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OVAKO TO RADE
BANKARI...

U ovom nastavku kolumne ¢emo navesti dva slucaja
pregovaranja u bankarstvu, i to u sektoru gradanstva.
Primjere navode sami bankari koji su ucestvovali u
pregovorima...

Primjer 1.:

Klijent je za svoje orocenje trazio kamatu
4,10% koliko mu je nudila druga banka, u vri-
jeme kada je nasa redovna kamata bila 3,40%.
Nije Zelio uopce razgovarati o kamati ispod
4,10%, te je traZio isplatu sredstava kako bi mo-
gao otici u drugu banku (iznos je bio malo is-
pod EUR100.000,00).

Odbijao je bilo kakav razgovor koja mu
banka nudi takve uvjete , pa sam krenuo or-
ganizirati isplatu pokuSavajuci ga uvudi u pricu
da barem saznam kamo e prenijeti sredstva.
Kada je vidio da sam odustao od uvjeravanja,
te da mu organiziram isplatu, opustio se i uspio
sam ga uvudi u pricu. Ponudio sam mu ispla-
tu na Salteru nase poslovniceili ako ide u neku
banku koja ima poslovnicu u drugom gradu da
mu isplatu napravimo na 3alteru nase banke
u tom gradu. Tako sam saznao u koju banku
Zeli prebaciti sredstva, koliko dugo ne plani-
ra koristiti sredstva, i razne druge osobne in-
formacije.

Na kraju razgovora sam mu ponudio da jos
jednom razmisli Zeli li stvarno Zeli otici u drugu
banku, gdje nikoga ne poznaje, i ponudio sam
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mu da napravi orocenje na duZi rok, 36 mjeseci
uz kamatu 3,80%, Sto mu se nije svidjelo, ali je
snizio trazenu kamatu na 4%. Ponovio sam mu
cijelu pricu o tome kako kamate padaju, koli-
ko je bitna sigurnost i rejting banke i na kraju
koliko je bitno da poznaje i vjeruje ljudima s
kojima radi, i ponudio sam mu kamatu 3,90%
($to je 0,10 p.p. viSe u odnosu na tada vazecu
redovnu kamatu) na 36 mjeseci uz objasnjenje
da za odobrenje takve kamate moram uvje-
riti direktore da to odobre, ali da ¢u ja sve to
za njega rado napraviti. Na to je rekao da ako
mu dogovorim kamatu 3,95% ce ostati kod
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kamata, bez police Zivotnog osiguranja i op-
cija otplate u ratama Sto dosta umanjuje uku-
pno pla¢enu kamatu banci). Nasa prednost je
bila $to smo imali akciju stambenih kredita bez
naknade za obradu kredita $to smo mu ista-
knuli kao prednost uz naravno uslugu osob-
nog bankara koji ve¢ zna sve njegove potre-
be, pa smo ga uspjelizadrzati da ipak kod nas
podnese zahtjev za kredit. Medutim nakon $to
je napravljena procjena, nekretnina je procije-
njena na iznos od 112k EUR 5to je dosta nize
od kupoprodajne cijene od 140k EUR, 5to mi-
jenja uvjete odobrenja kredita, pa je klijent
morao dati veliko vlastito ucesce.

Kada smo klijentu prezentirali nove uvjete
odobrenja kredita, bio je jako nezadovoljan i
ljut. Sad ima vedi troSak kamate, obaveznu po-
licu Zivotnog osiguranja, otplatu u anuitetima
(3to je u drugim bankama mogao izbjedi) i jos
trazimo veliko vlastito u¢esce u kupoprodaji.

Tada smo poceli uvjeravati klijenta da ce
efektivno time (manjim kreditom zbog vlasti-
tog ucesca) dosta ustediti u placenim kamata-
ma, imati Stednju (polica Zivotnog osiguranja)
koju ¢e podignuti nakon otplate kredita (i si-
gurnost u slucaju nezgode) i da ne mora seliti
racune u drugu banku.

Miaden Janci¢

nas.Tako smoinapra-
vili (0,15 p.p. visa ka-
mata u odnosu nare-
dovnu).

Primjer 2.:

Klijent je dosao
po uvjete za stam-
beni kredit. Imao je
ponudu druge dvije
banke uz puno po-
voljnije uvjete (niza
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