otodom  Business

Growth
Review
Najwazniejsza

decyzja finansowa

Jak Polacy wybieraja
kredyt hipoteczny



Raport

Wprowadzenie

Kredyt hipoteczny to dla wiekszosci
Polakdéw najwazniejsza i najdtuzsza de-
cyzja finansowa zycia — a podejmowana
jest dzi$ w warunkach wyjatkowo nie-
stabilnych. Ztozyly sie na nie szok stop
procentowych po latach taniego pienia-
dza, wcigz zywy cien ,traumy frankowej”,
kolejne programy wsparcia rzgdowego
oraz ceny mieszkan rosngce szybciej

niz dochody gospodarstw domowych.
W tle mamy tez cicha rewolucje tech-
nologiczng — research, poréwnywanie
ofert i pierwszy kontakt z bankiem coraz
czesciej przenoszg sie do internetu.

Sprawdz wersje
interaktywna
raportu

Skala dylematu jest dzi$ bardzo duza. Z jednej strony
rata kredytu obcigza domowy budzet znacznie mocniej
niz jeszcze kilka lat temu, z drugiej — odkladanie decy-
zji oznacza ryzyko, ze ceny mieszkan ponownie wzrosna,
a prog wkltadu wlasnego i wymaganej zdolnosci oddali
sie jeszcze bardziej. Dla wielu Polakdw zakup mieszkania
stal sie w ten sposdb wyscigiem z czasem.

Mimo wagi tematu wiedza o tym, jak naprawde prze-
biega droga Polaka do kredytu — od pierwszej mysli
o wlasnym mieszkaniu az po podpis pod umowg — po-
zostaje fragmentaryczna. Dane rynkowe opisujg zwy-
kle skutek, czyli liczbe i warto$¢ udzielonych kredytow,
poziom marz, czy tez udzialy poszczegolnych bankdw.
Znacznie mniej wiemy o samym procesie decyzyjnym,
czyli co uruchamia decyzje, ile trwa, komu kupujacy ufa,
jaka role odgrywa posrednik i co przesgdza o wyborze
oferty — albo o rezygnacji z niej.

Niniejsze badanie Business Growth Review wypetnia
te luke. Analizuje calg éciezke kredytobiorcy: emocjo-
nalny impuls zakupowy, czas dojrzewania decyzji, zrodta
wiedzy i zaufanie do nich, pracochtonnos¢ researchu,
kryteria wyboru oferty, role posrednika, wybor opro-
centowania w cieniu doswiadczen ,frankowych”, ocene
etapow procesu, a takze przyczyny rezygnaciji i bariery
dostepu do mieszkania. Tak szerokie ujecie pozwa-
la spojrze¢ na rynek nie przez pryzmat produktu, lecz
przez doswiadczenie i decyzje samego klienta.

Wyrdznikiem badania jest jego konstrukcja oparta na
trzech segmentach. Obok kredytobiorcéw z ostatnich
trzech lat oraz oséb planujgcych kredyt w ciggu najbliz-
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szych dwoch lat, w probie znalezli sie rowniez ci, ktorzy
powaznie rozwazali zaciggniecie kredytu, ale ostatecz-
nie z niego zrezygnowali. To wtasnie zestawienie tych
trzech grup pozwala uchwyci¢ nie tylko zachowania
i preferencje oséb obecnych na rynku, lecz takze kon-
kretne bariery, ktére wykluczajg z niego czes¢ zaintere-
sowanych — zwykle niewidoczne w klasycznych staty-
stykach sprzedazy.

Badanie zrealizowano metoda CAWI (wywiady wspo-
magane komputerowo) na probie 1328 oséb. Kredyto-
biorcy stanowili 47,4% proby, osoby planujace kredyt
— 34,2%, a rezygnujacy z kredytu — 18,4%. Aby wiary-
godnie odwzorowac rynki o najwyzszych cenach i naj-
wiekszej skali transakcji, zastosowano oversampling
siedmiu Kkluczowych os$rodkow: Warszawy, Krakowa,
Wroctawia, Tréjmiasta, Poznania, aglomeracji $laskiej
oraz todzi, ktére tgcznie objety blisko 29% wywiadow.
Mediana ceny finansowanej nieruchomosci w catej pro-
bie wyniosta 550 tys. z1, a srednia — blisko 600 tys. 7},
przy bardzo duzym zréznicowaniu geograficznym.

Przy lekturze raportu warto pamieta¢ o kilku aspek-
tach. Czesc¢ pytan miata charakter wielokrotnego wybo-
ru lub rankingu, dlatego odsetki odpowiedzi nie zawsze
sumujg sie do stu procent. Wybrane pytania kierowano
wytgcznie do okreslonych segmentow — np. ocene eta-
pow procesu i typ oprocentowania analizowano w gro-
nie kredytobiorcow, a przyczyny rezygnaciji wérdéd osob,
ktore wycofaty sie z zakupu. Wszystkie wartosci zaokrg-
glono, a wnioski oparto bezposrednio na danych jed-
nostkowych z badania.
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Wyniki badania prezentujemy w szesciu artykutach
problemowych, z ktérych kazdy zgtebia inny odcinek
drogi do kredytu. Pierwszy poswiecony jest psycholo-
gii decyzji i emocjonalnemu impulsowi zakupowemu.
Drugi analizuje cyfrowy lejek — zrodta wiedzy i zaufanie
do nich. Trzeci przyglagda sie roli posrednika i towarzy-
szacej jej luce edukacyjnej. Czwarty bada wybor opro-
centowania w cieniu pamieci o ,frankach”. Pigty ocenia
doswiadczenie procesu kredytowego i jego najstabsze
ogniwa. Szdsty zas odstania bariery dostepnosci i geo-
graficzne rozwarstwienie rynku. Kazdy artykut tgczy au-
torskie dane z interpretacjg i wskazaniem konkretnych
implikacji dla bankdéw, posrednikdéw, deweloperdw
i portali nieruchomosci.

Celem raportu nie jest wylgcznie opis stanu rynku,
lecz dostarczenie jego uczestnikom praktycznej wiedzy
o tym, jak mysli, czego sie obawia i czym kieruje sie dzi$
polski kredytobiorca — oraz dlaczego czes¢ zaintereso-
wanych nigdy nim nie zostaje. =

Zyczymy udanej lektury oraz wymarzonego
mieszkania lub domu.

Grzegorz Kubera
Founder & Editor-in-Chief
Business Growth Review


https://bgrev.pl/najwazniejsza-decyzja-finansowa-polakow/
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Executive
Summary

Zakup mieszkania na kredyt to w Polsce decyzja uru-
chamiana obawami przed rosngcymi cenami, a finali-
zowana po wielomiesiecznym researchu prowadzonym
niemal w catosci online. Badanie zrealizowane przez Bu-
siness Growth Review pokazuje rynek, ktory ufa juz nie
oddziatowi banku, lecz poréwnywarce, kalkulatorowi na
portalu i posrednikowi — cho¢ nie do konca rozumie,
jak ten ostatni zarabia.

Badanie zrealizowano metodg CAWI na probie 1328
0sob w trzech segmentach: kredytobiorcéw z ostatnich
trzech lat (47,4%), osob planujgcych kredyt w ciggu 24
miesiecy (34,2%) oraz tych, ktérzy rozwazali kredyt, lecz
ostatecznie zrezygnowali (18,4%). Trzon préby stanowia
osoby w wieku 25-39 lat — kredyt hipoteczny pozosta-
je produktem pierwszej dekady dorostosci zawodowe;.
Z analizy wytania sie sze$¢ waznych ustalen.

Decyzja kredytowa jest emocjonalna, ale nie
a pochopna. Najczestszym impulsem zakupo-

wym jest strach przed dalszym wzrostem cen
— ,teraz albo nigdy” wskazuje 62,5% badanych, czesciej
niz powiekszenie rodziny (33%) czy $lub (24%). Mimo to
droga od pierwszej mysli do wniosku kredytowego trwa
zwykle od czterech miesiecy do roku, a decyzje impul-

sywne (ponizej miesigca) to zaledwie 3,8% przypadkow.
Co istotne, ten sam nastréj dotyczy catego rynku — ,te-
raz albo nigdy” wskazuje 62% kredytobiorcow, 64% pla-
nujgcych i 62% rezygnujacych. Strach przed wyklucze-
niem jest wiec nastrojem pokolenia, a nie cecha tych,
ktérym kredyt udato sie pozyskac.

Lejek kredytowy zaczyna sig na portalu, nie zas
@ w banku. Dominujgcymi zrodtami wiedzy sa Go-

ogle (79%) i poréwnywarki kredytow (71%), a od-
dziat banku stracit role punktu startu. Co ésmy badany
(11%) rozpoczat cala droge od przegladania ofert ,z cie-
kawosci” na portalu nieruchomosci takim jak Otodom.
Zaufanie przesuneto sie do narzedziiludzi znanych oso-
biscie, podczas gdy tresci finansowe z TikToka i YouTu-
be'a cieszg sie najnizszg wiarygodnoscia (2,71 na 5) — to
paradoks finfluenceréw?”, z ktorymi wigze sie duzy za-
sieq, ale znikome zaufanie.

Posrednik obsluguje niemal potowe rynku,
3 ale towarzyszy mu powazna luka edukacyjna.
Z jego ustug korzysta ok. 47% kredytobiorcéw,
lecz tylko 60% poprawnie wie, ze prowizje ptaci bank
(po udzieleniu kredytu), a nie klient. Posrednik jest przy

tym czestszym wyborem poza wielkimi miastami —
w osrodkach 50-100-tysiecznych (56%) i na wsi (53%)
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Badanie CAWI na prébie 1328 osob w trzech segmentach

474

Kredytobiorcy
z ostatnich trzech lat

niz w aglomeracjach (43%). Klienci cenig go za pomoc
w formalnosciach (3,84) i redukcje stresu (3,74), lecz
w jego bezstronnos$é wierzy juz tylko 41% badanych. Ist-
nieje podejrzenie, ze posrednik moze rekomendowac te
banki, od ktorych pozyskuje wyzsze prowizje.

Pamie¢ zwigzana z kredytami frankowymi ste-

ruje rynkiem ku stabilnosci — lecz wygasa po-

koleniowo. Oprocentowanie okresowo state
wybiera 52% kredytobiorcéw, a 61% woli wyzszg, ale
statg rate niz ryzyko zmian stép procentowych. Jedno-
czes$nie czym byly kredyty frankowe, ,nie wie” 27% osdb
w wieku 18-24, wobec zaledwie 2-3% w grupie 45-55.
Ryzyko stopy jest przy tym odczuwane silniej, niz rozu-
miane. Co to oznacza? Réznice WIBOR vs WIRON rozu-
mie tylko 45% badanych.

i czas oczekiwania. Najgorzej oceniane etapy

to kompletowanie dokumentéw (3,09) i czas
oczekiwania na decyzje (3,19), a najlepiej — podpisanie
umowy (3,83) i wyptata srodkow (3,85). Polacy preferuja
model hybrydowy (43%), czyli research online, ale finali-
zacja umowy kredytowej z udziatem cztowieka. Co wie-
cej, agresywny cross-selling prowadzony przez niektore
banki dziata zniechecajgco i bywa powodem rezygnaciji.

