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CZYNNIKI WPŁYWAJ�CE NA ATRAKCYJNO�� KREDYTU  
HIPOTECZNEGO – ANALIZA EMPIRYCZNA 

Streszczenie 

W artykule przedstawiono charakterystyczne, kluczowe z punktu widzenia potencjalnego 

kredytobiorcy elementy kredytu hipotecznego. W artykule zaprezentowano wyniki bada� prze-

prowadzonych na grupie młodych ludzi odno�nie ich preferencji wzgl�dem postrzegania kredytu 

hipotecznego i znaczenia jego poszczególnych elementów dla decyzji kredytobiorców. Przedsta-

wiono nastawienie potencjalnych kredytobiorców do produktu bankowego jakim jest kredyt hipo-

teczny. 

Słowa kluczowe: kredyt hipoteczny, elementy kredytu, preferencje kredytobiorców. 

WPROWADZENIE 

Potrzeba posiadania schronienia, miejsca odpoczynku, czy ujmuj�c szerzej 

miejsca prowadzenia �ycia rodzinnego, towarzyskiego sprawia, �e potrzeby 

mieszkaniowe znajduj� si� w centrum uwagi gospodarstw domowych. Niestety 

inwestycje w nieruchomo�ci zwi�zane s� ze znacznymi nakładami finansowymi. 

Problem z pozyskaniem odpowiedniego poziomu funduszy dotyczy głównie 

osób fizycznych. Cz�sto w tej sytuacji jedynym rozwi�zaniem jest zaci�gni�cie 

kredytu, którego zabezpieczeniem b�dzie hipoteka ustanowiona na okre�lonej, 

nabywanej lub wytwarzanej nieruchomo�ci. Dlatego te� warto zastanowi� si�
które elementy oferty kredytowej maj� istotne znaczenie dla podj�cia decyzji 

o zaci�gni�ciu kredytu.  

Celem artykułu jest przedstawienie indywidualnych preferencji konsumen-

tów w zakresie korzystania z produktu bankowego, jakim jest kredyt hipoteczny. 

Na podstawie przeprowadzonych przez autork� bada� ankietowych zgromadzo-

no informacje pozwalaj�ce na dokonanie analizy preferencji potencjalnych kre-

dytobiorców oraz zweryfikowanie zało�enia mówi�cego, i� ograniczenie rozwo-
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ju rynku kredytów hipotecznych dla młodych kredytobiorców, wynika ze skom-

plikowanej procedury kredytowania oraz braku posiadania odpowiedniej zdol-

no�ci kredytowej. 

1. ISTOTA KREDYTU HIPOTECZNEGO ORAZ JEGO ISTOTNE ELEMENTY 

Kredyt bankowy jest jednym z podstawowych �ródeł finansowania inwesty-

cji. Na podstawie zawartej umowy miedzy kredytodawc� a kredytobiorc� tworzy 

si� stosunek ekonomiczno-prawny, w ramach którego bank zobowi�zuje si� do 

przekazania na rzecz wierzyciela na oznaczony czas �rodków pieni��nych na 

realizacj� okre�lonego celu; natomiast dłu�nik zobowi�zuje si� do zwrotu po-

wierzonej kwoty wraz z odsetkami i prowizj�, w uzgodnionych terminach i wa-

runkach. Kredyt bankowy mo�e by� zwi�zany z nieruchomo�ciami i przyjmowa�
form� kredytu hipotecznego, który mo�na zdefiniowa� jako „kredyt udzielony na 

finansowanie celów inwestycyjnych, zabezpieczony hipotecznie, co oznacza, �e 

zabezpieczenie zwrotno�ci tego kredytu wi��e si� z okre�lon� nieruchomo�ci�” 

[Jaworski 2010: 123]. Cechami wyró�niaj�cymi ten produkt bankowy s�:  
1) przeznaczenie na cele inwestycyjne w nieruchomo�ci nie tylko mieszka-

niowe,  

2) powi�zanie przedmiotu kredytu i jego zabezpieczenia (zabezpieczeniem 

zazwyczaj staje si� nabywana nieruchomo��),  
3) długi okres spłaty,  

4) relatywnie niskie ryzyko wynikaj�ce ze zmian warto�ci nieruchomo�ci 

w czasie,  

5) mo�liwo�� sprzeda�y wierzytelno�ci na rynku kapitałowym lub przy po-

mocy listów zastawnych.   

