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Podsumujmy dotychczasowe osiggniecia. Jakie sg efekty
dotychczasowych dziataih Banku w dziedzinie kredytéw
hipotecznych i naile one Painstwa satysfakcjonuja?
Ktore z przyjetych wczesniej zatozen i metod przyniosty
najlepsze rezultaty?
JesteSmy bardzo zadowoleni, obserwujac dotychczasowe osiggniecia mBanku
i MultiBanku. Dane rynkowe dotyczace sprzedazy nowych kredytéw hipotecznych
pokazujg, ze BRE Bank zajmuje obecnie 2 miejsce z ponad 13-procentowym udziatem
w rynku. To wielki sukces. Wynik ciezkiej pracy wielu ludzi, a przede wszystkim determinacji
i konsekwhentnie realizowanej strategii, zaréwno w sprzedazy, jak i zarzadzaniu ryzykiem.
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LUDZIE I STRATEGIA

Przepis na sukces jest prosty w swej definicji, ale szalenie
trudny w realizacji. Konieczne jest bowiem uzyskanie
rownowagi pomiedzy dynamiczna i zorientowang na
wolumeny sprzedaza, a jednostkami odpowiedzialnymi
za procesy i zarzadzanie ryzykiem, ktérych cele sg czesto
zupetnie odmienne. Nikt jeszcze nie wymyslit systemu,
ktory zapewnitby sprawne funkcjonowanie takiej
.mieszanki”. Szczegblnie w warunkach ciggtych zmian
rynkowych. Dlatego najwazniejsi pozostaja ludzie, ktérzy,
mimo ze odpowiedzialni za rézne obszary, sg potaczeni
jednym, wspolnym celem, rozumieja sie i wzajemnie
szanujg swoje kompetencje. Jak kazda przewaga
konkurencyjna oparta na kulturze organizacyjnej, jest to
trudne do skopiowania.

Dobra pozycja na rynku zazwyczaj
mobilizuje do tworzenia nowych
projektéw. Jakie majg Panstwo plany
nablizszg i dalsza przysztosé, m.in.
w zakresie nowych produktow,
sposoboéw ich sprzedazy, skali
opanowania rynku itp.?

Rynek kredytéw hipotecznych jest szalenie
konkurencyjny, dlatego uchyle sie od odpowiedzi na
temat naszych najblizszych planéw. Nasza ambicjg jest
utrzymanie drugiej pozycji na rynku, ale nie ukrywam, ze
celem nadrzednym jest zachowanie dobrej rentownosci
i jakosci biznesu. Udato sie nam w ostatnim roku skutecznie
zintegrowac z nasza ofertg kredytowa szeroka palete
produktéw ubezpieczeniowych. Dzis klient biorgcy
kredyt moze ubezpieczy¢ wszystkie podstawowe rodzaje
ryzyka, ktére moga zagrozi¢ jego zdolnosci do sptaty
zadtuzenia. Poczynajac od ubezpieczenia nieruchomosci,
poprzez ubezpieczenie zycia, zdolnosci do pracy,

a konczac na bezrobociu. Produkty te nie tylko sg szalenie
wygodne, ale oferowane w bardzo konkurencyjnych
cenach. Szczegélnie to ostatnie jest bardzo wazne

w sytuacji, kiedy bancassurance staje sie czasem jedynie
wehikutem zwiekszania zyskéw, bez troski o rzeczywiste
zabezpieczenie ryzyka kredytobiorcy i dtugoterminowej

z nim relacji.

Nowym priorytetem pozostaje rozwdj sieci dystrybuciji.
Systematycznie poszerzamy ilos¢ doradcéw kredytowych,
z ktérymi wspétpracujemy. W tym obszarze prowadzimy
takze prace nad nowym modelem oceny jako3ci naszych
partneréw. Doswiadczenia rynkéw zachodnich oraz
sektora ubezpieczeniowego pokazuja, ze wprowadzenie
dobrej segmentacji i kontroli jakosci posrednikéw nie
tylko prowadza do poprawy efektywnosci sprzedazy, ale