@ Najstabszym ogniwem procesu sa dokumenty

34,

Osoby planujace kredyt
w ciggu 24 miesigcy

18e

Osoby rozwazajace kredyt,
ostatecznie podejmujace rezygnacje

Z rynku wypadaja nie niechetni, lecz nieza-

mozni. Cztery najczestsze przyczyny rezygnacii

— wszystkie finansowe — odpowiadajg za ponad
80% wskazan, a 41% rezygnujgcych ma dochdd do 6000
zt netto (wobec 18% wérdd kredytobiorcow). Bariera jest
ekonomiczna, a nie mentalna.

Dla poszczegdlnych graczy wnioski sg bardzo jasne.
Banki powinny komunikowa¢ sie jezykiem bezpieczen-
stwa raty i zaistnie¢ w $wiadomosci klienta na diugo
przed ztozeniem wniosku — najwiekszy zysk wizerunko-
wy znajda nie w kolejnej promocji marzy, lecz w skré-
ceniu etapu dokumentow i jawnosci termindéw decyzji.
Sieci posrednikdw przewage zbudujg z kolei na transpa-
rentnosci doboru ofert. Portale nieruchomosci — dzieki
kalkulatorom i poradnikom wpietym w lejek ogtoszenio-
wy — mogg natomiast pozyskiwac klienta wczesniej niz
jakikolwiek bank.

Warto dodad, ze polski rynek kredytéw hipotecznych
to w istocie kilka réznych rynkow — mediana ceny finan-
sowanej nieruchomosci siega miliona ztotych w War-
szawie w poréwnaniu do 400 tys. zt na wsi. Komunika-
cja, produkty i $ciezki obstugi powinny by¢ roznicowane
geograficznie i pokoleniowo, nie zas projektowane pod
jednego, statystycznie usrednionego, a w praktyce nie-
istniejgcego klienta. =
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Teraz albo nigd

V. Jak

Polacy decydujq sie na
kredyt hipoteczny

Decyzja o kredycie hipotecznym rodzi sie zemocji, ale
zapada powoli. Tak wynika z badania na prébie 1328
Polek i Polakéw — kredytobiorcéw, oséb planujacych
zakup oraz tych, ktérzy ostatecznie z kredytu zrezy-
gnowali.

Najczestszym impulsem do zakupu mieszkania na kre-
dyt nie jest dzis ani $lub, ani narodziny dziecka, lecz oba-
wa. Rosnace ceny nieruchomosci i poczucie, ze to ,te-
raz albo nigdy”, wskazuje az 62,5% badanych — znacznie
czesciej niz powiekszenie rodziny (33,2%), wzrost do-
choddw (26,1%) czy wygasniecie umowy najmu (24,9%).
Dostepnos¢ programu rzgdowego, takiego jak ,Bez-
pieczny Kredyt 2%”, motywuje mniej wiecej co czwarta
osobe (24,3%).

Ten rozklad odpowiedzi mowi o zmianie glebszej
niz chwilowa koniunktura. Jeszcze dekade temu zakup
wlasnego mieszkania opisywano jezykiem zyciowych
kamieni milowych — $lubu, rodziny, stabilizacji. Dzis
na pierwszy plan wysuwa sie motyw obronny: kup te-
raz, zanim ceny podskocza jeszcze wyzej. Najwieksze
zobowigzanie finansowe zycia uruchamiane jest wiec
mechanizmem czysto emocjonalnym — lekiem przed

wykluczeniem z rynku, a nie spokojnga kalkulacjg potrzeb
mieszkaniowych.

Co istotne, ten sam nastréj dotyczy wszystkich seg-
mentow rynku: ,teraz albo nigdy” wskazuje 62% kredy-
tobiorcow, 64% osdb planujgcych zakup i 62% tych, ktd-
rzy z kredytu zrezygnowali. Strach przed pozostaniem
poza rynkiem jest zatem nastrojem calego pokolenia
kupujacych, a nie cecha wytgcznie tych, ktérym udato
sie kredyt zaciggnaé. Co wiecej, osoby, ktore ostatecz-
nie odpadty, odczuwaty te presje rownie mocno — to
czyni jg sitg napedowa popytu, ktérego rynek i tak nie
jest w stanie w petni zaspokoic.

Emocjonalny start nie oznacza jednak pochopnej de-
cyzji. Przeciwnie — droga od pierwszej mysli o zakupie
do ztozenia wniosku kredytowego to maraton, nie zas
sprint. Najczestsza odpowiedz to 7-12 miesiecy (31,1%),
a kolejne 22,1% badanych potrzebowato od 4 do 6 mie-
siecy. tacznie ponad potowa Polakéw dojrzewa do de-
cyzji od czterech miesiecy do roku.

Decyzje czysto impulsywne, podjete w mniej niz mie-
sigc, to zaledwie 3,8% przypadkow. Drugi biegun jest
rownie wymowny: 17,6% badanych potrzebowato ponad
roku, a 8,6% — ponad dwodch lat. Zakup mieszkania to
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Czas od pierwszej mysli do zlozenia wniosku kredytowego

8,6%

Ponad 2 lata

JWASY

Ponad rok

31,1%

7-12 mies.

3,8%

Mniej niz
1 mies.

16,8%

1-3 mies.

22,1%

4-6 mies.
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proces roztozony na kwartaty, w ktorym kupujgcy wie-
lokrotnie wraca do tematu, poréwnuje oferty, przelicza
raty i konsultuje decyzje z bliskimi. Emocja wyznacza
kierunek, ale tempo dyktujag twarde realia, takie jak zdol-
nos¢ kredytowa, wkiad wiasny i dostepnos¢ mieszkan
w danej cenie.

To polaczenie ,gorgcego” wyzwalacza i ,zimnego”,
dtugiego procesu ma konkretne konsekwencje bizne-
sowe. Dla bankdéw, posrednikow i portali nieruchomo-
$ci oznacza, ze klienta nie zdobywa sie jedng promocja
cenowa w chwili konwersji, lecz obecnoscia przez cate
miesigce dojrzewania decyzji. W tym oknie — trwajgcym
przecietnie od kilku miesiecy do roku — jest miejsce
na tresci edukacyjne, kalkulatory zdolnosci kredytowej
i poradniki, ktére budujg zaufanie znacznie wczesniej,
niz klient w ogdle zacznie poréwnywac konkretne oferty
bankdw.

Warto tez zauwazyé, ze poczucie ,teraz albo nigdy”
napedza samo siebie. Im wiecej kupujgcych dziata pod

badanych wskazuje
Rosnace ceny
nieruchomosci

i poczucie, ze to
yteraz albo nigdy”,
jako najczestszy
impuls do zakupu
mieszkania na
kredyt. Motywacja
nie jest dzis ani
$lub, ani narodziny
dziecka, lecz obawa.

presjg czasu, tym silniejszy popyt i tym szybciej ro-
sng ceny. To tylko utwierdza kolejnych w przekonaniu,
ze zwlekac¢ nie warto, czy tez: nie nalezy. W ten sposob
strach przestaje by¢ wylgcznie reakcijg na rynek, a staje
sie jednym z jego motoréw. Dla obserwatorow rynku to
wazny sygnat. Dlaczego? Czes¢ popytu na kredyty hipo-
teczne ma charakter wyprzedzajacy i obronny, a nie wy-
nika z biezacych potrzeb mieszkaniowych.

Marka, ktéra towarzyszy kupujgcemu od etapu
»<a moze by tak...” az po ztozenie wniosku, zyskuje zaufa-
nie, zanim cena stanie sie gtdwnym tematem rozmowy.
W rynku napedzanym emocjami to wlasnie cierpliwa,
dlugofalowa komunikacja — a nie najnizsza marza w da-
nym tygodniu — bywa najskuteczniejszym narzedziem
pozyskania kredytobiorcy. Kto rozumie, ze decyzja kre-
dytowa dojrzewa miesigcami, ten ma czas, by stac sie jej
naturalnym punktem odniesienia. =
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Gléwny impuls do zakupu mieszkania na kredyt

Rosnace ceny — ,teraz albo nigdy”

I S

Powigkszenie rodziny

TR

Wzrost dochodéw / awans

I 25

Wygasniecie / niezadowolenie z najmu

I - o

Slub / zamieszkanie z partnerem

I 5

Program rzadowy (BK2%, MnS)

.

Spadek / darowizna na wklad

B 3.5

Inwestycja w nieruchomosé

B 13.3%
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62,5% Polakow czuje,

ze to ,,teraz albo nigdy”

aport ,Najwazniejsza decyzja finansowa. Jak Polacy wybierajg kredyt

hipoteczny” opisuje decyzje o zakupie mieszkania przez pryzmat emo-

cji i obaw, a dominujgcym impulsem jest strach przed dalszym wzro-
stem cen, ktdry az 62,5% respondentow okresla jako sygnat ,teraz albo nigdy”.
Majowe dane rynkowe Otodom Analytics potwierdzajg, ze ten nastroj ma po-
tencjat by przektadac sie bezposrednio na realne transakcje i to w skali, ktora
- w konteks$cie warunkéw kredytowym — zaskakuje.

W maju 2026 roku firmy deweloperskie sprzedaty 4,5 tys. mieszkan na sied-
miu najwiekszych rynkach, o 21% wiecej niz rok wczesniej i o 12% wiecej niz
w samym kwietniu. To wynik tym bardziej znaczacy, ze rynek funkcjonowat bez
zadnego programu rzagdowego stymulujgcego popyt, a ceny mieszkan po kil-
kumiesiecznym okresie stabilizacji ponownie zaczely rosng¢. Mimo to popyt
nie stabnie, bo mechanizm ,teraz albo nigdy” zidentyfikowany w badaniu BGR
to nie publicystyczny slogan, lecz mierzalna sita napedowa wspotczesnego
rynku mieszkaniowego.

Szczegodlnie wymowne s3 dane dotyczace rezerwacji. Na koniec maja, na
siedmiu najwiekszych rynkach mieszkaniowych w Polsce, status ,zarezer-
wowane” miato 7,1 tys. lokali. To rekord na tle wynikow z dwoch ostatnich lat.
Podobny poziom Otodom odnotowat w 2023 roku, kiedy transakcje napedzat
program Bezpieczny Kredyt 2%. Kluczowa réznica: tamten wynik byt efektem
zewnetrznego impulsu w postaci subsydiowanego kredytu. Obecny rekord to
popyt organiczny, napedzany przekonaniem, ze odktadanie zakupu grozi wy-
kluczeniem z rynku, na co wskazuja wyniki badania przeprowadzonego przez
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BGR. W samym maju powstato ponad 3,1 tys. nowych rezerwacji, ale trend
wzrostowy utrzymuje sie od kilku miesiecy.