Dla potencjalnego kredytobiorcy najwa�niejsze jest posiadanie odpowied-

niej zdolno�ci kredytowej, koszty zwi�zane z korzystaniem z kredytu, warto��
kredytu i okres zwi�zania umow�.  

W celu zbadania zdolno�ci kredytowej instytucje kredytowe wymagaj� wy-

pełnienia wniosku kredytowego i zło�enia go wraz z okre�lonymi dokumentami 

w banku. Zdolno�� kredytow� rozumie si� jako „zdolno�� do spłaty zaci�gni�te-

go kredytu wraz z odsetkami w terminach okre�lonych w umowie” [Ustawa 

z dnia 29 sierpnia 1997 r., art. 70, ust. 1]. Decyzja w sprawie przyznania kredytu 

uzale�niona jest od wykazania zdolno�ci kredytowej przez kredytobiorc�. Przy 

analizie osób fizycznych banki zazwyczaj stosuj� tzw. credit-scoring. Bazuje on 

na posiadanych przez banki bazach danych oraz wska�nikach, które pozwol�
okre�li� ryzyko kredytowe wynikaj�ce z indywidualnych cech kredytobiorcy.  

Ze zdolno�ci� finansow� klienta zwi�zany jest okres kredytowania i wyso-

ko�� kredytu. Okres kredytowania jest uzale�niony od rodzaju i wysoko�ci kre-
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dytu. Dla kredytów hipotecznych przyjmuje si�, �e maksymalny okres kredyto-

wania wynosi 50 lat. Wydłu�enie okresu kredytowania mo�e słu�y� obni�eniu 

miesi�cznych rat, ale wi��e si� z wy�szymi kosztami kredytu. Spowodowane 

jest to zwi�kszeniem liczby okresów, od których b�d�  naliczane odsetki.  

Natomiast wysoko�� przyznawanego kredytu uzale�niona jest od warto�ci 

nieruchomo�ci oraz od sytuacji finansowej kredytobiorcy. W celu okre�lenia war-

to�ci nieruchomo�ci banki dokonuj� jej wyceny. Banki s� skłonne kredytowa�
maksymalnie 80–100% warto�ci nieruchomo�ci. Pozostał� cz��� kredytobiorca 

musi pokry� sam w formie tzw. wkładu własnego [http://www.bankier.pl/…]. Na 

rynku istniej� równie� oferty banków, które s� skłonne finansowa� kredytobior-

c� w kwocie wy�szej ni� warto�� nieruchomo�ci. Takie oferty zwi�zane s�
z konieczno�ci� spełnienia dodatkowych warunków. Nale�y pami�ta�, �e im 

wy�szy udział własny tym ta�szy kredyt.  

Istotna jest równie� waluta kredytu. Kredyt dewizowy rozumiany jest jako 

kredyt, który „wypłacany jest w złotych polskich, ale o kapitale wyra�onym 

w równowarto�ci w walutach obcych i oprocentowaniu bazuj�cym na stopie 

procentowej wła�ciwej dla waluty kapitału kredytu” [Białek-Jaworska 2007: 

224]. Zaci�gni�cie kredytu dewizowego jest zwi�zane z ryzykiem walutowym.  

Kredytobiorca zobowi�zany jest nie tylko do spłaty kwoty kredytu, ale rów-

nie� odsetek, prowizji oraz innych kosztów zwi�zanych z finansowaniem kredy-

tem. Podstawowym kosztem s� odsetki od kredytu, które zazwyczaj obliczane s�
jako pewien procent kwoty kapitału pozostaj�cej do spłaty. Podstawowymi 

czynnikami wpływaj�cymi na poziom oprocentowania s� [Dobosiewicz 2004: 

67; Kaszubski i Tupaj-Cholewa 2010: 55]: 

− okres kredytu (im dłu�szy, tym wy�sze oprocentowanie), 

− ocena klienta przez bank (im ni�sza, tym oprocentowanie wy�sze),  

− jako�� zabezpiecze� (im lepsza, tym ni�sze oprocentowanie),  

− specjalizacja banku (je�eli kredyt wychodzi poza preferowane obszary 

działalno�ci banku, kredyt jest dro�szy).  