chronig firmy przed istotnym w tym obszarze ryzykiem
reputacyjnym. Osobiscie uwazam, ze dynamicznie
rozwijajacy sie obszar posrednictwa w zakresie kredytéw
hipotecznych daje z jednej strony szanse na dynamiczny
rozwdj dystrybugji, ale z drugiej, niewtasciwie zarzadzany,
moze rowniez stac sie przyczyna porazki rynkowe;j.
Szczegblnie w sytuadji, kiedy brakuje instytucjonalnych
regulacji w tym zakresie. Dzis, zeby sprzedawac proste
ubezpieczenie na zycie, trzeba zdac egzamin i uzyskac
licencje, a zeby zajmowac sie tak waznym obszarem
planowania finansowego, jakim jest kredyt hipoteczny, nie
trzeba praktycznie spetnia¢ zadnych warunkéw. Dlatego
tym wazniejsza jest samoregulacja i ochrona interesu
klienta.

Zupetnie nowym wyzwaniem pozostaje dla nas rynek
kredytoéw hipotecznych w Czechach i na Stowaciji. Jestesmy
pierwszym polskim bankiem, ktéry wchodzi na te rynki.
Nie ukrywamy, ze postawilismy mocno na ,polski”
model produktowy i dystrybucyjny. Chcemy czeskim
i stowackim klientom da¢ mozliwos¢ skorzystania z oferty,
ktora dobrze sprawdzita sie na rynku polskim. Gteboko
wierzymy w sukces tej strategii, gdyz, choc krétkie, to
nasze doswiadczenia z bankowoscia transakcyjna pokazuja
wyraznie, ze produkty i ustugi ,przeszczepione” z rynku
polskiego sg bardzo pozytywnie przyjmowane przez
klientéw. Nie ma co ukrywag, Polska jako rynek bardziej
konkurencyjny, oferuje rozwigzania taisze i lepsze.

Co wyréznia MultiBank na rynku?
W czym upatruje Pan jego sukcesu?

Po pierwsze chciatbym podkresli¢, ze obie nasze
marki, zarébwno mBank, jak i Multibank, odnosza duzy
sukces w segmencie kredytéw hipotecznych. Mimo, ze
ich pozycjonowanie jest rézne i oferta jest skierowana
do nieco innych segmentdw, to wiele przestanek
sukcesu jest wspdlnych. Na nasz sukces sktada sie kilka
czynnikéw. Pierwszym - i niewatpliwie najistotniejszym
- 53 ludzie. Wybierajac kredyt hipoteczny, klienci chca
mieé poczucie, ze trafili do specjalistéw, ktdérzy pomoga
im dokonac trafnego wyboru zyciowego. Jakos¢ jest dzi§
kluczowym obszarem w biznesie, dlatego ktadziemy duzy
nacisk na szkolenie i motywowanie naszych doradcéw.
Wspétpracujemy w tym zakresie réwniez z firmami
zewnetrznymi, kt6re na biezaco monitoruja jakos¢ obstugi
w placéwkach.

Kolejnym waznym czynnikiem jest silna pozycja obu
marek w segmencie klientéw mtodych i zamoznych.
Zardwno mBank, jak i Multibank, sa to banki, ktére bardzo
dobrze kojarza sie potencjalnym klientom. Sg postrzegane
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jako nowoczesne, prestizowe, ,dla mnie”. Nalezy pamieta¢,
ze dobry kredyt hipoteczny to warunek konieczny do
pozyskania klienta, ale przy podobnych ofertach na
decyzje klienta wptywa postrzeganie catosci oferty danego
banku. mBank i Multibank, cho¢ w innych modelach,
oferuja dzis klientom praktycznie wszystkie mozliwe
produkty finansowe, w bardzo konkurencyjnych cenach

i w wygodnym, zintegrowanym procesie. Jesli réznice
cenowe nie sg bardzo istotne, to klient w wieku 25-35 lat
nie dokona ,dezintegracji” zarzadzania swoimi finansami

i nie weZzmie kredytu np. w banku ze staba bankowoscia
internetowa.

Czy planuja Paiistwo wprowadzenie
nowych, moze wrecz innowacyjnych
na polskim rynku projektéw, jak

np. odwrécona hipoteka? Jak Pan
widzi mozliwos¢ realizacji tego typu
przedsiewziec?