Zestawienie wynikow badania BGR z danymi Otodom Analytics tworzy spoj-
ny obraz. Ponad potowa potencjalnych nabywcow dojrzewa do decyzji od
czterech miesiecy do roku, wielokrotnie poréwnuje oferty i konsultuje wy-
boér z bliskimi. Dane Otodom wskazuja z kolei, ze ta dtuga praca decyzyjna nie
konczy sie rezygnacija, lecz rezerwacjg a nastepnie transakcja. Wysoki poziom
zarezerwowanych lokali sugeruje, ze w nadchodzacych miesigcach znaczna
ich czes$¢ zamieni sie w kolejne akty notarialne, podtrzymujgc wysokie wyniki
sprzedazy.

Nie bez znaczenia dla decyzji o sfinalizowaniu zakupu sa strukturalne przyczy-
ny wzrostu cen mieszkan. Zaostrzone normy akustyczne, obowigzek budowy
miejsc doraznego schronienia w nowych inwestycjach oraz drozejace grunty
i materialy budowlane sprawiaja, ze kazda kolejna inwestycja jest z definicji
drozsza od poprzedniej. W efekcie nowe inwestycje wprowadzane do sprze-
dazy przez firmy deweloperskie sg coraz drozsze, a mimo to popyt nie stabnie.
W konsekwencji, wzrosty cen rozlewajg sie na rynek wtérny, co utwierdza ku-
pujgcych w przekonaniu, ze odktadanie zakupu to nie ostroznosé, ale ryzyko.

Badanie BGR pokazuje, ze presje czasu odczuwa az 62% respondentdw, nieza-
leznie od tego, czy kredyt zaciggneli, czy z niego zrezygnowali. Strach przed
wykluczeniem z rynku jest odczuciem powszechnym, a nie indywidualnym le-
kiem. =
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Ponad potowa potencjalnych
nabywcow dojrzewa do
decyzji od czterech miesiecy
do roku, wielokrotnie
porownuje oferty i konsultuje
wybor z bliskimi.

Katarzyna Kuniewicz

dyrektorka badan rynku Otodom.
Ekonomistka. Ekspertka specjalizujgca
sie w zagadnieniach dotyczacych
rynku mieszkaniowego w Polsce.

otodom
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Cyfrowy lejek.

Gdzie naprawde zaczyna
sie droga do kredytu

hipotecznego

Zanim przyszly kredytobiorca przekroczy prég banku,
zdazyljuz przejsé przez wyszukiwarke, poréownywarke

i kalkulator na portalu z ogtoszeniami. Decyzja o kre-
dycie hipotecznym rodzi sig dzis online.

Na poczatku procesu, zanim padnie pierwszy wniosek
kredytowy, Polacy siegajg przede wszystkim po narze-
dzia cyfrowe. Z wyszukiwarki Google korzysta 79% ba-
danych, a z poréwnywarek ofert (np. Bankier, Comperia,
Rankomat) — 71%. Dopiero w dalszej kolejnosci pojawia
sie strona banku, w ktérym respondent ma konto (51%),
posrednik hipoteczny (49%), portale z ogtoszeniami nie-
ruchomosci wraz z ich kalkulatorami i poradnikami (48%)
oraz rozmowa z rodzing i znajomymi (48%).

Oddziat banku przestat by¢ punktem startu. Pierwszy
kontakt zmyslg o kredycie ma dzis charakter cyfrowy i sa-
modzielny — to klient, a nie doradca, otwiera proces. Co
wiecej, granica miedzy ,oglagdaniem mieszkan” a ,bra-
niem kredytu” sie zaciera. Co 6smy badany (11%) przyzna-
je, ze cala droge zaczat od przegladania ofert ,z ciekawo-
$ci” na portalu typu Otodom, co dopiero zainspirowato
go do sprawdzenia wlasnej zdolnosci kredytowej. Portal

ogtoszeniowy staje sie w ten sposdb wierzchotkiem lejka
kredytowego — miejscem, w ktérym rodzi sie sama mysl
o zakupie.

Skoro jednak zrodet jest tak wiele, ktore z nich napraw-
de ksztattujg decyzje? Tu konczy sie kwestia zasiegu, a za-
czyna kwestia zaufania — a te dwie rzeczy wcale nie id3
w parze. Najwyzej oceniane pod wzgledem wiarygodno-
$ci (w skali 1-5) sg porownywarki internetowe (3,56), kal-
kulatory na portalach nieruchomosci (3,44), rodzinaizna-
jomi (3,43) oraz niezalezny posrednik hipoteczny (3,41).
Wyraznie nizej plasuje sie doradca bankowy w oddziale
(3,06), a na samym dole — tresci finansowe na TikToku
i YouTubie (2,71), ktérym az 42% badanych nie ufa.

W cyfrowym lejku
kredytowym wygrywa ten,
kto na najwczesniejszym
etapie dostarcza wiarygodne,
praktyczne narzedzie.

Kto pomaga policzy¢,

ten zdobywa zaufanie.
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Zrédta wiedzy o kredycie na poczatku procesu

Wyszukiwarka Google

I /9%

Porownywarki ofert

I /1%

Strona banku (mam konto)

I 51%

Posrednik / doradca hipoteczny

I 202

Portale nieruchomosci (kalkulatory)

A

Rodzinai znajomi

I 52

YouTube

I 33

Prasa/ serwisy finansowe

I 31%

Fora internetowe / Facebook

I 0o

TikTok / Instagram

B 102
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To zestawienie odstania paradoks ,finfluenceréw”. Mimo
ze tresci finansowe zalewajg media spotecznosciowe
i maja ogromne zasiegi, to wtasnie im Polacy ufajg naj-
mniej, gdy w gre wchodzi najwieksze zobowigzanie ich
zycia. Zaufanie przesuneto sie gdzie indziej — do narze-
dzi, ktore pozwalajg policzy¢ rate i porownac oferty, oraz
do ludzi, ktorych kupujgcy zna osobiscie. Liczy sie wiary-
godnos¢ konkretnej kalkulacji, nie za$ charyzma tworcy
internetowego.

Warto przy tym dostrzec drugi plan tego lejka. Cho¢
dominujg wyszukiwarka i porownywarki, istotng role
odgrywajg tez kanaty tresciowe: artykuty w prasie i ser-
wisach finansowych docierajg do 31% badanych, fora
internetowe i grupy na Facebooku do 29%, a YouTube
do 33%. TikTok i Instagram, z zasiegiem na poziomie
19%, pozostajg domeng najmtodszych kupujgcych —ito
wiasénie oni sg najbardziej narazeni na tresci efektowne,
lecz niekoniecznie wiarygodne. Im mtodszy klient, tym
krotsza droga do social mediow i tym wieksza potrzeba

1.,

0

rzetelnej edukaciji u zrédta.

Dla rynku ptyng z tego konkretne wnioski. Banki, kto-
re chca by¢ wybierane, muszg zaistnie¢ w swiadomosci
klienta na dlugo przed momentem skladania wniosku,
a wiec tam, gdzie zaczyna sie research. Czyli? W wyni-
kach wyszukiwania, w porownywarkach i w kalkulatorach.
Dla portali nieruchomosci, takich jak Otodom, dane po-
twierdzajg strategiczng role narzedzi: kalkulator zdolno-
$ci kredytowej i poradnik wpiete w lejek ogtoszeniowy
pozwalajg pozyskac uzytkownika wczesniej niz jakikol-
wiek bank i zbudowac¢ zaufanie, zanim klient zacznie po-
rownywac konkretne marki.

W cyfrowym lejku kredytowym wygrywa ten, kto na
najwczesniejszym etapie dostarcza wiarygodne, prak-
tyczne narzedzie. Kto pomaga policzyé, ten zdobywa za-
ufanie. A kto zdobywa zaufanie na starcie, ten zwykle jest
obecny takze przy finale — w chwili, gdy klient, po wielu
miesigcach researchu, podpisuje wreszcie umowe kre-
dytowa w wybranym banku. =

Co 6smy badany przyznaje, ze calg droge zaczat od przeglagdania
ofert ,z ciekawosci” na portalu typu Otodom, co dopiero
zainspirowato go do sprawdzenia wlasnej zdolnosci kredytowej.
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Zaufanie do zrédetl informaciji o kredytach (skala 1-5)

Poréwnywarki internetowe

Kalkulatory na portalach nieruchom.

3,560

Rodzinai znajomi

3,44

Niezalezny posrednik hipoteczny

3,43

Opinie kredytobiorcéw w internecie

3,41

Doradca bankowy w oddziale

3,95

3,06

Tres$ci na YouTube / TikToku

2,71
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Posrednik hipoteczny.
Niewidzialny gracz,

ktoremu nie do
konca ufamy

Niemal polowa kredytobiorcéw pozyskuje kredyt
z pomocy posrednika, ale wciaz nie wie, kto mu ptaci,
ani czy posrednik faktycznie dziata wytacznie w na-
szym interesie.

Z ustug posrednika lub doradcy hipotecznego skorzy-
stato blisko 47% kredytobiorcow: 37% finalnie zaciggne-
to kredyt wtasnie przez posrednika, a kolejne 10% korzy-
stato z jego pomocy, cho¢ ostatecznie samo znalazto
lepsza oferte. Samodzielnie caty proces przeszto 49%
badanych. Coistotne, 4,6% uczestnikéw badaniaw ogo-
le nie wiedziala, ze taka ustugaistnieje —to niewielki, ale
wymowny margines osob odcietych od profesjonalne-
go wsparcia na etapie najwazniejszej decyzji finansowej
zycia.

Szczegodlnie ciekawa jest grupa tych, ktorzy skorzy-
stali z posrednika, lecz finalnie sami znalezli korzystniej-
szg oferte —niemal co dziesigty kredytobiorca. Pokazuje
to, ze dla czesci klientdw posrednik petni role pierwsze-
gorozeznaniaipunktu odniesienia w gaszczu ofert, anie
wyltgcznie kanatu zawarcia umowy. To zarazem sygnat,
ze dobrze poinformowany klient potrafi zweryfikowac
otrzymang rekomendacie, i ze przewaga posrednika nie

jest danaraz nazawsze, lecz musi by¢ wcigz potwierdza-
na jakoscig doboru ofert i obstugg klienta.

Za co kredytobiorcy cenig posrednika? Przede
wszystkim za przeprowadzenie ich przez biurokracje.
Twierdzenie ,posrednik pomogt mi z formalnosciami
i dokumentami” uzyskato najwyzszg ocene — srednio
3,84 na 5, a zgodzito sie z nim 69% korzystajacych. Nie-
wiele nizej uplasowata sie redukcja stresu (3,74 — 62%
zgod) oraz dostep do ofert, ktorych klient sam by nie
odkryt (3,48 — 50%).

Tu jednak pojawia sie zasadnicze pekniecie. Im blizej
pytania o bezstronnos¢, tym oceny nizsze. Ze stwier-
dzeniem ,czutem, ze posrednik dziatatw moim interesie,
a nie banku” zgodzito sie juz tylko 41% korzystajacych
(érednia 3,32), a 30% miato wrazenie, ze posrednik pre-
feruje banki, z ktérymi ma lepsza dla siebie prowizje. In-
nymi stowy, Polacy chetnie korzystajg z posrednika jako
przewodnika po formalnosciach, ale jednoczesnie nie
maja pewnosci, po czyjej stronie on naprawde stoi.