Podstawow� stop� procentow� jest zazwyczaj WIBOR, czyli oprocentowa-

nie po jakim banki s� skłonne udzieli� po�yczki na rynku mi�dzybankowym 

[Sobolewski i Tymoczko 2013]. W przypadku zaci�gni�cia kredytu denomino-

wanego w walucie obcej podstaw� do naliczenia oprocentowania stanowi� b�-
dzie wła�ciwa dla danej waluty stopa procentowa czyli np.: LIBOR.   

Kredytobiorca zaci�gaj�c kredyt musi si� liczy� równie� z poniesieniem 

dodatkowych kosztów z tytułu prowizji czy ró�norodnych opłat. Prowizja jest 

opłat� naliczan� za wykonanie przez bank okre�lonej operacji, np. udzielenie 

kredytu. Zazwyczaj prowizja jest odliczana od kwoty kredytu. Obok odsetek 

i prowizji kredytobiorcy musz� równie� liczy� si� z ponoszeniem dodatkowych 

opłat, które mo�na podzieli� na koszty zwi�zane z zakupem nieruchomo�ci 

(np. taksa notarialna) oraz koszty zwi�zane z kredytem [Michalski 2008]. Te 

drugie s� wynagrodzeniem dla banku, pobieranym za �wiadczenie przez bank 
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okre�lonych czynno�ci, usług, np. opłata za wcze�niejsz� spłat�, opłata za rozpa-

trzenie wniosku kredytowego.  

W sytuacji, gdy bank zdecyduje si� na udzielenie kredytu klientowi, zostanie 

sporz�dzona umowa kredytowa. Zgodnie z Prawem bankowym jest to umowa, 

w której bank zobowi�zuje si� odda� do dyspozycji kredytobiorcy na czas ozna-

czony w umowie kwot� �rodków pieni��nych z przeznaczeniem na ustalony cel, 

a kredytobiorca zobowi�zuje si� do korzystania z niej na warunkach okre�lonych 

w umowie, zwrotu kwoty wykorzystanego kredytu wraz z odsetkami 

w oznaczonych terminach spłaty oraz zapłaty prowizji od udzielonego kredytu 

[Ustawa z dnia 29 sierpnia 1997 r., art. 69, ust. 1]. Ustawa wymaga, by zawarte 

były w niej informacje dotycz�ce [Ustawa z dnia 29 sierpnia 1997 r., art. 69, ust. 2]:  

− stron umowy,  

− kwoty i waluty kredytu,  

− celu, na który kredyt został udzielony,  

− zasad i terminów spłaty kredytów,  

− wysoko�ci oprocentowania kredytu i warunków jego zmiany,  

− sposobu zabezpieczenia spłaty kredytu,  

− zakresu uprawnie� banku zwi�zanych z kontrol� wykorzystania i spłaty 

kredytu,  

− terminów i sposobu postawienia do dyspozycji kredytobiorców �rodków 

pieni��nych,  

− wysoko�ci prowizji, je�eli umowa j� przewiduje,  

− warunków dokonywania zamian i rozwi�zywania umowy.  

Poza wymienionymi informacjami w umowie kredytowej mog� si� znale��
inne zapisy istotne z punktu widzenia banku i jego klienta.

Proces pozyskania kredytu wymaga czasu i jest do�� skomplikowany. 

Z punktu widzenia klienta banku mo�na wyró�ni� nast�puj�ce etapy tego proce-

su [Dobosiewicz 2010: 16]:  

1) dokonanie wyboru kredytodawcy,  

2) zawarcie umowy przedwst�pnej na nieruchomo��,  
3) zgromadzenie dokumentów wymaganych przez bank,  

4) wypełnienie wniosku kredytowego,  

5) oczekiwanie na decyzj� banku,  

6) podpisanie umowy kredytowej,  

7) uruchomienie kredytu. 