Nie ukrywam, ze prowadzimy projekt wdrozenia
odwrdconej hipoteki. Jest to jednak dziatanie bardziej
z zakresu R&D, ktére ma nas przygotowac do sytuacji,

w ktorej ten segment by ,ruszyt”. Produkt jest szalenie
skomplikowany. Wymaga zmierzenia sie nie tylko

z szeregiem kwestii formalno-prawnych, ale réwniez

z szeregiem powaznych barier. Przejsciem z oceny
zdolnosci kredytowej klienta na ryzyko zabezpieczenia

i to w blizej nieokreslonym horyzoncie czasowym.
Zapewnieniem prawidtowego utrzymania nieruchomosci
(praktyka rynku brytyjskiego pokazuje, ze klienci przestaja
remontowac domy, bo nie traktuja juz ich jak wtasne).
Zarzadzeniem ryzykiem stopy procentowej na nieokreslony
czas (produkty rentowe wymagaja w praktyce kredytu
opartego o statg stope do Smierci kredytobiorcy) vszmiang
cen nieruchomosci.

W sytuadji, kiedy polski rynek oferuje wciaz wiele
mozliwosci rozwoju w segmentach bogacacej sie klasy
Sredniej czy MiS'6w, nie znajdzie sie chyba zbyt wielu
chetnych na podjecie tak ,ciezkiej” rekawicy. Oczywiscie,
sytuacja zmienitaby sie diametralnie, gdyby ten projekt
zyskat zainteresowanie dtugoterminowych inwestoréw
instytucjonalnych, np. funduszy emerytalnych. Niestety,
obecny mechanizm wyceny aktywéw do rynku i walki
o utrzymanie sie w Sredniej stopie zwrotu raczej to
wyklucza. A szkoda, bo dobrze zdywersyfikowane portfele
nieruchomosci detalicznych mogtyby by¢ bardzo dobra
JTisk to return” alternatywa dla papieréw dtuznych.

Jakie czynniki, Panskim zdaniem,
determinujg lub moga determinowac
wzrost niewyptacalnosci
gospodarstw domowych w polskich
warunkach? Jak Bank sie przed tym
zabezpiecza?
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Analizujac to zjawisko musimy pamietac, ze
klient staje sie niewyptacalny praktycznie w dwéch
przypadkach. Pierwszy, to kiedy zupetnie traci dochody,
a drugi, kiedy rata kredytu ro3nie tak bardzo, ze zadna
redukcja wydatkéw na potrzeby ,nizszego rzedu” juz nie
wystarczy.

Powody, dla ktérych ludzie zupetnie tracg dochody,
mozemy znéw podzieli¢ na dwie grupy.

Losowe, takie jak smier¢, zniszczenie domu, choroba,
kalectwo. Zdarzenia te sg ,statystycznie stabilne”.

Nie zalezg od koniunktury i przy duzym portfelu nie
podlegaja duzej fluktuacji. Polski rynek, ze wzgledu na
silng konkurencje, odstapit juz dawno od wymagania
jakiegokolwiek ubezpieczenia, poza zabezpieczeniem
nieruchomosci, podczas gdy na wielu rynkach

ciagle obowigzkowe jest np. ubezpieczenie na zycie
kredytobiorcy.

Jak juz wspominatem wczesniej, BRE Bank stara
sie zachecad klientéw do zabezpieczania sie. Nasza
najbardziej sztandarowa akcjg jest oferowanie darmowego
ubezpieczenia na zycie wszystkim klientom bioracym
kredyt hipoteczny w Multibanku przez pierwsze szesé
miesiecy. Po tym okresie klient sam decyduje, czy chce je
kontynuowag, czy tez nie.

Bezrobocie, zjawisko, o ktérym w Polsce troche
zapomnielidmy, ale oczywiscie mogace w kazdej chwili
powrdcic. Bezrobocie jest, w odrdznieniu od zdarzenh
losowych, silnie skorelowane z sytuacja gospodarcza
i przez to o wiele bardziej zmienne i mniej przewidywalne.
W tym obszarze réwniez oferujemy klientom mozliwos¢é
ubezpieczenia sie. Nalezy jednak stwierdzi¢, ze
podstawowy segment klientdéw mBanku i Multibanku, czyli
klasa Srednia w przedziale wiekowym 25-40, jest o wiele
mniej narazona na bezrobocie niz srednia spoteczenstwa.