Zrédtem tej nieufnoéci jest powazna luka edukacyj-
na. Zapytani o to, kto wynagradza posrednika, jedynie
60% badanych poprawnie wskazato, ze prowizje ptaci
bank. Az18% sadzito, ze posrednik finansowany jest zich
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Ocena wspolpracy z posrednikiem (skala 1-5)

Pomogt z formalno$ciami i dokumentami

Sprawil, ze proces byl mniej stresujacy

Znalazt oferte, ktorej sam bym nie odkryt

Dzialal w moim interesie, a nie banku
Preferowatl banki z lepszg dla siebie prowizjg

Polacy chetnie korzystajg z posrednika
jako przewodnika po formalnosciach,
ale jednoczesnie nie majg pewnosci,
po czyjej stronie on naprawde stoi.
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wlasnej oplaty, a 22% przyznato, ze nigdy sie nad tym nie
zastanawiato. Model biznesowy catej branzy pozostaje
wiec dla niemal czterech na dziesieciu klientéw niejasny
— a trudno ufa¢ komus, czyjego sposobu zarabiania sie
nie rozumie.

Co ciekawe, sama wiedza o prowizji wcale nie roz-
wigzuje problemu zaufania. Poczucie bezstronnosci
posrednika jest niemal identyczne (na poziomie ok. 3,3
na 5) niezaleznie od tego, czy klient wie, kto mu ptaci. To
sygnat, ze samoinformowanie o modelu prowizyjnym nie
wystarczy — zaufanie buduje dopiero jawnosc¢ rekomen-
dacjiipokazanie, dlaczego polecono akuratte,anieinng
oferte.

Najbardziej zaskakujacy jest jednak geograficzny roz-
ktad korzystania z posrednikéw. Wbrew intuicji, to nie
w wielkich miastach posrednik jest najczestszym wybo-
rem. Najwyzszg popularnos$¢ osigga w miastach sred-
nich, liczacych 50-100 tys. mieszkancoéw (56%), oraz na
wsiach (53%), podczas gdy w najwiekszych aglomera-
cjach powyzej 500 tys. mieszkancow korzysta z niego

korzystajgcych

z ustug posrednika
najbardziej docenia
jego pomoc

w formalnosciach
i dokumentach

— czylirealne
wsparcie

w przejsciu

przez kredytowa
biurokracije.

mniej, bo 43%. Posrednik wypetnia w ten sposob luke
tam, gdzie dostep do rozbudowanej infrastruktury ban-
kowejidoradczejjest stabszy, a kompetencje finansowe
trudniejzdoby¢ samodzielnie. Wyjatkiem pozostaja naj-
mniejsze miejscowosci do 50 tys., gdzie penetracja jest
najnizsza (39%) — prawdopodobnie z powodu rzadszej
obecnosci samych posrednikéw.

Dlarynku ptyngztegotrzy wnioski. Dla sieci posredni-
kow przewaga konkurencyjng staje sie transparentnosé:
jawne pokazanie, z ilu ofert wybierano i dlaczego. Dla
bankdéw kanat posrednictwa pozostaje kluczowy wsze-
dzie poza wielkimi miastami — to czesto jedyny sposob
dotarcia do klienta w mniejszych osrodkach. A dla regu-
latora i medidw badanie odstania luke kompetencyjna,
ktorg warto adresowac edukacja, zanim zrobi to za nich
kolejny rynkowy kryzys zaufania. Bo posrednik hipotecz-
ny juz dzis jest jednym z najwazniejszych graczy na dro-
dze Polaka do wlasnego mieszkania — tyle ze graczem,
ktérego rola i model dziatania wcigz pozostaja dla wielu
klientéw nie do konca zrozumiate. =

'|0 Najwazniejsza decyzja finansowa. Jak Polacy wybieraja kredyt hipoteczny

Business Growth Review

Korzystanie z posrednika wg wielkosci miejscowosci
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Pamiec¢ o frankach.

Jak dawny kryzys
uksztaltowal dzisiejszy
wybor oprocentowania

Na rynku kredytéw hipotecznych dominujagcym wybo-
rem stalo sie oprocentowanie okresowo state — gwa-
rantujgce niezmienng rate przez kilka pierwszych lat
— ktore wskazato 52,4% kredytobiorcéw. Kolejne 22,2%
zdecydowato sie na oprocentowanie state na piec¢latlub
dtuzej. Oznacza to, ze blisko trzy czwarte rynku swiado-
mie ucieka od zmiennosci. Klasyczne oprocentowanie
zmienne, oparte na wskaznikach WIBOR lub WIRON, wy-
brato juz tylko 20,5% kredytobiorcow.

To odwrdécenie wieloletniego standardu. Jeszcze nie-
dawno zmienna stopa byta na polskim rynku domysinym
rozwigzaniem. Dzi$ stata sie opcjg mniejszosciowq. Sta-
bilnos¢ raty — nawet okupiona wyzszym jej poziomem —
wygrataztanszym, ale nieprzewidywalnym kredytem. Co
za tym stoi?

Odpowiedz jest w duzej mierze emocjonalna. Az
60,6% badanych zgadza sie ze stwierdzeniem, ze woli

ptaci¢ wyzszg, ale stala rate, niz ryzykowac¢ gwattowny-
mi zmianami stop procentowych. Ponad potowa (51,4%)
przyznaje, ze naich decyzje o wyborze oprocentowania
wplyneta historia kredytow frankowych. ;,Trauma franko-
wa” nie jest wiec publicystycznym sloganem — to mie-
rzalny czynnik ksztattujacy dzi$ wybory Polakdow, nawet
jesli sami frankdw nigdy nie mieli.

Tyle ze strach przed ryzykiem stopy procentowej jest
odczuwany znacznie silniej, niz rozumiany. Cho¢ 60,5%
badanych deklaruje, ze dobrze rozumie, jak zmiana stop
wplywa na wysokos$¢ ich raty, to réznice miedzy wskaz-
nikami WIBOR a WIRON potrafi nazwac juz tylko 44,7%.
Mniej niz potowa rynku rozumie zatem techniczny me-
chanizm, ktérego konsekwenciji tak bardzo sie obawia.
Wybor ,bezpiecznego” oprocentowania bywa wiec de-
cyzjg podyktowang intuicja i lekiem, a nie chtodnga kal-
kulacja.

Obawa nie znika zresztg nawet po wyborze statej
raty. Dlaczego? 52% kredytobiorcéw wcigz przyzna-
je, ze boi sie znaczagcego wzrostu stop procentowych
w trakcie splaty. Taostroznosc niejestjednak absolutna.
W 2024 r., w oczekiwaniu na zapowiadane obnizki stép,
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udziat kredytoéw ze zmiennym oprocentowaniem wsréd
nowych kredytéw chwilowo wzrdst, by w kolejnym roku
ponownie opasc. Polacy potrafig wiec kalkulowac¢ i re-
agowac nakoniunkture, robigtojednak ostroznie —trak-
tujac zmienng stope raczej jako wyjatek niz regute.
Warto tez dostrzec, czym naprawde jest najpopu-
larniejszy wybor. Oprocentowanie okresowo state to
w istocie rozwigzanie kompromisowe. Gwarantuje spo-
kdj na pierwsze lata, ale odsuwa decyzje o docelowej
formie splaty w przysztos$é. Polski kredytobiorca nie tyle
wiec na trwate zamyka sie nazmiennos¢, ile kupuje sobie
kilka lat przewidywalnoscii czas na obserwacje rynku.
Najciekawszy wniosek dotyczy tego, jak pamiec
ofrankachrozktadasie miedzy pokoleniami. Cho¢ w catej
probie problem frankowy zna z medidw 44,7% badanych,
a 17,8% z wtasnej rodziny lub otoczenia, to swiadomosé
ta gwattownie stabnie wéréd najmtodszych. W grupie
wiekowej 18-24 lata az 27% przyznaje, ze nie wie, czym
wlasciwie byty kredyty frankowe. Wsrdd trzydziestolat-
kow odsetek ten spada do okoto 12%, a w grupie 45-55
lat wynosi zaledwie 2-3% (najstarszych respondentow

Az tyle badanych
zgadza sie ze
stwierdzeniem,

ze woli ptaci¢
wyzszg, ale stalg
rate, niz ryzykowac
gwaltownymi
zmianami stop
procentowych.

55+ pominieto tu ze wzgledu na zbyt mala liczebnosé).
Im starszy kredytobiorca, tym wiekszy instynktowny lek,
a im mtodszy — tym bardziej franki stajg sie dla niego
abstrakcyjng historig z przesztosci.

To rodzi pewne ryzyko na przysztos¢. Pokolenie, ktére
wchodzi dzi$ na rynek bez pamieci o frankowym kryzy-
sie, moze w nadchodzgcych latach okazac¢ sie bardziej
sklonne do podejmowania ryzyka stopy procentowej
— zwtlaszcza jesli oprocentowanie zmienne zndéw stanie
sie wyraznie tansze. Mechanizm, ktéry dzis chroni rynek
przed nadmiernym ryzykiem, jest bowiem oparty nie
na wiedzy, lecz na zbiorowej pamieci. A ta, jak pokazuja
dane, ma swoj termin waznosci.

Dla bankow ptynie z tego jasna wskazéwka komuni-
kacyjna. Oprocentowanie nalezy ttumaczy¢ jezykiem
bezpieczenstwaiprzewidywalnosciraty, a nie zargonem
wskaznikow, ktorych wiekszose klientow i tak nie rozrdz-
nia. Dla catego rynku to zas sygnal, ze edukacija finanso-
wa najmtodszych — tych, dla ktérych franki to juz tylko
hasto z podrecznika — staje sie zadaniem coraz pilniej-
szym. =
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Odsetek osdb nieznajacych kredytéow frankowych wg wieku
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OPINIA EKSPERTA

Czy za boomem kredytowym stoi
gospodarka, czy psychologia?

eraz albo nigdy”. W takim tonie mozna podsumowac¢ nastroje Po-

lakow dotyczace obecnej i przewidywanej sytuacji na rynku hipo-
» tecznym. Jak wynika z raportu BGR, 42,7% Polakow sktada wniosek
kredytowy w ciggu szeséciu miesiecy od momentu pierwszej mysli o za-
kupie swojego pierwszego mieszkania. W kontekscie danych BIK, zgodnie
z ktérymi wartos¢ sprzedazy kredytow mieszkaniowych w kwietniu 2026
roku wzrosta o 67% rok do roku, dane te wygladaja dos$¢ optymistycznie.
Warto jednak zadac¢ sobie pytanie, czy za wzmozonym popytem wsrdd
kredytobiorcéw stoi poprawa sytuacji gospodarczej, spadek stop pro-
centowych i w konsekwencji nizszy koszt kredytu hipotecznego pota-
czony ze wzrostem zdolnoéci kredytowej, czy moze przyczyna ma bar-
dziej psychologiczny charakter i mozna jg upatrywac¢ w zjawisku FOMO?

