
Jak zdvojnásobit
svůj hypoteční byznys

Obchodování a vyjednávání, ukázka analýzy, hypoteční 
vychytávky, organizování práce, budování důvěry

Tomáš Rusňák a Petr Syrový



Slyšíte nás? Vidíte nás? Napište. 



Citát pro inspiraci
„Jestliže existuje nějaké tajemství úspěchu, pak spočívá ve schopnosti 
postavit se na místo druhého a vidět všechno jak svýma, tak i jeho 
očima.“
Henry Ford (1863 – 1947)



Výsledky z průzkumu
§Mám mezery v metodikách bank 43%
§Neumím vyjednávat v bankách 20%
§ Ztrácím se v procesu vyřizování hypotéky 19%
§Mám mezery v jednání s klienty 18%
§Mám klienty, ale neuzavírají se mnou obchody 18%
§Mám problém najít řešení 18%



Jak si vybudovat důvěru
Autenticita, konzistentnost, transparentnost, etika



Budování důvěryhodnosti
§Autenticita

§ nechejte nahlídnout pod pokličku vaší osobnosti
§ chtějí o vás něco vědět, než vám svěří do rukou jednu z největších událostí v 

jejich životě
§ nikoho nikdy nekopírujte

§Konzistentnost
§ komunikační, vizuální, obsahová
§ snažte se být dobře zapamatovatelní
§ TIP: velmi úspěšná akce - “nacpat” všude můj obličej - na začátku mi to bylo 

velmi nepříjemné, ale dnes mě díky tomu na nejrůznějších akcích lidé 
poznávají



Autenticita



Konzistentnost



Přitahování klientů
§ Transparentnost

§ Komunikovat maximálně otevřeně a upřímně
§ Veřejně i na schůzkách

§ Nikdy nelhat, vždy přiznat, když se něco nepovede
§ Nebát se říct, že něco nevíte, neumíte
§ Ukažte svou lidskou tvář, ne jen tu profesní

§Odbornost
§ Musíte lidem ukázat, že máte profesní kvality
§ Lidé musí mít pocit, že jsou u vás v bezpečí
§ Musí chápat, že uděláte maximum, abyste dosáhli JEJICH cíle



Transparentnost



Odbornost



Jak to nedělat!



Obchodování a vyjednávání
Jak vyjednávat s bankami, jak jednat s klienty, jak prodat své 
služby (ne hypotéku)



Výsledky z průzkumu
§Co by vám pomohlo?

§ aby při fixaci klienti neutekli k původní bance, když předloží novou nabídku
§ (původní banka zareaguje stejnou sazbou, i když před tím nabídla vyšší)

§ Jak působit přesvědčivěji oproti cizím nabídkám
§ mustr mailu s důkazy/argumenty, proč nyní refinancovat hypo (relativně nízké 

sazby)

§Co se chcete dozvědět?
§ Akým spôsobom predať hypotéku
§ Jak přesvědčit potencionálního klienta, aby využil mých služeb



Obchod = hra
§Obchod je o emocích
§Argumenty nefungují – lidé se nerozhodují racionálně
§Neprodávejte úroky ani levné poplatky

§Vždy prodávejte jen sebe, vaši službu = přidanou hodnotu a hlavně 
užitek pro klienty – co jim konkrétně spolupráce s vámi přinese



Vyjednávání s bankou
§Vždy na rovinu, transparentně
§Nikdy nelžu

§ Dokonce ikdyž potřebuji jen “křoví“, tak to bankéřce řeknu

§Celé je to o vztazích
§ Ty se budují dlouhodobě

§ Jde o vzájemný respekt, nesmíme dělat z bankéřů blbce



Vyjednávání s klienty
§Vždy na rovinu, transparentně
§Neprodávám přes úrokové sazby
§Snažím se velmi dobře popsat benefity plynoucí z naší spolupráce

§ Propojení s advokátem, realitním makléřem, tržní posouzení kupované 
nemovitosti atd.

§NIKDY na klienta netlačím
§ Dám mu čas a prostor si vše v klidu promyslet

§Snažte se být o krok napřed a zmínit problémy, které mohou nastat a 
že znáte jejich řešení



Naše tipy na obchodní komunikaci
§Proč si vzít hypotéku přese mě a ne přes:

§ Svého privátního bankéře
§ Jiného poradce doporučeného realitní kanceláří
§ Poradce od developera



Ukázka hypoteční analýzy
Jaké podklady si bereme od klientů, jak vypadají naše výstupy a 
co s klienty probírám na schůzkách



Dotazník ke sběru dat





Hypoteční
analýza











Soutěž!