O wiele grozZniejsze od opisanych powyzej zdarzer
jest ,przekredytowanie sie”. Szczegblnie, ze z reguty ma
ono miejsce w sytuacji dobrej koniunktury gospodarczej
i niskich stép procentowych, a jego skutki przychodza
w sytuacji, kiedy rynek wchodzi w dekoniunkture i mamy
jednoczesnie powrdt bezrobocia, brak wzrostu ptac,
wzrost stép procentowych i spadek cen nieruchomosci
(wrecz w pewnych segmentach wygasniecie popytu).
Moim zdaniem, najgroZniejsze sa tu duze wzrosty stép
procentowych. Paradoksalnie, skutki tego, co sie dzi§
dzieje ze stopami procentowymi w ztotdéwece, zostaty
zminimalizowane przez to, ze Polacy skredytowani
w CHF w praktyce tego nie odczuli. Wzmacniajacy sie
ztoty skompensowat wzrost stop w CHF i dzi$ wiele oséb
ptaci nizsze raty niz w momencie brania kredytu. Nie
jest to, broh Boze, jakas promocja ryzyka walutowego.
Powinnismy jednak wyciggna¢ z tego pewne wnioski
i nauczyc sie, ze nowoczesna gospodarka to bardzo
ztozony mechanizm, a ryzyko czesto czai sie nie tam,
gdzie sie go spodziewamy. Wtozono bardzo duzo wysitku
administracyjnego, zeby zniecheci¢ banki do kredytowania



w CHF, podczas gdy nic nie zrobiono, aby zniecheci¢ do
.przenoszenia” emerytéw z produktéw depozytowych
do funduszy akcyjnych na rozgrzanym rynku gietdowym,
co czesto kosztowato ich utrate potowy wieloletnich
oszczednosci.

Wracajac do polityki BRE Banku. Naszg strategia jest przede
wszystkim stabilna polityka cenowa i dobry proces oceny
kredytowej. Nie ukrywamy, ze nie walczymy o caty rynek, ale
0 wybrana jego czes¢. Taka, ktdra profilem pasuje do modelu
biznesowego mBanku czy Multibanku. Z drugiej strony, jak
wspominatem wczesniej, mamy klientom do zaoferowania
duzo wiecej niz dobry kredyt hipoteczny i coraz bardziej
odchodzimy od patrzenia na nasz biznes przez pryzmat
pojedynczych produktéw. W efekcie mozemy sie dzis
pochwali¢ portfelem klientéw, ktérzy w sytuacji istotnego
wzrostu raty kredytowej beda musieli raczej zacza¢ kupowaé
tafsze wakacje, ubrania czy odsunaé w czasie zmiane
samochodu, niz przesta¢ sptacac zadtuzenie.

Ktore instrumenty zmniejszania ryzyka
kredytowego stosowane dotychczas
w BRE Banku uwaza Pan za najbardziej
skuteczne i jakie planujg PaiAstwo
wprowadzi¢ w zwigzku z catkiem
realnym, a w kazdym razie mozliwym,
zagrozeniem zwiekszania sie liczby
~hiewyptacalnych” kredytobiorcéw?

Instrumentem zabezpieczajacym bank przed
utratg zdolno3ci do sptaty jest, wspomniany przeze
mnie, konserwatywny model oceny zdolnosci kredytowe;.
Réwnie istotne jest efektywne stosowanie technik scoringu
kredytowego, w szczegbInosci scoringu oceniajacego
dotychczasowe relacje kredytowe klienta z sektorem
bankowym. Bardzo pomocne jest tutaj Biuro Informagji
Kredytowej. Warto zaznaczy¢, ze ostrozniej podchodzimy do
tych klientéw, ktorzy w ogble nie maja historii kredytowej.

Nie zapominajmy réwniez o instrumentach ograniczania
straty kredytowej w sytuacji, gdy niewyptacalnosé
kredytobiorcy staje sie faktem.

Jak z perspektywy BRE Banku ocenia
Pan szanse i zagrozenia rozwoju
segmentu kredytow hipotecznych

w kontekscie rosngcych stép
procentowych oraz kryzysu na rynku
amerykaniskim?