2. CEL BADA� I DOBÓR PRÓBY 

W celu weryfikacji i oceny nastrojów konsumentów wzgl�dem kredytu hi-

potecznego przeprowadzono badania ankietowe w czerwcu 2013 r. na grupie 

anonimowych, pełnoletnich osób zamieszkałych na terenie województwa ma-
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zowieckiego. Ze wzgl�du na realizowane w ostatnich latach rz�dowe programy 

wsparcia jak Rodzina na Swoim oraz Mieszkanie dla Młodych w analizie zgro-

madzonych danych skupiono si� na grupie osób nie przekraczaj�cych 35 lat.  

W badaniach wzi�ło udział 54 osoby, w�ród których znalazło si� 15 m��-
czyzn oraz 39 kobiet, co stanowiło 72,22% ankietowanych. Jest to grupa zró�ni-

cowana pod wieloma aspektami, mi�dzy innymi zamieszkania, wieku, stanu 

maj�tkowego i rodzinnego. Struktur� grupy w zakresie miejsca zamieszkania 

przedstawiono na wykresie 1, natomiast na wykresie 2 przedstawiono struktur�
wiekow� badanej grupy. 

33,33%

31,48%

14,81%

20,37%

Wie� Miasto do 100 tys.mieszka�ców 

Miasto 100-200 tys. mieszka�ców Miasto powy�ej 200 tys. mieszka�ców 

Wykres 1. Struktura grupy ankietowanych według miejsca zamieszkania 

� r ó d ł o: opracowanie własne.  

Najwi�ksza liczba ankietowanych zamieszkuje na terenach wiejskich oraz 

w miastach o liczbie mieszka�ców nie przekraczaj�cej 100 tysi�cy. Ta grupa 

osób stanowi ł�cznie prawie 65% respondentów. 

25,93%

37,04%14,81%

12,96%

9,26%

Poni�ej 24 lat 24-26 lat 27-29 lat 30-32 lat 33-35 lat

Wykres 2. Struktura wiekowa respondentów 

� r ó d ł o: jak do wykresu 1.  
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W badaniach szczególny nacisk poło�ono na ludzi młodych, nie przekracza-

j�cych 26 roku �ycia. S� to osoby, które podejmuj� wa�ne decyzje �yciowe, 

ko�cz� swoj� edukacj�, podejmuj� zatrudnienie oraz decyduj� si� na usamo-

dzielnienie si� finansowe, a niejednokrotnie tak�e o wyprowadzce z domu ro-

dzinnego. S� to osoby w wi�kszo�ci posiadaj�ce wy�sze wykształcenie, co wy-

nika z tendencji panuj�cych w społecze�stwie oraz z przekonania o konieczno�ci 

zdobycia wy�szego wykształcenia w celu zdobycia dobrze płatnej posady. 

Grupa ankietowanych jest równie� zró�nicowana pod wzgl�dem dochodów. 

Odpowiedzi odno�nie pytanie o form� zatrudnienia przedstawiono na wykresie 3.  

50,00%

11,11%

24,07%

14,81%

Umowa o prac� Własna działalno��

Umowa zlecenie/umowa o dzieło Inne formy zarobkowania 

Wykres 3. Struktura respondentów według form zatrudnienia 

� r ó d ł o: jak do wykresu 1.  

Umow� o prac� jako form� zatrudnienia wskazało 27 ankietowanych, co 

stanowi połow� wszystkich pytanych. Jest to forma zatrudnienia najbardziej 

preferowana przez pracowników, ze wzgl�du na stabilno�� zatrudnienia. Jest to 

tak�e najkorzystniej postrzegana forma zatrudnienia w procesie badania zdolno-

�ci kredytowej. Inn� form� zarobkowania wskazały osoby zatrudnione „na czar-

no”, a tak�e osoby pozostaj�ce bez stałych �ródeł dochodów.  

