Najvacsiu sancu ziskat’ uver ma najmenej rizikovy
projekt
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Vychodiska financovania... alebo od ¢oho to zavisi

Druhym limitom pre banky sa stava od budiceho roka zavedena bankova dan. Ta im odcerpa isté financné
prostriedky, ktoré mohli pouzit' na navysenie kapitalu, pripadne na poskytnutie vacsieho objemu Gverov.
Tymto opatrenim moze dojst’ k tomu, Ze niektoré banky budu financovat’ menej alebo drahsie.

Dalsim kritériom podpory je aktualna 3truktdra Gverov. Kazda banka ma stanoveni vlastnd $truktiru
financovania odrazajlcu stav, do ktorého odvetvia investuje kolko penazi. V pripade, ak sa uz v istom
odvetvi znacne angaZovala, moze sa stat’, Ze zaujem o jeho financovanie kratkodobo nebude javit,
minimalne dovtedy, kym sa jej kapacita neuvolni. Takéto rozhodnutia byvaju vsak iba prechodné a
neovplyvnuju konanie inej banky.

Dolezitym faktorom je aj demograficky vyvoj obyvatelstva, vyvoj miezd a relativne spolahlivym
ukazovatelom dopytu po nehnutelnostiach byva nakoniec aj pocet Ziadatelov o hypotéky. V neposlednom
rade dobrym indikatorom je tiez aktualny vyvoj na trhu s nehnutelnostami. Jednoducho povedané: ak je
vela nepredanych, respektive neprenajatych nehnutelnosti, ochota banky financovat d’alsie takéto
projekty sa prudko zniZuje. A to tym viac v pripade, ak ich financovala sama.

Ma to pri tolkych neobsadenych objektoch zmysel?

Samozrejme, ma. Ide o to, ze na nepredajnost’ ¢i slabu prenajatost’ existujicich nehnutelnosti sa treba
pozriet’ blizsie. Dovody mozu byt rozlicné: od nevhodnej lokality, zlej architektdry, slabého marketingu a
celkovo nizkej pridanej hodnoty po cokolvek. Nemusi to byt primarne kriza na trhu, inymi slovami aj pocas
krizy treba niekde byvat, nakupovat Ci pracovat.

Dnes vidime jeden projekt, ktory sa nepredava, resp. nie je prenajaty, a hned’ vedla neho d’alsi, na prvy
pohlad podobny, a predava sa i prenajima zavideniahodnym tempom. Je na zamyslenie, kde sa stala
chyba. Po detailnejsom preskimani projektu sa odpoved velmi skoro najde. A presne takto si to preskima
aj banka. Ta prejavuje ochotu takéto projekty financovat, jej priority sa len liSia podla toho, do ktorej
banky Ziadatel zabludi.

Jedny vidia radsej rezidenciu postavenu na velkom pocte malych kupujlcich, ¢o predstavuje rychlejsiu
navratnost’ a takisto rozprudenie d'alSieho produktu banky - hypoték, druhé zasa komercné priestory
prenajaté renomovanymi najomcami. Vsetky si vsak vyberaju projekty, ktoré povazuji za najmenej
rizikové, atraktivne a najma dostupné.

Ponuka financovania iba do vysky predpredaja

Predpredaj bytov by mal este pred prvym financovanim dosiahnut’ aspon 30 percent celkovej predajnosti.
Uz len tento stav a cas, za ktory bol dosiahnuty, vela napovie. Zaroven sa stanovia hranice Cerpania Gveru
podla priebeznej predajnosti bytov, ¢o znamena, Ze Uver sa nemdze Cerpat’ naraz v plnej vyske, ale iba
sekvencne - podla postupne narastajlcej zazmluvnenosti bytov. Banka tymto vlastne eliminuje riziko
vyCerpania celej sumy a priebezne moze sledovat’ aktualny stav dalSieho predpredaja.
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Zacinaju sa podrobnejsie skimat’ tiez zmluvy o predpredaji a moznosti odstUpenia od nich. Klienti musia uz
pri zazmluvnovani zlozit' v banke na specialny Ucet aspon 10 % z ceny bytu. Niektoré banky dokonca
ponukaju Gver iba do vysky predpredaja, ¢im znizuju riziko takmer na nulu. Equity (vlastné zdroje klienta)
musia byt v pripade komercnych budov aspon vo vyske 20 az 30 %. Pri reziden¢nych projektoch, pokial sa
dosiahne vysoky predpredaj, je v niektorych bankach mozné tito sumu znizovat. Pod ,,vysokym
predpredajom* sa rozumie vsetko nad 50 percent. Klient musi vlastné prostriedky prefinancovat’ skor, ako
zacne Cerpat’ Uver a riadne to banke preukazat'.

Kvalita najomcov znizuje riziko nesplatenia Gveru

Skdsenosti developera su uz samozrejmostou a doraz sa kladie na konkrétne, Uspesne ukoncené projekty,
bez problémov s vystavbou, splacanim, predpredajom bytov ¢i predprenajmom komercnych priestorov. Tu
sU akceptovani najma vysoko ratovani najomcovia, ¢o v praxi znamena, ze developer ma vacsiu Sancu na
aver, ak jeho budicim najomcom je velky obchodny ret'azec alebo dcérska spolocnost’ silnej zahrani¢nej
materskej spolocnosti, nez drobni, tazko identifikovatelni najomcovia, bez istoty existencie najomnej
zmluvy na celé alebo aspon &ast’ obdobia splacania Gveru, s opciou na jej pred(Zenie.

Tlak bank na kvalitnejsich najomcov zniZuje riziko nezaplatenia najmu a nasledne splatky Gveru. Na druhej
strane vSak banka podpori i projekt s mensimi najomcami, pokial je budova uz prenajata a funguje, teda
generuje svoj pravidelny cash flow. Jednym z predpokladov vsak je, aby bola existujuca budova
zrenovovana, vo velmi dobrom stave a z pohladu realitného trhu predatelna. Z existencie najomnych zmlav
sa odvija nasledne maturita Gveru, ktora ¢asovo zvacsa kopiruje ndjomné zmluvy (d(Zka Gveru zavisi od
d{Zky ndjomnych zmlav).

Preco si banka vybera

Vysvetlenie je jednoduché: Lebo do toho dava svoje peniaze a ich navratnost priamo zavisi od toho, ¢i je
projekt pripraveny naozaj dobre a ¢i nema chyby, ktoré by mohli pripadného budiceho vlastnika ci
najomcu odradit’. Developeri niekedy jej postoj nechapu, banka sa vsak snazi ukazat a odhalit’ slabsie
miesta projektu, a napomoct’ tak developerovi zatraktivnit’ ho, kym je este Cas. Ak zaCne stagnovat’
predpredaj ¢i buduci najom, kazdé oneskorené riesenie je uz len chytanie sa topiaceho slamky, pricom
potencialni kupujuci sa na projekt pozeraju uz s nedoverou, pripadne c¢akaju na znizenie ceny. Paradoxne,
ked’ sa ho dockaju, predpokladaju dalsie.

Co je ,,in“
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