Kryzys na Swiatowych rynkach finansowych jest wcigz
daleki od zakofczenia. Dowodzg tego chocby kolejne obnizki
stop procentowych w USA, intensywne dziatania Fed
i innych bankéw centralnych, stuzace utrzymaniu ptynnosci
na rynku miedzybankowym oraz faktyczne bankructwo
banku inwestycyjnego Bear Stearns. Na rynkach wciagz
utrzymuje sie niepokdj. Instytucje finansowe obawiaja sie,
ze kryzys pochtonie kolejne ,ofiary” i rozprzestrzeni sie na
inne segmenty rynku. W Polsce jeszcze do niedawna zdawat

sie dominowac poglad, ze nasza gospodarka obroni

sie przed skutkami zaburzer na Swiatowych rynkach.
Wiele méwito sie o silnej pozycji kapitatowej i dobrych
wynikach bankéw oraz specyfice naszego systemu
finansowego, w tym zwtaszcza o braku rynku

subprimei inwestycji w instrumenty oparte na tymze rynku
oraz bardzo ograniczonej skali sekurytyzacji.

Coraz wyrazniej wida¢ jednak, ze to przekonanie nie
do konca jest stuszne. Najszybciej i najbardziej dotkliwie
skutki zaburzeh odczuty osoby bezposrednio i posrednio
inwestujgce na gietdzie, gdyz notowania na warszawskim
parkiecie niemal krok w krok podazaja za zmianami
indekséw w Nowym Jorku. Na niekorzy3¢ zmienity sie
tez warunki dostepu do finansowania zagranicznego.
Swiadczy¢ o tym moze kilkukrotny wzrost spreadéw dla
polskich obligacji bedacych przedmiotem obrotu na rynku
miedzynarodowym i odzwierciedlony w notowaniach
tzw. credit default swaps, jeszcze wiekszy wzrost kosztu
zabezpieczenia sie przed ryzykiem niewyptacalnosci
polskich emitentéw. Zmiany te pojawity sie w ztym
momencie dla polskich bankéw. Po wyczerpaniu sie
nadwyzki depozytéw nad kredytami, banki staty sie
bardziej zalezne od finansowania rynkowego, a ich pasywa
zagraniczne wzrosty w ubiegtym roku w tempie zblizonym
do wzrostu kredytdéw hipotecznych.

Widac juz wyraznie, ze znalezlismy sie w nowej sytuacji.
Nasza gospodarka wchodzi w faze nieco wolniejszego
i mniej zrbwnowazonego wzrostu. Rosnace stopy
procentowe, koniec fazy fatwego finansowania ekspansji
kredytowej przez nadwyzke depozytéw i kryzys na
Swiatowych rynkach finansowych — to wszystko sprawia,
ze warunki funkcjonowania bankéw staja sie coraz
trudniejsze.

Oczywiscie, tak jak caty rynek, spodziewamy sie
mniejszej dynamiki na rynku kredytéw hipotecznych.
Musimy jednak pamietaé, ze najwazniejszym czynnikiem
determinujacym rozwdj tego rynku nie sa tak naprawde
ani stopy procentowe, ani decyzje sektora bankowego, ale
to, jak potencjalni kredytobiorcy widza swoja najblizsza
finansowa przysztos¢. Jestem przekonany, ze dzi§ wielu
Polakéw jest optymistami. Majg coraz lepiej ptatng prace,
nie boja sie bezrobocia i chcg poprawié swoja sytuacje
mieszkaniowg. Osobiscie mysle, ze czesto przeceniamy
role czynnikéw makroekonomicznych, a zapominamy, ze
gospodarka tworzy sie na poziomie mikro. Dynamicznie
rozwijajaca sie polska klasa Srednia patrzy o wiele pewniej
w przysztos¢ niz 5 lat temu i chce mieszkaé lepiej. Na
pewno znajda sie banki, ktére jej to umozliwig i rusza
do wyscigu, a mBank i Multibank zdecydowanie beda
jakosciowym liderem w tym peletonie.

Dziekuje zarozmowe. ==

Rozmawiata Bozenna Chlabicz
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