Na mo�liwo�ci finansowe danego gospodarstwa domowego wpływ ma 

równie� liczebno�� danej rodziny, a w szczególno�ci ilo�� osób zarobkuj�cych 

pozostaj�cych w wspólnym gospodarstwie domowym. W�ród ankietowanych 

najwi�ksz� grup� stanowi� osób nale��ce do rodzin czteroosobowych. W takich 

rodzinach pozostaje około 31% respondentów. Taka odpowied� wynika głownie 

z faktu, �e w wspólnym gospodarstwie domowym pozostaje cz�sto wi�cej ni�
jedno pokolenie. Przyczyny tego zjawiska s� ró�norodne, jednak najcz��ciej 

wymieniane to: pomoc dziadków przy wychowaniu dzieci, konieczno�� opieki 

nad osob� strasz� oraz sytuacja finansowa nie pozwalaj�ca na samodzielne za-
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mieszkanie. Samodzielnie utrzymuje si� i zamieszkuje jedynie 5 ankietowanych, 

czyli około 9%.  

Jednak z perspektywy ubiegania si� o kredyt bardziej istotna jest liczba 

osób zarobkuj�cych w danym gospodarstwie domowym oraz poziom dochodów 

przez nich pozyskiwany. Gospodarstwa domowe, w których pozostaj� respon-

denci w przewa�aj�cej mierze s� utrzymywane z dochodów uzyskanych przez 

jedn� lub dwie osoby. Tak� odpowied� wskazało 35 osób, czyli około 65% re-

spondentów. Rodziny, w których jest wi�cej osób zarobkuj�cych to głównie 

gospodarstwa domowe, w których pozostaj� pełnoletnie dzieci. Warto z tym 

momencie zauwa�y�, i� młode osoby pozostaj�ce w wspólnym gospodarstwie 

domowym z rodzicami cz�sto nie osi�gaj� wystarczaj�co wysokich dochodów 

pozwalaj�cych na samodzielne utrzymanie czy gromadzenie oszcz�dno�ci.  

Odpowiedni poziom dochodów rodziny jest czynnikiem niezb�dnym do 

uzyskania finansowania w formie kredytu. Dlatego te� odpowiedzi badanych 

odno�nie tego aspektu zestawiono w postaci tab. 1.  

Tabela 1. Struktura miesi�cznych dochodów netto w gospodarstwach domowych 

Wysoko��
dochodów 

Do 2 000 zł 2 001–4 000 zł 4 001–6 000 zł 6 001–8 000 zł
Powy�ej 

8 000 zł 

Liczba odpo-

wiedzi 
10 24 14 3 3 

Udział % 18,52% 44,44% 25,93% 5,56% 5,56% 

� r ó d ł o: opracowanie własne.  

Najliczniejsza grupa badanych uznało, �e miesi�czne dochody netto w jej 

rodzinie zawieraj� si� w przedziale 2 001–4 000 zł. Ni�szy poziom dochodów 

cechuje głównie osoby poni�ej 27 roku �ycia, w których gospodarstwach do-

mowych pozostaje tylko jedna osoba pracuj�ca. Istotny jest fakt, �e grupa osób 

o najni�szych dochodach stanowi około 19%, co mo�e �wiadczy�, �e znacz�ca 

cz��� rodzin znajduje si� w trudnej sytuacji materialnej. Natomiast osoby, które 

uznały, �e ich miesi�czne dochody netto w rodzinie przekraczaj� 8 000 zł nale��
do gospodarstw domowych przynajmniej czteroosobowych, w których wszyscy  

członkowie uzyskuj� dochody.  

3. ANALIZA PREFERENCJI POTENCJALNYCH KLIENTÓW BANKÓW 
WZGL�DEM KREDYTU HIPOTECZNEGO 

Przeprowadzone badania ankietowe pozwoliły na zebranie informacji i zba-

danie odczu� młodych ludzi wzgl�dem istotnych elementów kredytu hipotecz-

nego. Jednak by mo�na było mówi� o preferencjach gospodarstw domowych 
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w odniesieniu do kredytów hipotecznych, nale�y najpierw zbada� potencjalne 

zainteresowanie ankietowanych inwestycj� na rynku nieruchomo�ci. Odpowie-

dzi ankietowanych w tym zakresie zaprezentowano na wykresie 4.  
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20 Zakupem mieszkania 

Zmian� mieszkania na wi�ksze

Zakupem domu

Zakupem działki budowlanej

Inn� inwestycj� w nieruchomo�ci

Nie jestem zainteresowany tak�
inwestycj�

Wykres 4. Zainteresowanie respondentów inwestycj� w nieruchomo�ci 

� r ó d ł o: jak do wykresu 1.  