Nachystejte si mobil!
Dnešní soutěž je o ceny 
(hodnotí se správnost i rychlost 
odpovědi)

3. Cena Kalkulačka KFP
Výnosnost    
nemovitostí

1. Cena … online Konzultace s Tomášem Rusňákem 

2. Cena
Kniha Petr Syrový, Tomáš Tyl: 
Osobní finance



Jak na soutěž?

Nebo do prohlížeče zadejte: ahaslides.com/HU02 (proklik na stránku je i v chatu 😉)



Hypoteční vychytávky
Aneb co v metodikách nenajdete. Tipy a triky z naší 
analytické a metodické kuchyně



Metodické vychytávky
§modifikace příjmu u podnikatelů

§ KB umí klientovi započíst skutečné výdaje na podnikání a tím i akceptovat 
vyšší příjem, musí jít na předkonzultaci

§ Neznají to ani bankéři KB
§ parametr LTC

§ KB - pokud klient dává při koupi nemovitosti 20% vlastních zdrojů, ale LTV 
nevyjde, kvůli tomu, že nevyjde dobře odhad, umí KB klientovi nabídnout 
stejnou úrokovou sazbu, jako by se jednalo o hypotéku s LTV 80% (i když se 
fakticky jedná o LTV mezi 80% a 90%)

§ Využití v případě, že tušíme, že by odhad mohl vyjít pod KC



Metodické vychytávky
§ akceptace příjmu z kapitálového majetku

§ HB a UCB (ta však pouze do výše 10% celkové anuitní splátky požadovaného
úvěru)

§ pro jaké klienty se to hodí?
§ pro klienty, jejichž hlavní příjem plyne z kapitálového majetku (rentiéři - nákup/prodej CP, 

dividendy…)
§ proč by měl klient, který má zainvestované stovky milionů Kč uvažovat o 

hypotéce? 



Metodické vychytávky
§Hypotéka bez prokazování příjmu

§ HB, UCB , EQB, ČS, mBank
§ nemusí se dokládat příjmy (jen se prohlásí jejich výše v žádosti)
§ HB - 7M max nebo splátka do 30.000 Kč
§ UCB - 5M max
§ ČS umí spočítat pouze příjem u zaměstnanců, pokud tam chodí klientovi 

výplata (min. 12 měsíců)
§ EQB - vybraný profesní segment - musí být členem profesní komory (min. 1 

rok) + dokládají se výpisy z účtu
§ mBank - při splnění max. úvěrové angažovanosti HÚ do 3,5M a LTV max. 50% 

+ dobrý skoring



Metodické vychytávky
§ poskytnutí hypotéky lidem, kteří nemají společnou vazbu (nejsou 

partneři, manželé, rodina…)
§ umí například UniCredit
§ uplatňuje se to třeba v případě, kdy jeden z žadatelů nemá dostatečnou bonitu
§ spolužadatel se ani nemusí stát vlastníkem té dané nemovitosti, která se 

financuje



Metodické vychytávky
§ akceptace navýšení příjmu ze závislé činnosti u žadatele

§ pokud jsou doloženy řádné podklady, tak banka umí vycházet z tohoto 
navýšení a ne z průměru za posledních 12 měsíců

§ kdy se to uplatňuje? - v případě, kdy došlo u klienta k navýšení jeho příjmu, ale 
toto navýšení proběhlo nedávno a nemohlo se tak plně promítnou do průměru 
za posl. 12 měsíců

§ jaké banky to umí? - ČS, MONETA, mBank, HB
§ Musí se řešit individuálně a na výjimku (předkonzultace)



Metodické vychytávky
§Překlenovací hypotéka – ČS

§ Pro lidi, kteří již vlastní nějakou nemovitost, ale chtějí si koupit jinou. Zároveň 
chtějí peníze z prodeje vlastněné nemovitosti použít na koupi nového domu a k 
tomu nemají vlastní zdroje „jako akontaci“ k nové hypotéce

§ Je to způsob, jak to udělat, aniž bych si prodal střechu nad hlavou, nebo se 
musel na přechodnou dobu stěhovat jinam. 

§ Banka v překlenovacím financování dohromady s hypotečním úvěrem půjčí 
svým klientům třeba i na celou kupní cenu nemovitosti

§ pod podmínkou, že klient do dvou let svoji nemovitost, kterou vlastní a ze které 
se chce odstěhovat, prodá a z peněz z tohoto prodeje jednorázově splatí 
překlenovací financování.