Niespodziewany wybuch wojny w Iranie 28 lutego 2026 roku drastycznie
schtodzit optymistyczne nastroje zaréwno na rynkach kapitatowych, jak
iw bankach centralnych. Na jaki$ czas zahamowat cykl obnizek stop procen-
towych, ktory pozwalat nie tylko odczuc ulge w naszych portfelach, ale tak-
ze wielu osobom powazniej mysle¢ o zakupie pierwszego mieszkania dzieki
nizszej racie kredytu hipotecznego i wyzszej zdolnoéci kredytowej. Ceny
ropy naftowej WTI i Brent wystrzelity do dawno niewidzianych poziomow,
przekraczajac 110 dolarow za barytke, co rodzito obawy, ze ,paragony grozy”
pojawia sie nie tylko nad morzem podczas upragnionego wakacyjnego wy-
poczynku, ale rowniez na stacjach benzynowych. W efekcie banki centralne
zaczety sklaniac¢ sie ku bardziej restrykcyjnej polityce monetarnej, zaostrza-
jac retoryke i przechodzac z tagodnego, ,gotebiego” podejscia w strone
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bardziej jastrzebiego. Europejski Bank Centralny po cyklu konsekwentnych
obnizek i roku stabilizacji zdecydowat sie na podwyzke stép procentowych,
miedzy innymi w obawie o wplyw wojny w Iranie na poziom inflacji w stre-
fie euro. Za oceanem FOMC co prawda utrzymat stopy procentowe na nie-
zmienionym poziomie, jednak wzrosta liczba cztonkéw komitetu sktonnych
rozwazy¢ ewentualng podwyzke jeszcze w tym roku. Nad Wistg RPP w czerw-
cu réwniez utrzymala stopy procentowe na niezmienionym poziomie.

Przewidywania dotyczace polityki monetarnej sg kluczowe z punktu wi-
dzenia kredytobiorcéow, co pokazujg dane z raportu BGR. Oprocentowa-
nie okresowo state wybiera juz 52% kredytobiorcéw, a 61% z nich deklaru-
je, ze woli ptaci¢ wyzszg, lecz przewidywalng rate, niz naraza¢ sie na ryzyko
zmian stép procentowych. Jak sie okazuje, obawa przed nagtym wzrostem
stép procentowych, a w konsekwencji mozliwym wzrostem raty kredy-
towej, jest nadal silna wérdd kredytobiorcoéw. Bezpieczenstwo statej raty
kredytowej wcigz przewaza nad mozliwosécig zaoszczedzenia na ewentu-
alnych obnizkach stép procentowych kosztem ryzyka zaciggniecia kre-
dytu o zmiennym oprocentowaniu. Co ciekawe, stynna historia kredytow
frankowych, ktéra przez lata mocno ograniczata apetyt na ryzyko wsérdd
kredytobiorcéw, zdaje sie zaciera¢ w pamieci spoteczenstwa. Zwlaszcza
wsrod przedstawicieli mtodego pokolenia. Wedtug raportu BGR 27% osdb
w wieku od 18 do 24 lat przyznaje, ze nie wie, czym byty kredyty frankowe.
O ile nie nastraja to pozytywnie z punktu widzenia edukacji finansowej,
o tyle moze stanowi¢ czynnik wspierajacy popyt na kredyty hipoteczne,
gdy pokolenie to bedzie coraz liczniej wchodzito na rynek mieszkaniowy.
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Jednak rynek mieszkaniowy w gtéwnej mierze zyje tym, jaka bedzie po-
lityka RPP wzgledem stép procentowych w najblizszych miesigcach.
W momencie pisania tego komentarza niektérzy cztonkowie Rady Poli-
tyki Pienieznej sygnalizujg jednak, ze czas na obnizki stop procentowych
w Polsce mogt juz mingc i nalezy raczej nastawi¢ sie na okres stabilizacji
ich poziomu lub - jesli otoczenie inflacyjne okaze sie wyjgtkowo nieko-
rzystne - nawet na jedna lub dwie podwyzki jeszcze w tym roku. Znajdo-
wato to odzwierciedlenie w notowaniach kontraktéw FRA, zgodnie z kto-
rymi rynek dyskontowat od jednej do dwdch mozliwych podwyzek stép
procentowych w Polsce jeszcze w tym roku. Gdy globalna sytuacja mone-
tarna i makroekonomiczna wydawata sie wzglednie przewidywalna, prezy-
dent Donald Trump ogtosit wstepne porozumienie pokojowe z Iranem oraz
otwarcie cieéniny Ormuz. Informacja ta przyczynita sie do gwattownego
spadku cen ropy, ktére 18 czerwca zblizyty sie do 70 dolaréw za baryike,
wzmacniajac nadzieje na stabilizacje rynkoéw i ograniczenie presji inflacyj-
nej. Przynajmniej do piatku, 19 czerwca, kiedy media obiegta informacia,
ze USA odwotlaty rozmowy w sprawie porozumienia pokojowego z Iranem.

Najwazniejsza decyzja finansowa. Jak Polacy wybieraja kredyt hipoteczny

Jak widaé¢, dynamiczna sytuacja geopolityczna nadal uzasadnia ostroz-
no$¢ na rynkach kapitatowych. W przypadku oséb planujacych zakup
mieszkania na kredyt hipoteczny moze jednak dziata¢ odwrotnie i przy-
spiesza¢ decyzje o zakupie. Zwlaszcza ze zgodnie z raportem BGR 62,5%
Polakow wskazato rosngce ceny mieszkan jako gtowny impuls do za-
kupu nieruchomosci na kredyt, kierujgc sie zasadg ,teraz albo nigdy”.

Na dzi$ nie ma podstaw, by sgdzi¢, ze w lipcu dojdzie do podwyzki stép
procentowych w Polsce. Co wiecej, stabilizacja sytuacji w Iranie i spadek
cen ropy naftowej zdajg sie oddalac ryzyko wzrostu presji inflacyjnej, dajac
nadzieje na utrzymanie stabilnego poziomu stép procentowych w Polsce,
Europie i Stanach Zjednoczonych, a w dalszej perspektywie nawet na po-
wrot do cyklu ich obnizek. Jesien moze jednak przynies¢ nowe zaskoczenia
i kolejna fale niepewnosci gospodarczej. W efekcie, w obliczu rosnacej nie-
pewnosci geopolitycznej i inflacyjnej, wielu z nas moze wtasnie dzi$ zaczaé
powazniej rozwazac¢ zaciggniecie kredytu hipotecznego i zakup mieszkania
w my$l zasady ,teraz albo nigdy”. =
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Maraton z przeszkodami.
Czyli co trzeba wiedziec¢
o procesie kredytowym

Polacy poswiecajq na wybor kredytu hipotecznego
dziesiatki godzin, a mimo to najwigcej frustracji przy-

nosza im dwa etapy: kompletowanie papieréw i ocze-
kiwanie na decyzje.

Wybor kredytu to dla wiekszosci badanych powazna
praca wiasna. Najczesciej poswiecajg na research od 6
do 15 godzin (29,7%), a co czwarty (25,6%) spedza nad
poréwnywaniem ofert od 16 do 40 godzin — czyli row-
nowartos¢ petlnego tygodnia pracy roztozonego na
tygodnie kalendarzowe. Co dziesiagty (10,5%) przekra-
cza nawet 40 godzin. Na drugim biegunie jedynie 8,3%
ogranicza sie do mniej nizdwdch godzin, a 7,8% w ogdle
nie robi wlasnego researchu, zdajac sie w petni na po-
$rednika lub doradce.

Ten wysitek przeklada sie naliczbe porownanych ofert
kredytéw hipotecznych: 30,2% badanych zestawito trzy
propozycje, a kolejne 30,3% — od czterech do pieciu.
Niepokojacy jest jednak inny odsetek: 11,4% ztozyto
whniosek tylko do jednego banku, w ogdle nie poréwnu-
jac ofert. | to wlasnie ta grupa najczesciej zatuje swojej
decyzji. Ze stwierdzeniem ,gdybym mogt cofnac czas,
poswiecitbym wiecej czasu na porownywanie ofert”

osoby sktadajace jeden wniosek zgadzaja sie wyraznie
mocniej ($rednio 3,18) niz ci, ktdrzy porownali ich kilka
(ok. 2,9). Pospiech i zaufanie do jednej relacji maja wiec
swoja ceng, cho¢ odczuwanga dopiero po fakcie.

Najwiecej méwi jednak ocena poszczegdlnych eta-
poéw procesu. Tu rysuje sie wyrazny podziat na ,finaty”,
ktére cieszg, i ,srodek”, ktory doskwiera. Najwyzej kre-
dytobiorcy oceniajg uruchomienie $rodkow (3,85 na 5)
i podpisanie umowy (3,83) — momenty emocjonalnego
spelnienia, gdy marzenie o wtasnym ,m” staje sie faktem.
Dobrze wypada tez komunikacja z doradcg (3,73). Naj-
gorzej zas oceniane sg dwa etapy w samym srodku dro-
gi: kompletowanie wymaganych dokumentoéw (zaledwie
3,09) oraz czas oczekiwania na decyzje kredytowa (3,19).

To istotny wniosek dla catej branzy. Klient zapamietu-
je proces przez pryzmat jego najbardziej frustrujgcych
punktow — a tymi sa biurokracja i niepewnos$c¢ oczeki-
wania, nie zas cena czy final. Najwiekszy potencjat po-
prawy doswiadczenia lezy wiec nie w kolejnej promocji
marzy, lecz w uproszczeniu kompletowania dokumentow
i transparentnym informowaniu, ile potrwa decyzja. To
obszary, w ktérych bank moze wyraznie wyrdznic sie na
tle konkurencii.

'|5 Najwazniejsza decyzja finansowa. Jak Polacy wybieraja kredyt hipoteczny
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Mechanizm psychologiczny jest tu dos¢ czytelny.
Wstepne sprawdzenie zdolnosci wypada jedynie prze-
cietnie (3,52), bo wigze sie z niepewnoscig. Sam $rodek
procesu — gdy klient kompletuje zaswiadczenia i wy-
ciggi, a potem tygodniami czeka na werdykt — to emo-
cjonalny dotek catej drogi. To duzo wysitku, poczucie
bezsilnosci i brak kontroli nad tempem. Dopiero finat
przynosi ulge. Bank, ktory skréci ten srodkowy odcinek
i da klientowi jasnos¢ co do terminow, zyskuje nie tyl-
ko sprawniejszy proces, lecz lepsze wspomnienie — a to
ono decyduje o rekomendacjach i powrotach klienta
w przysztosci.

Potwierdzaja to powody, dla ktérych klienci rezygnuja
z konkretnej oferty w trakcie procesu. Cho¢ ponad po-
towa (51%) nie wycofata sie z zadnej, to wérdd rezygnu-
jacych dominuje nizsza od oczekiwanej zdolnos$¢ kredy-
towa w danym banku (27%), a w dalszej kolejnosci zbyt
dtugi czas oczekiwania (8,4%) i lepsza oferta konkurenciji
(8,3%). Co istotne, dla 6% powodem rezygnacji byt wy-
mog zakupu dodatkowych produktow, np. ubezpiecze-
nia, karty kredytowej czy konta.

