótól, akkor jogilag függő ügynöknek minősül, s ez már meg is akadályozza az objektív tanácsadásban, ugyanis nem ismeri a többi szolgáltató termékeit eléggé.
	Az ingatlan közvetítőktől való függetlenség akkor fontos, ha nem kifejezetten adásvétel finanszírozása a kérdés, hanem valamilyen más jelzáloghitel felvétele a cél. Ha jó az ingatlan iroda ingatlan közvetítésben, akkor és csak akkor van esélye a mellette működő hiteltanácsadónak arra, hogy elegendő számú és fajtájú ügyet lásson folyamatosan, legalább az adásvételek terén. Nagyon fontos Önnek tudnia, hogy egy ingatlan iroda alapvetően az ingatlan forgalmazásból él, mert az eladási ár %-ában van meghatározva a bevétele. Ez a bevétel készpénzes és részben hitelből történő finanszírozás esetén is jár neki. Ha emellé még a hitelközvetítésért is bevételt tud szerezni, az csak jó, plusz bevétel, de mindenképpen kisebb összeg (eleve ritka a teljes vételár finanszírozása és a jutalék sem a 3-5%+ÁFA tartományban mozog, mint az ingatlanközvetítőknél). Vagyis szakmai kifejezéssel élve: a hitelközvetítés egy ingatlan iroda számára melléküzemág. Lehet tehát nagy fluktuáció, alacsony vagy közepes színvonal, ki is eshet egy időre ez a szolgáltatás, ha mellette az alaptevékenység rendesen üzemel.
	Mi a helyzet ezzel szemben a független tanácsadóknál? Teljesen más! Mivel nekik ez az alaptevékenységük, náluk nagyon nagy gond a magas fluktuáció, az alacsony vagy közepes színvonal és a piac részleges ismerete. Ha jók és a piacon vannak még, akkor az azt jelzi, hogy állják a sarat és ilyen gondjaik nincsenek. Önnek ez azért fontos, mert ha független tanácsadóhoz megy el, akár ingatlan adásvétel finanszírozása tárgyában, akkor jóval nagyobb az esélye annak, hogy szakmai szempontból felkészültebb, alaposabb szolgáltatást kap, mint egy ingatlan iroda mellett működő tanácsadótól (természetesen itt is vannak kivételek!).
	Mikor van értelme ilyen tanácsadóhoz fordulnia?
	ha nagy összegű jelzáloghitelben gondolkozik (pár százezer vagy néhány millió Ft esetén kevésbé jönnek ki a különbségek)
	ha hosszabb távra tervezi azt felvenni (rövid távon is sok százezres költségkülönbségek jöhetnek ki, de az igazán nagy, milliós nagyságú eltérések hosszú távon és jellemzően nagyobb, 15 millió Ft feletti hitelösszegeknél jönnek elő)
	ha drága az ideje és a piacon elérhető legjobb megoldást keresi.
	Elég-e vajon a függetlenség? Önmagában az, hogy egy közvetítő ténylegesen is több bankkal áll kapcsolatban, ismeri is a különbségeiket, kevés. A lényeg ugyanis abban rejlik az Ön számára, hogy ezeket a különbségeket az Ön esetében tudja-e alkalmazni? Mert ha többel is áll kapcsolatban, ismeri is őket eléggé, de részrehajló, akkor független ugyan, de nem objektív. Tehát Önnek azt kell tudnia megállapítania egy ilyen közvetítőnél, hogy mennyire objektív? Ha az, akkor ténylegesen azt keresi, amit Ön is keres magának: az adott pillanatban elérhető legkedvezőbb választást. Ha nem az, akkor viszont csak egy ügynök, aki részrehajlóan és szolgai módon tolja valamelyik partnerbankja szekerét, fittyet hányva az Ön képviseletére és érdekeire.
	A függetlenség könnyebben megállapítható, de mi a helyzet az objektivitással? Vajon akkor ez azt jelenti, hogy Önnek még egy ilyen közvetítő esetén is óvatosságból érdemes mindent leellenőriznie? Ha minden független tanácsadó egyben objektív is lenne, akkor erre nem lenne szüksége. Mivel azonban vannak nem objektív független közvetítők is, ezért legyen óvatos. A legegyszerűbb tesztelni előzetes felkészüléssel vagy utólagos ellenőrzéssel, esetleg elmenni egy hasonlóhoz. Ha mindketten ugyanazt hozzák ki, akkor már valószínűleg közel jár a megoldáshoz, ha eltérőt, akkor pedig érdemes még tovább keresnie.
	Végül e rész végére helyezzük el magunkat is a palettán: mi olyan független közvetítők vagyunk, akik emellett igyekeznek maximálisan objektívek lenni és kizárólag banki jutalékból élnek, azaz Önnek díjmentes a szolgáltatásunk (kivéve a vállalati hitelek egy részét).
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