Znaczna grupa ankietowanych nie jest obecnie zainteresowana jak�kolwiek 

inwestycj� w nieruchomo�ci. W ten sposób odpowiedziało 18 ankietowanych, 

stanowi�ca około 33% wszystkich odpowiedzi. Natomiast w�ród inwestycji 

w nieruchomo�ci najwi�kszym zainteresowaniem cieszy si� zakup mieszkania. 

Takiego wskazania równie� dokonało 18 osób. Tak du�e zainteresowanie tego 

typu inwestycj� wynika głownie z faktu, i� 2/3 respondentów mieszka na tere-

nach miejskich, a tak�e z licznych udogodnie� oferowanych przez infrastruktur�
miejsk� oraz blisko�ci miejsca zatrudnienia. Warto zauwa�y�, i� 8 osób jest 

zainteresowanych zakupem działki budowlanej, za� zakupem domu 7 osób 

w badanej grupie respondentów. Pokazuje to jak znaczna liczba młodych osób 

jest zainteresowana posiadaniem w przyszło�ci własnego domu. Inne formy 

inwestycji w nieruchomo�ci ciesz� si� znacznie mniejsz� popularno�ci�.  
Ka�da inwestycja zwi�zana jest z konieczno�ci� poniesienia nakładów fi-

nansowych. Dlatego te� potencjalni inwestorzy musz� ze znacznym wyprzedze-

niem pomy�le� o formach finansowania. Najpopularniejszym �ródłem finanso-

wania jest kredyt bankowy, z którego skorzystaniem zainteresowanych byłoby 

36 ankietowanych, co stanowi około 67% badanych. Obrazuje to jak du�e 

znacznie dla sektora klientów indywidualnych ma kredyt hipoteczny. Grupa 

13 ankietowanych wolałoby sfinansowa� inwestycj� wył�cznie przy pomocy 

zgromadzonych oszcz�dno�ci. W�ród ankietowanych znalazły si� 4 osoby, które 

licz� na wsparcie rodziny w tej kwestii i przekazanie przez krewnych �rodków 
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pozwalaj�cych na sfinansowanie zakupu. Natomiast jeden z ankietowanych 

jeszcze nie zastanawiał si� jeszcze nad sposobem finansowania ewentualnej 

inwestycji.   

Z uwagi na fakt, i� nawet zaci�gni�cie kredytu wymaga zgromadzenia pew-

nego zasobu oszcz�dno�ci, stanowi�cego wkład własny zapytano ankietowanych 

o poziom gromadzonych �rodków o tym przeznaczeniu. Przeszło 40% respon-

dentów stwierdziło, i� nie oszcz�dza na wkład własny. Przyczyn� tego zjawiska 

jest to, �e dochody młodych osób s� na niskim poziomie i nie pozwalaj� na 

oszcz�dzanie, a tak�e cz�stokrotnie brak nawyku systematycznego odkładania. 

Niskie dochody s� równie� przyczyn� posiadania przez 13 respondentów 

oszcz�dno�ci poni�ej 20 000 zł z przeznaczeniem na inwestycj� w nieruchomo-

�ci. S� to osoby w wieku nie przekraczaj�cym 26 lat, którzy dopiero rozpoczy-

naj� odkładanie pieni�dzy na ten cel. Podobna liczba ankietowanych posiada 

wkład własny na poziomie nie przekraczaj�cym 50 000 zł. Wy�szy poziom 

oszcz�dno�ci posiadaj� głownie osoby powy�ej 30 roku �ycia.  