Ten ostatni watek zastuguje na uwage, bo korespondu-
je z hierarchig kryteriow wyboru. Dla kredytobiorcow
zdecydowanie najwazniejsze pozostajg oprocentowa-
nie, marza i RRSO, a tuz za nimi wysoko$¢ miesiecznej
raty. Na samym koncu listy priorytetéw znajdujg sie na-
tomiast pozytywne opinie innych oraz — co znamienne
— dodatkowe produkty w pakiecie. Agresywny cross-
-selling nie tylko nie przycigga klientow, lecz wrecz ich
zniecheca i bywa powodem porzucenia oferty.

Jak wiec Polacy chcieliby przej$¢ przez ten proces?
Najchetniej hybrydowo. 42,7% preferuje model, w kto-
rym research i wniosek odbywajg si€ online, a finalizacja
— w oddziale. W petni cyfrowg $ciezke wybiera 30,2%,
a wylgcznie tradycyjng, opartg na osobistych spotka-
niach, juz tylko 13,8%. Mimo postepujacej cyfryzacii,
przy najwiekszym zobowigzaniu zycia Polacy wcigz chca
miec na koncu procesu zywego cztowieka — kogos, kto
rozwieje watpliwosci w decydujagcym momencie, tuz
przed podpisem umowy. Czysty self-service pozostaje
na razie domena mniejszosci. =

badanych zrezygnowato z oferty ze wzgledu na koniecznos¢
0/ zakupu dodatkowych produktéw — np. ubezpieczenia,
0] karty kredytowej lub konta. Agresywny cross-selling
nie tylko nie przycigga klientéw, lecz wrecz ich
zniecheca i bywa powodem porzucenia oferty.
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Zobowigzanie nie powinno
zy¢ dluzej niz kredytobiorca

redyt hipoteczny jest na tyle duzym i dtugofalowym zobowigzaniem,

ze czesto spycha na dalszy plan realne zabezpieczenie intereséw kre-

dytobiorcy i jego najblizszych. Ubezpieczenie na zycie i ubezpiecze-
nie nieruchomosci wydajg sie ,,ztem koniecznym?”, dodatkowym kosztem. Dla
dobra kredytobiorcow i ich rodzin warto pokazywac, kiedy ubezpieczenie
chroni bank, a kiedy tak naprawde zabezpiecza ich interesy.

Jako doswiadczony agent ubezpieczeniowy ,nie owijam w bawelne”, gdy
chodzi o bezpieczenstwo moich klientéw - jasno mowie, kiedy polisa chroni
przede wszystkim bank, a nie ich. Zarazem pokazujeg, jakie ubezpieczenie jest
potrzebne, aby klient i jego rodzina dostali odpowiednig pomoc, jesli zycie
napisze dla nich niekorzystny scenariusz. Zdaje sobie sprawie, ze w chwili
brania kredytu bardzo ciezko znalez¢ w domowym budzecie dodatkowe pie-
nigdze na ubezpieczenie. Jednak przysztosc kredytobiorcy i jego rodziny jest
kluczowa, dlatego nalezy starannie rozwazy¢ wszelkie argumenty.

Ubezpieczenie na zycie

Kupujgc mieszkanie na kredyt, zakladamy optymistyczny scenariusz: bede
zdrowy, bede zarabiac, splace raty, bede mieszkat na swoim i budowat po-
my$ing przysztoéé. Zycie nieraz jednak krzyzuje takie plany. Dlatego zawsze
warto miec¢ plan B.

Plan B to ,polisa na utrzymanie dachu nad gtowa”, ktéra poza klasycznym
ubezpieczeniem na zycie powinna tez obejmowaé powazne zachorowania,
kalectwo oraz trwatg niezdolnos¢ do pracy. Co takie ubezpieczenie daje?

Najwazniejsza decyzja finansowa. Jak Polacy wybieraja kredyt hipoteczny

W razie powaznej choroby lub wypadku, ktérego skutkiem moze byc¢ kalec-
two oraz niezdolno$¢ do pracy, klient traci mozliwo$¢ zarobkowania, a koszty
leczenia i rehabilitacji rosng lawinowo. Wtedy z ubezpieczenia otrzymuje sie
swiadczenie gotowkowe, ktore pozwala na regulowanie rat i zycie na dotych-
czasowym poziomie, zamiast leku przed licytacjg komorniczg mieszkania.
Mozna powiedziec, ze raty kredytowe czy leasingowe ,nie idg na L4”, trzeba je
ptaci¢ bez wzgledu na problemy zdrowotne. Odpowiednia polisa jest wtedy
bezcenna; wtedy naprawde ludzie zatujg, ze jej nie kupili.

W przypadku najgorszego, a wiec smierci kredytobiorcy, bliscy nie zostang
z dtugiem, ktérego nie beda w stanie sptaci¢. Ubezpieczyciel sptaci bank, a
rodzina zostanie w swoim bezpiecznym, juz niezadluzonym mieszkaniu lub
domu.

Ubezpieczenie na zycie, ktérego wymaga bank, ma chronié¢ interes instytucii.
Czasem bank wymaga ubezpieczenia na sume rowng wartoéci kredytu, dzie-
long dla dwojga kredytobiorcow po 50% wartosci zobowigzania lub procen-
towo w zaleznoséci od przedstawionego dochodu, np. 70% do 30%. Dlaczego
tak mato? Bo bank zaklada, ze drugi kredytobiorca poradzi sobie z pozosta-
tym zadtuzeniem, i zupetnie nie bierze pod uwage pozostatych wydatkéw
klientéw. To chtodna logika biznesowa, ktérg warto rozumiec, aby zyskaé
swiadomos$é, ze ,tania” polisa na 0got nie zwieksza realnego bezpieczenstwa
finansowego rodziny.

Warto spojrzec¢ prawdzie w oczy: w razie tragedii koszty utrzymania domu,
wychowania dzieci czy rachunki wcale nie malejg o potowe. Czesto sg niemal
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identyczne jak wczesniej, z ta roznica, ze teraz trzeba je oplacic tylko z jednej
pensji. Petna polisa to taka, ktora w przypadku smierci jednego z kredyto-
biorcéw w catosci zamyka zobowigzanie.

Ubezpieczenie nieruchomosci

Drugim ubezpieczeniem zawieranym przy kredycie hipotecznym jest polisa
mieszkaniowa. Warto mie¢ swiadomosé, jak bardzo perspektywa i cel banku
rozni sie od punktu widzenia kredytobiorcy. Dobra polisa powinna godzi¢ te
dwa celeiinteresy.

Bank chce mie¢ pewnosé, ze jesdli blok lub dom sptonie albo runie, odzyska
rownowarto$¢ kredytu poprzez cesje odszkodowania z polisy. Dlatego wy-
maga ubezpieczenia obejmujgcego wartos¢ murdw i statych elementow wy-
konczenia o waskim zakresie zdarzen losowych (ogien, huragan, eksplozje),
ktére moga catkowicie zniszczy¢ mieszkanie jako zabezpieczenie kredytu.
Suma ubezpieczenia ma odpowiadac¢ wartosci nieruchomosci (lub kwocie
kredytu), aby w razie catkowitego zniszczenia pokry¢ diug.

Tymczasem z punktu widzenia kredytobiorcy polisa powinna chroni¢ takze
,zawarto$¢ mieszkania”, a wiec czesto dorobek zycia. Mowa o wyposazeniu
(tzw. ruchomosciach domowych) w ktérego sktad wchodza: meble, sprzet
RTV/AGD, ubrania, bizuteria itd. Jesli strawi je pozar lub sgsiad zaleje nasze

Najwazniejsza decyzja finansowa. Jak Polacy wybieraja kredyt hipoteczny

mieszkanie uszkadzajac jego zawartos¢, bank sie tym nie przejmie, a kredyto-
biorca zostanie bez odszkodowania.

Kolejny kluczowy element, ktéry moze chronié klienta, to OC w zyciu prywat-
nym. Jesli awaria w mieszkaniu kredytobiorcy spowoduje zalanie mieszkania
sgsiada, pozar albo zadymienie klatki, to odszkodowanie dla poszkodowa-
nych pokryje ubezpieczyciel, a nie wlasciciel ze swojej kieszeni.

Niezwykle pomocne jest tez home assistance - czyli pomoc hydraulika, $lu-
sarza czy elektryka w sytuacjach awaryjnych w ramach ubezpieczenia, bez
ponoszenia dodatkowych kosztow.

Podsumowujac: bank wymaga planu minimum (przystowiowe ,ubezpieczenie
murow od ognia”). Z kolei kredytobiorca potrzebuje planu, ktory da mu realne
bezpieczenstwo w razie nieprzewidzianych zdarzen, a wiec co najmniej ubez-
pieczenia wyposazenia mieszkania, OC w zyciu prywatnym i pomoc w razie
awarii.

Jak pogodzi¢ oczekiwania oraz interesy banku i kredytobiorcy przy ogra-
niczonym, nieraz bardzo napietym budzecie klienta? Warto zwrdci¢ sie do
agenta ubezpieczeniowego, ktéry doradzi i pomoze w optymalnym wyborze
polisy. Bo zycie we wtasnym mieszkaniu powinno by¢ bezpieczne. =
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Kilka krajow w jednym.
Kto wypada z rynku
kredytow hipotecznych

Wsréd badanych 18,4% stanowily osoby, ktore powaz-
nie rozwazalty kredyt hipoteczny, ale ostatecznie z nie-
go zrezygnowaly. To wiasnie ta grupa najwiecej mowi
o barierach dostepu do wlasnego mieszkania. Zapytani
O przyczyny rezygnacji, badani wskazujg niemal wylgcz-
nie powody finansowe.

Cztery najczesciej wymieniane przyczyny — zbyt wy-
sokie raty w stosunku do dochodow (25,4%), zbyt ni-
ska zdolnos¢ kredytowa (22,5%), brak wystarczajgcego
wktadu wtasnego (21,7%) oraz wzrost cen nieruchomo-
$ci ponad mozliwosci (12,7%) — majg wspolny mianow-
nik, jakim s3 pienigdze. Czynniki ,migkkie”, takie jak lek
przed zmiennym oprocentowaniem (4,9%), obawa przed
wieloletnim zobowigzaniem (3,7%) czy negatywne do-
$wiadczenia znajomych (1,2%), pozostajg na marginesie.
Z rynku nie wypychaja wiec Polakow emocje ani niecheé
do kredytu, ale matematyka dochodu i ceny.

Najmocniej widac to w strukturze dochoddéw. Wsérod

0sob, ktore zrezygnowaty z kredytu, az 40,6% deklaruje
dochod gospodarstwa domowego nieprzekraczajacy
6000 zt netto. Wsrdd tych, ktérzy kredyt zaciggneli, od-
setek ten wynosi zaledwie 17,8%. Innymi stowy, rezygnu-
jacy to w znacznej mierze gospodarstwa o nizszych do-
chodach, dla ktorych przy obecnych cenach i stopach
procentowych zdolnos$¢ kredytowa okazata sie nieosig-
galna. Bariera ma charakter ekonomiczny i to wlasnie
ona, a nie brak checi, decyduje o tym, kto zostaje na ryn-
ku, a kto z niego wypada.