Metodické vychytávky
§Předhypotéka

§ jaké banky to umí? - KB, ČS, HB
§ pro koho je to vhodné? Koupě družstevního / obecního bytu, koupě bytu v 

exekuci / dražbě, u některých DVP 
§ na přechodnou dobu, kde nelze zřídit zástavu

§ jaká jsou tam rizika? Může být problém se zřízením zástavy
§ jaké jsou zde výhody? Výhoda je v jejím principu - pokud by toto nešlo, klient 

by musel financovat z vlastních zdrojů, a ty nemá každý



Organizování práce
Delegování činností a úkolů, jaké procesy zavést, jaké 
systémy používám, jaké programy mi ulehčují život



Organizování a systém
§Nejdůležitější z celého procesu vyřizování hypotéky je systém

§ Automatizace činností, digitalizace procesů, zavádění postupů

§CRM, emailmarketing, editace úkolů
§Předávání úkolů do týmu



Jak to u mě chodí od A do Z
1. Ozve se mi klient



Jak to u mě chodí od A do Z
2. Moje reakce



Jak to u mě chodí od A do Z
3. Zadání do Trella



Jak to u mě chodí od A do Z
4. První schůzka
5. Zadání vypracování hypoteční analýzy

6. Zadání klienta do CRM systému
7. Kontrola hypoteční analýzy a odeslání klientovi



Jak to u mě chodí od A do Z
8. Další schůzka s klientem
za účelem domluvení dalšího postupu

9. Pokud se domluvíme, předávám
klienta do realizace

10. Kontrola, že vše běží podle plánu



Jaké nástroje využíváme?
CRM Raynet



Jaké nástroje využíváme?
§CRM: Raynet
§Emailové kampaně: Smartemailing
§Úkoly: Trello, Freelo
§Google Apps
§Komunikace: WhatsApp a Slack
§Grafika: Canva
§Webináře: Streamyard
§Meetingy: Google Meet, Zoom, Skype, Teams



Na závěr



Na co se můžete těšit příště?
Čtvrtek 29. 4. 2021 od 14:00 do 15:30
§Příště bez záznamu ;-)
§Propojení hypotéky a finančního plánu
§Hypotéka a investice (představení kalkulačky KFP)
§ Investice do nemovitostí s hypotékou

(reálná data a příklady investorů)
§Odpovědi na Vaše dotazy z ankety
§Představení hypoteční akademie
§Soutěž o ceny v hodnotě 15 000 kč



Konkrétní dotazy a tipy
§ Co konkrétně proces sjednání úvěru obsahuje, je to i čerpání? Podání na katastr? 

Nebo pouze předání kontaktu na pobočku? Jaké jsou zkušenosti s hypotečními 
centry? A následná péče? Dělá se pouze 1 banka a nebo je využíváno vícero?

§ Zda řešíš i menší obchody pod 1 mil. Kč? Případně předáváš dál podklady
§ Jaká je budoucnost hypotečního trhu v souvislosti s růstem cen nemovitostí a 

obvyklou mzdou klienta?
§ Je překážkou, když mám omezené portfolio produktů i když konkurenceschopné?
§ Používáš placené poradenství, když klientovi vyjednáš nižší sazbu při refixaci? Jak 

předáváš klienta kolegovi na finanční plán, na pojištění, na investice? Jakou máš 
úspěšnost, že klient sjednává rizikové životní pojištění a pravidelné investice. Jak 
co nejvíce zefektivnit postup při sjednání pojištění majetku při čerpání? 



Konkrétní dotazy a tipy
§ Jak vidíte vývoj ohledně regulace hypotečního trhu, stropování provizí a podobná 

omezení o kterých se mluví už roky...?
§ U kterých bank vychází nejlépe odhady? kde nejrychleji zpracují hypotéku? kde 

řeší financování kontejnerových domů? které banky řeší příjem obratově, zda se 
vyplatí v současné době refin nebo počkat 2 roky do výročí? kolik jsou teď u 
různých bank sankce za předčasné splacení/refin? U kterých bank lze v průběhu 
fixace měnit sazbu díky konkurenční nabídce?

§ Jak se chovat v případě, když se banky distancují od svých chyb?
§ Jak lead zobchodovat, hypotéky co řeším jsou na doporučení. Leadový byznys mi 

spíš neseděl, nemám potřebu poměřovat se s 5 dalšími nabídkami apod. Takové 
klienty posílám pryč. Jak tuhle část eliminuješ, případně minimalizuješ



Konkrétní dotazy a tipy

§ jak pracovat systematicky na tvorbě databáze klientů a následně z 
toho vytěžit obchody?

§ jak přesvědčit klienta, že hypotéka významně a dlouhodobě zatíží jeho 
rozpočet, že hypotéka není dobré řešení v jeho situaci?

§Přehled rozpracovaných obchodů – jak s tím pracovat?
§Které úkoly se dají delegovat?



Jak zdvojnásobit
svůj hypoteční byznys

22. 4. 2021 od 14:00 do 15:30
Tomáš Rusňák a Petr Pavlásek