Przy podejmowaniu decyzji o wyborze konkretnej oferty bankowej, znacze-

nie ma wiele czynników, w�ród których mo�na wymieni� wysoko�� oprocento-

wania, koszty całkowite kredytu, okres kredytowania, walut� kredytu oraz po-

ziom miesi�cznej raty. Znaczenie wymienionych czynników jest odmienne dla 

ka�dego człowieka, dlatego te� odczucia ankietowanych w tym zakresie zesta-

wiono w tab. 2.  

Tabela 2. Opinia ankietowanych na temat znaczenia danych elementów  

przy wyborze konkretnej oferty kredytu hipotecznego

Nieistotne Małe Du�e Najwa�niejsze 

Wysoko��
oprocentowania 

0 5 33 16 

Całkowite koszty 

kredytu 
2 3 30 19 

Wysoko�� miesi�cznej 

raty 
0 5 32 17 

Okres kredytowania 0 7 37 4 

Waluta kredytu 3 9 32 10 

� r ó d ł o: jak do tab. 1.  

W subiektywnej ocenie respondentów wszystkie wymienione czynniki maj�
du�e znacznie dla potencjalnych klientów. Badania pokazały, �e w�ród młodych 

ludzi istnieje �wiadomo��, �e na koszty kredytu składa si� nie tylko oprocento-

wanie, ale tak�e inne dodatkowe koszty.  

Wyniki bada� pokazuj�, �e ewentualny poziom miesi�cznej raty kredytu 

akceptowany przez kredytobiorców jest bardzo zró�nicowany. Grupa 12 osób 
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nie zastawiała si� jeszcze nad wysoko�ci� raty kredytowej, która ich zdaniem nie 

obci��ałaby nadmiernie bud�etu domowego. Dla grupy ankietowanych, stano-

wi�cych 19%, do zaakceptowania na chwil� obecn�, jest rata kredytu nie prze-

kraczaj�ca kwoty 500 zł. Tak niski wskazywany poziom ewentualnego obci��e-

nia z tytułu kredytu wynika z niskich dochodów tych gospodarstw domowych, 

czego konsekwencj� jest ograniczony poziom �rodków pieni��nych pozostaj�-
cych do dyspozycji respondentów. Blisko 26% respondentów uznało, �e poziom 

raty kredytowej jaki były w stanie ud�wign�� ich bud�et domowy wynosi 

1000 zł. Poziom ten wydaje si� by� równie� w wielu przypadkach zbli�ony do 

wysoko�ci raty kredytowej sugerowanej przez bank, jednak�e zale�y to od roz-

miarów planowanej inwestycji oraz zgromadzonego wkładu własnego. Jedynie 

5 osób spo�ród ankietowanych uznało, �e byłoby w stanie regulowa� raty kredy-

towe na poziomie wy�szym ni� 1000 zł. Wysoko�� miesi�cznej raty zale�y od 

wielu składowych, takich jak np. wysoko�� kredytu oraz wkładu własnego, 

oprocentowanie, okres kredytowania, wiek kredytobiorcy. Jest ona obliczana 

indywidualnie dla ka�dego kredytobiorcy przy uwzgl�dnieniu jego mo�liwo�ci 

finansowych oraz wielko�ci planowanej inwestycji.  

Niekiedy sposobem na obni�enie comiesi�cznych płatno�ci z tytułu kredytu 

mo�e si� okaza� wydłu�enie okresu jego spłaty. Jednak�e takie rozwi�zanie nie 

zawsze jest do przyj�cia przez kredytobiorc�. Na wydłu�enie okresu kredytowa-

nia w zamian za obni�enie raty kredytowej zgodziłyby si� 24 osoby, co stanowi 

około 44% respondentów. Natomiast 16 ankietowanych stwierdziło, �e takie 

rozwi�zanie nie jest dla nich do zaakceptowania. Takie nastawienie mo�e �wiad-

czy� o niech�ci do długotrwałego obci��ania bud�etu domowego wydatkiem 

w postaci raty kredytu czy pozostawiania spłaty cz��ci kredytu spadkobiercom.  