Polaryzacje wida¢ tez na drugim biegunie skali do-
chodoéw. Wsrod kredytobiorcow co czternasty (7,1%)
dysponuje dochodem powyzej 16 tys. zt netto, a naj-
liczniejsze grupy mieszczg sie w przedzialach od 8 do
13 tys. zt. Tymczasem wsrdd rezygnujgcych oséb o naj-
wyzszych dochodach jest niemal niezauwazalnie mato
(1,2%). Rynek kredytow hipotecznych coraz wyrazniej
obstuguje wiec lepiej zarabiajgca czesc spoteczenstwa,
podczas gdy gospodarstwa o przecietnych i nizszych
dochodach sg z niego — przy obecnych cenach i sto-
pach — stopniowo wypychane.

To samo zjawisko wraca przy okazji rezygnacji z kon-
kretnej oferty juz w trakcie procesu. Najczestszym
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Przyczyny rezygnaciji z kredytu hipotecznego

Zbyt wysokie raty w stosunku do dochodoéw

I 2

Zbyt niska zdolnos¢ kredytowa

I 2 5

Brak wystarczajagcego wkladu wlasnego

I > 7

Wzrost cen ponad mozliwosci

. -

Lek przed zmiennym oprocentowaniem

B 2 9%

Zmiana sytuacji zyciowej

5%

Obawa przed dlugim zobowigzaniem

B 3.7%

Koniec programu rzagdowego

B 20%

Rezygnujacy to w znacznej
mierze gospodarstwa

o nizszych dochodach, dla
ktérych przy obecnych
cenach i stopach
procentowych zdolnosé
kredytowa okazata

sie nieosiggalna.
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powodem wycofania sie jest nizsza od oczekiwanej
zdolno$¢ kredytowa w danym banku (27%). Dla wielu
kredyt nie jest wiec kwestig wyboru lepszej oferty, lecz
pytania, czy w ogdle uda sie przekroczy¢ prog zdolnosci.
Drugie duze odkrycie badania dotyczy geografii. M6-
wigc o ,polskim kredytobiorcy”, usredniamy w rzeczy-
wistosci skrajnie rézne sytuacje. Mediana ceny finanso-
wanej nieruchomosci roénie od 400 tys. zt na wsi, przez
500 tys. w miastach 50-100-tysiecznych, az po 870 tys.
zt w aglomeracjach powyzej pét miliona mieszkancow.
W samej Warszawie siega ona miliona ztotych — dwu-
ipotkrotnosci tego, co wystarcza na zakup na wsi. To nie
jest jeden rynek, lecz kilka rynkow réznigeych sie ceng,
wymaganym wkladem i progiem dochodowym.
Pokazuje to takze rozklad cen w catej probie. Choc
najliczniejszg grupe (40,9%) stanowig nieruchomosci
z przedziatu 400-600 tys. zt, to ponad 9% finansowa-
nych zakupdéw przekracza milion ztotych. Przecietna
krajowa — mediana na poziomie 550 tys. i $rednia blisko
600 tys. zt — nie opisuje w praktyce zadnego konkretne-

finansowanych
nieruchomosci
kosztowalo 400-

600 tys. zt—to
najliczniejszy przedziat
cenowy w badaniu.
Warto jednak
zauwazyc¢, ze ponad
9% kredytowanych
zakupow przekraczato
1 min z.

go kupujacego, a jest jedynie punktem pomiedzy tanim
domem na prowincji a drogim mieszkaniem w stolicy.

W tym kontekscie szczegdlnej wagi nabierajg progra-
my rzgdowe. Ich dostepnosc jest impulsem zakupowym
dla blisko jednej czwartej badanych, a ich zakoncze-
nie bywa wskazywane jako powod rezygnacii. Polityka
mieszkaniowa steruje wiec kalendarzem decyzji Pola-
kow — przyspieszajgc zakupy w czasie obowigzywania
doptat i hamujac je, gdy dany program wygasa.

Dla rynku plyng z tego dwa wnioski. Po pierwsze, ba-
riere — niski dochdd i brak wktadu — najlepiej adresuja
produkty kierowane do mitodszych i mniej zamoznych,
tj. nizszy wymagany wktad, wsparcie budowania zdolno-
éci i gwarancje. Po drugie, komunikacja i oferta musza
by¢ réznicowane geograficznie, bo ,przecietny Polak
z kredytem” to fikcja statystyczna. Bank, deweloper czy
portal, ktory dostrzeze, ze obstuguje kilka réznych seg-
mentow naraz, zyska przewage nad tymi, ktérzy wcigz
projektujg oferte pod jednego, de facto nieistniejgcego
klienta. =
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Mediana ceny finansowanej nieruchomosci
wg wielkosci miejscowosci

O tys. zt 450 tys. zt 900 tys. zt

Wies
Miasto do 50 tys.
50-100 tys.
101-200 tys.

I 565 tys. 2
200-500 tys.

I 600 tys. 2
Ponad 500 tys.
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Bariera dochodowa

cicho przemeblowuje

rynek mieszkan

aneianalizy z raportu BGR czyta sie poniekad jak diagnoze pacjenta,
ktory wie, ze cos jest nie tak, ale wcigz liczy na to, ze samo przejdzie.
Wspomniany strach przed rosngcymi cenami jako gtéwny motor de-
cyzji kredytowej to sygnat, ze decyzja o potrzebach mieszkaniowych schodzi
na drugi plan, a coraz czesciej zaczynamy mowic raczej o wyscigu z czasem.

To, ze ,teraz albo nigdy” w kontekécie motywacji do zakupu mieszkania na
kredyt wskazuje dzi$ az 62% badanych - i wynik ten rozklada sie niemal row-
no miedzy tych, ktorym kredyt sie udato zaciggnaé, tych, ktérzy dopiero
planujg, i tych, ktorzy ostatecznie zrezygnowali - mowi nam cos naprawde
waznego. Strach przed wykluczeniem z rynku to juz nie tylko cecha konkret-
nej decyzji, ale raczej nastroj catego pokolenia kupujacych. Z perspektywy
Otodom widzimy bardzo podobne dane w naszym comiesiecznym badaniu
nastrojéow konsumenckich, gdzie nieprzerwanie od wielu miesiecy zdecydo-
wana wiekszos$¢ osob bedacych w procesie zakupowym spodziewa sie dal-
szych wzrostow cen nieruchomosci (w maju 2026 byto to az 58%, a wsrod
najmtodszych respondentéw — do 34. roku zycia az 60%). | ciezko odmowié
tym respondentom rozsgdku, bo w wiekszoséci najwiekszych miast Polski
ceny nieruchomosci rok do roku nadal rosng - zarowno na rynku deweloper-
skim jak i wtérnym.

Najwazniejsza decyzja finansowa. Jak Polacy wybieraja kredyt hipoteczny

| tu pojawia sie sedno problemu. Bariera dostepnosci cenowej — przepasé
miedzy aspiracjami a realng zdolnoscig kredytowa nie jest tez juz wylacznie
zjawiskiem warszawskim. Przesuwa sie systematycznie w dot, do kolejnych
miast 7R i kolejnych grup dochodowych. Raport pokazuje bez owijania w ba-
welne: cztery najczestsze przyczyny rezygnaciji z kredytu sg wytgcznie finan-
sowe i odpowiadajg tacznie za ponad 80% wskazan. Wsrdd rezygnujgcych az
41% gospodarstw domowych deklaruje dochdd do 6000 zt netto, podczas
gdy wsrod tych, ktorym kredyt sie udato zaciggnac - zaledwie 18%. Bariera
jest ekonomiczna, nie zas mentalna. Z rynku nie wypychajg Polakéw emocije
ani niechec¢ do zadtuzenia per se - wypychajg ich nozyce rosnacych cen nie-
ruchomosci i niskiego dochodu.

Wiekszos¢ analiz rynku nieruchomosci opisuje juz skutki — liczbe transakcii,
poziom cen, dynamike kredytéw. Raport BGR skupia sie bardziej na czynniku
ludzkim: decyzjach, obawach, aspiracjach i - co najwazniejsze — barierach,
przez ktore czesc¢ z nich na rynku nigdy sie nie pojawia. =

Business Growth Review

Z rynku nie wypychaja
Polakéw emocije ani

nieche¢ do zadtuzenia per

se —wypychajg ich nozyce
rosnagcych cen nieruchomosci
i niskiego dochodu.

Pawet Jarzabek
menadzer ds. badan rynku
ianaliz Otodom.

otodom
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Stopy procentowe decydujg
O momencie, a nie o0 samej decyzji

yniki badania pokazujg, ze decyzja o zakupie nieruchomosci na

kredyt hipoteczny wynika przede wszystkim z konkretnych po-

trzeb zyciowych takich jak zatozenie rodziny, poprawa warunkow
mieszkaniowych czy dgzenie do stabilizacji, a nie wytgcznie z kalkulacji finan-
sowej. Oznacza to, ze popyt na kredyty hipoteczne ma charakter strukturalny
i pozostaje relatywnie odporny na wahania stép procentowych, ktére wpty-
wajg gtéwnie na moment podjecia decyzji, a nie na samg potrzebe zakupu.

Proces od pierwszej mys$li o zakupie nieruchomosci do ztozenia wniosku
kredytowego jest najczesciej dlugotrwaly i trwa od kilku miesiecy do po-
nad roku. W tym czasie konsumenci analizujg zdolnos$¢ kredytowg, sytuacje
na rynku nieruchomosci oraz wlasne mozliwoséci finansowe, co potwierdza
wysoki poziom zaangazowania w podejmowanie decyzji kredytowej. Jed-
noczesnie nie wystepuje jeden dominujacy schemat rozpoczecia procesu.
Czes¢ osdb zaczyna od poszukiwania nieruchomosci, inni od sprawdzenia
zdolnosci kredytowej, a jeszcze inni od przegladania ofert z ciekawosci, co
wskazuje na coraz wieksze przenikanie sie rynku nieruchomosci i rynku fi-
nansowego.

W obszarze zrédet wiedzy o kredytach hipotecznych dominujg wyszukiwarki
internetowe, porownywarki oraz portale nieruchomosci, co potwierdza sil-
na cyfryzacje procesu decyzyjnego. Jednoczesnie istotng role nadal odgry-
wajg eksperci kredytowi oraz rekomendacje rodziny i znajomych, a to po-
kazuje, ze przy wysokich zobowigzaniach finansowych kluczowe znaczenie

Najwazniejsza decyzja finansowa. Jak Polacy wybieraja kredyt hipoteczny

ma zaufanie. Ostateczne decyzje sg wiec coraz czesciej efektem potgczenia
samodzielnego researchu online oraz weryfikacji w kontakcie zosobg posia-
dajaca doswiadczenie.

Najwyzszy poziom zaufania dotyczy rekomendacji osobistych oraz nieza-
leznych posrednikdw, natomiast media spotecznosciowe pozostajg jednym
z najmniej wiarygodnych zrodet informacji. Wskazuje to na utrzymujaca sie
przewage doswiadczenia praktycznegoirelacjiinterpersonalnych nad prze-
kazem marketingowym, a takze na rosnacg potrzebe przejrzystosci i wiary-
godnej edukacji finansowej.

Proces poréwnywania ofert kredytowych jest czasochtonny - konsumenci
poswiecajg na niego od kilku do kilkudziesieciu godzin i zazwyczaj analizu-
jg od trzech do pieciu propozycji. Pokazuje to wysokie zaangazowanie, ale
jednoczesnie sugeruje, ze rynek nadal nie jest w pelni przejrzysty, skoro re-
latywnie niewielka liczba ofert wymaga tak duzego naktadu czasu analitycz-
nego.

W procesie wyboru kredytu kluczowg role odgrywa cena, na ktérg sktada-
jg sie m.in. oprocentowanie, marza, RRSO oraz wysokos¢ miesiecznej raty.
Produkty dodatkowe majg marginalne znaczenie, natomiast istotnym czyn-
nikiem pozostaje rowniez renoma banku, ktéra wptywa na poczucie bezpie-
czenstwa. Oznacza to, ze decyzje kredytowe t3cza elementy racjonalnej kal-
kulacji z czynnikami emocjonalnymi.
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Dawid Rég

dyrektor oddziatu Lendi w todzi.
Doswiadczony specijalista w sektorze
finansowym z ponad 15-letnim
stazem, posiadajacy bogatg wiedze
iumiejetnosci w obszarze kredytow
hipotecznych, ubezpieczen na zycie
oraz inwestycji.
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Znaczgca czesc kredytobiorcow korzysta z posrednikow hipotecznych, kto-
rzy petnig przede wszystkim funkcje organizacyjng i doradczg, utatwiajac
przejscie przez caty proces i redukujgc jego ztozonos¢. Jednoczesnie wi-
doczna jest ograniczona swiadomos¢ modelu wynagradzania posrednikow,
co wskazuje na obszar wymagajacy wiekszej transparentnosci.

W strukturze wyboru produktéw kredytowych wyraznie dominuje oprocen-
towanie okresowo state, co jest efektem doswiadczen ostatnich lat oraz
wzrostu wrazliwosci na ryzyko stép procentowych. Coraz czesciej wybiera-
na jest przewidywalnos$¢ kosztéw, nawet kosztem potencjalnie nizszych rat
w krotkim okresie, mimo ze poziom wiedzy o wskaznikach referencyjnych
pozostaje umiarkowany.

Ocena poszczegdlnych etapow procesu kredytowego jest zréznicowana.
Najlepiej oceniane sg koncowe etapy, natomiast najstabsze pozostajg for-
malnosci oraz czas oczekiwania na decyzje kredytowq. Wskazuje to na po-
trzebe dalszego upraszczania procedur, automatyzacji oraz poprawy komu-
nikacji na kazdym etapie procesu.

Najczestszymi powodami rezygnacji z ofert kredytowych sg ograniczenia
zdolnosci kredytowej oraz dtugi czas oczekiwania na decyzje. W warunkach
rosngcej konkurencji szybkos¢ procesu staje sie wiec rownie istotna jak wa-
runki cenowe.

Najwazniejsza decyzja finansowa. Jak Polacy wybieraja kredyt hipoteczny

Preferowany model obstugi ma charakter hybrydowy, ktéry tgczy wygode ka-
natéw cyfrowych z mozliwoscig kontaktu z doradcg w kluczowych momen-
tach procesu. Oznacza to stopniowg ewolucje w kierunku digitalizacji, a nie
catkowite zastapienie obstugi tradycyjnej.

W obszarze oczekiwanych zmian w procesie kredytowym dominujg postu-
laty uproszczenia formalnosci, skrocenia czasu procedur oraz zwiekszenia
przejrzystosci zasad. S3 one spojne z ogdlnym kierunkiem transformaciji
rynku finansowego, w ktorym roénie znaczenie doswiadczenia klienta.

Gtéwnymi przyczynami rezygnacji z kredytu hipotecznego pozostajg bariery
ekonomiczne. Zbyt niska zdolnos¢ kredytowa, wysokie raty oraz brak wktadu
wilasnego. Wskazuje to, ze podstawowym ograniczeniem rynku nie jest brak
popytu, lecz dostepnosc finansowania w relacji do dochoddéw gospodarstw
domowych.

Podsumowujac, rynek kredytow hipotecznych charakteryzuje sie rosngca
swiadomosciaiwiekszg ostroznosciag decyzyjng. Proces wyboru kredytu jest
dtuzszy, bardziej analityczny i oparty na poréwnaniach, a jednoczesnie silnie
uzalezniony od poczucia bezpieczenstwa i przewidywalnosci kosztow. Klu-
czowym wyzwaniem pozostaje uproszczenie procesu kredytowego, zwiek-
szenie jego przejrzystosci oraz lepsze dopasowanie dostepnosci finanso-
wania do realnych mozliwosci dochodowych gospodarstw domowych. =
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Kluczowym wyzwaniem
pozostaje uproszczenie
procesu kredytowego,
zwiekszenie jego
przejrzystosci oraz lepsze
dopasowanie dostepnosci
finansowania do realnych
mozliwosci dochodowych
gospodarstw domowych.
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Nota metodologiczna

Badanie zostato zrealizowane metodg CAWI (Compu-
ter-Assisted Web Interview), czyli ankiety internetowej
wypelnianej samodzielnie przez respondentéw. Proba
liczyta 1328 0sdb.

Badanie objeto trzy segmenty uczestnikow rynku kre-
dytow hipotecznych: kredytobiorcéw, ktorzy zaciggne-
li kredyt w ciggu ostatnich trzech lat (47,4% proby; 630
0s6b), osoby planujgce zaciggniecie kredytu w perspek-
tywie najblizszych 24 miesiecy (34,2%; 454 osoby) oraz
osoby, ktore powaznie rozwazaty kredyt, lecz ostatecz-
nie z niego zrezygnowaty (18,4%; 244 osoby). Takie ujecie
pozwolito opisac nie tylko zachowania oséb obecnych
na rynku, ale rowniez bariery wykluczajgce z niego czes$¢
zainteresowanych.

Aby wiarygodnie odwzorowaé rynki o najwyzszych
cenach i najwiekszej skali transakcji, zastosowano over-
sampling siedmiu kluczowych osrodkéw: Warszawy,
Krakowa, Wroctawia, Trojmiasta, Poznania, aglomeraciji
Slaskiej oraz todzi, ktére tgcznie objety blisko 29% wy-
wiaddéw. Proba uwzgledniata zréznicowanie responden-
téw pod wzgledem wieku, ptci, dochodu gospodarstwa

domowego, wojewoddztwa oraz wielkosci miejscowo-
$ci — od wsi po miasta powyzej 500 tys. mieszkancow.
Trzon badanych stanowity osoby w wieku 25-39 lat. Me-
diana ceny finansowanej nieruchomosci wyniosta 550
tys. zt, a wartos$¢ érednia — blisko 600 tys. zt.

Kwestionariusz obejmowal pytania jednokrotnego
i wielokrotnego wyboru, pytania rankingowe oraz oce-
ny na skali od 1 do 5. Z tego wzgledu odsetki odpowie-
dzi w pytaniach wielokrotnych nie zawsze sumujg sie do
stu procent. Czes¢ pytan kierowano wytgcznie do wy-
branych segmentdéw — np. ocene etapow procesu i typ
oprocentowania analizowano w gronie kredytobiorcow,
a przyczyny rezygnacji wsrod osob, ktore wycofaty sie
z zakupu. Wszystkie wyniki przedstawione w raporcie
oparto bezposrednio na danych jednostkowych z ba-
dania, a wartosci liczbowe zaokrgglono. Ze wzgledu na
panelowy charakter badania CAWI prezentowane wy-
niki odzwierciedlajg deklaracje i postawy uczestnikow
badania, a nie pelnej populacji. Badanie zrealizowano
w maju 2026 r.
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Jako specijalistyczna firma badawcza z doswiadcze-
niem w badaniach CAWI i analizie polskiego rynku B2B,
a takze rozwojem mediow z niemal 20-letnim doswiad-
czeniem, oferujemy rzetelng metodologie, dostep do
sieci respondentéw biznesowych oraz profesjonalne
opracowanie wynikow — od surowych danych po gotowe
raportyiartykuty analityczne. Wspotpraca z BGR to gwa-
rancja wiarygodnych danych, ktére wzmacniajg pozycje
ekspercka partneraiskutecznie wspierajg dziatania mar-
ketingowe oraz sprzedazowe.

Redaktor prowadzacy: Grzegorz Kubera

Tresci, opracowanie: Sebastian Zbywarski, Daria
Szewczyk, Przemystaw Sobieraj, Joanna Strzygowska
Kontakt: redakcja@bgreview.pl

O Business Growth Review (BGR)

Business Growth Review to polski serwis biznesowo-
-technologiczny oraz kwartalnik skierowany do mene-
dzerdw, przedsigbiorcéw i entuzjastdw nowoczesnych
technologii. Dostarcza rzetelnych analiz, raportéw
rynkowych i materiatdw eksperckich, ktore pomagaja
podejmowac trafniejsze decyzje biznesowe. BGR 1aczy
Swiat biznesu z technologig - $ledzi trendy, omawia stra-
tegie wzrostu i prezentuje dane z polskiego rynku B2B.
Kwartalnik BGR to pogtebione opracowania dla firm
chcacych rozumiec zmieniajgce sie otoczenie rynkowe.
Serwis online uzupetnia go o biezace tresci, ktore inspi-
rujg i edukuja liderow biznesu kazdego dnia.
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BGR Q/uantic

O BGR Quantic

BGR Quantic to agencja badawcza realizujgca projek-
ty badan rynku w Polsce i na terenie Unii Europejskiej.
Dziatamy zgodnie z normami UE, zapewniajgc najwyz-
sze standardy metodologiczne, rzetelno$¢ danych oraz
petng zgodnos$¢ z wymogami RODO. Specijalizujemy sie
w badaniach CAWI, analizach B2B i dostarczaniu wia-
rygodnych danych wspierajgcych strategiczne decyzje
biznesowe. BGR Quantic to gwarancja profesjonalizmu,
transparentnosci i jakosci na kazdym etapie projektu
badawczego.
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Czerwiec 2026 r. Chociaz dotozono wszelkich staran w celu weryfikacji
doktadnosci tych informacji, Business Growth Review nie ponosi
zadnej odpowiedzialnosci za jakiejkolwiek komentarze ani informacije,
opinie lub wnioski zawarte w niniejszym raporcie. Aby zacytowac

dane zraportu, prosimy o uzycie tytutu: ,Najwazniejsza decyzja
finansowa. Jak Polacy wybieraja kredyt hipoteczny” i petnej

nazwy wydawcy, tj. Business Growth Review.
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