Jednym z najwa�niejszych kryteriów przy wyborze konkretnej oferty banku 

jest wysoko�� miesi�cznej raty kredytowej. Na jej poziom w sposób po�redni ma 

wpływ waluta kredytu. W przypadku kredytów wyra�onych w walucie zagra-

nicznej przy ustalaniu wysoko�ci miesi�cznej raty nale�y uwzgl�dni� zmiany 

kursu walutowego. W�ród udzielanych przez respondentów odpowiedzi w zna-

cz�cy sposób dominował wybór złotego polskiego jako waluty kredytu. Odpo-

wiedzi takiej udzieliło 40 osób, co stanowi a� 74%. Tak wysokie znaczenie wa-

luty narodowej wynika głównie z zawirowa� na rynkach mi�dzynarodowych 

w ostatnich latach, co znalazło swoje odzwierciedlenie w dynamicznych zmia-

nach kursów walut. Potencjalni kredytobiorcy decyduj�c si� na kredyt w polskiej 

walucie, b�d� znali wysoko�� miesi�cznych rat w całym okresie kredytowania, 

przy zachowaniu innych parametrów wpływaj�cych na jej wysoko�� na nie-

zmienionym poziomie. Jako walut� kredytu frank szwajcarski wskazało 8 osób, 

stanowi�cych 15% ankietowanych. Zainteresowanie t� walut� wynika z prze-

�wiadczenia o wzgl�dnej stabilno�ci jej kursów. Natomiast pozostałe waluty 

obce ciesz� si� znacznie ni�sz� uwag� potencjalnych kredytobiorców. 
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Banki cz�sto proponuj� klientom dodatkowe produkty takie jak np. ubez-

pieczenie spłaty kredytu, utraty pracy. Grupa 34 ankietowanych, stanowi�ca 

około 63% grupy badawczej, stwierdziła, �e gdyby miała mo�liwo�� wyboru to 

skorzystałaby z ubezpieczenia spłaty kredytu. Natomiast 13 osób nie jest zainte-

resowanych ewentualnym ubezpieczeniem kredytu. W tym miejscu trzeba za-

znaczy� i�, ankietowani widz� głównie ubezpieczenie kredytu jako jedno z na-

rz�dzi pozwalaj�ce na obni�enie ryzyka zwi�zanego z konieczno�ci� spłaty kre-

dytu, a jednocze�nie dodatkowy koszt. Grupa 4 osób uwa�a ubezpieczenie za 

zb�dny element ofert bankowej. Respondenci udzielaj�cy takiej odpowiedzi 

w sposób zdecydowany nie s� zainteresowani skorzystaniem z tego produktu. 

Ankietowani wskazuj�, �e ubezpieczenie kredytu cz�sto nie gwarantuje dodat-

kowej ochrony z uwagi na liczne klauzury zawarte w umowie ubezpieczenia, 

które wykluczaj� liczne zdarzenia, a tym samym uniemo�liwiaj� b�d� znacznie 

ograniczaj� mo�liwo�ci skorzystania z ochrony ubezpieczeniowej.  

Zaci�gni�cie kredytu zwi�zane jest z konieczno�ci� przedstawienia w banku 

odpowiednich zabezpiecze�. Preferencje ankietowanych w tym zakresie przed-

stawiono w tab. 3. W odpowiedzi na pytanie o mo�liwe do zaprezentowania 

w banku zabezpieczenia respondenci mogli wskaza� wi�cej ni� jedn� form�
zabezpiecze�.  

Tabela 3. Ewentualne zabezpieczenia mo�liwe do  przedstawienia w banku przez respondentów 

Zabezpieczenie Hipoteka Zastaw 
Blokada 

�rodków 
Kaucja Weksel Por�czenie 

Liczba wskaza� 32 3 7 5 5 12 

Udział % 50,00% 4,69% 10,94% 7,81% 7,81% 18,75% 

� r ó d ł o: jak do tab. 1.  

Spo�ród ankietowanych połowa wskazała jako zabezpieczenie hipotek�
ustanowion� na przedmiocie inwestycji lub na innej nieruchomo�ci. Ankietowa-

ni uznali, �e jest to dobre zabezpieczenie, gdy� nieruchomo�� reprezentuj�ca 

stosunkowo wysok� warto�� mo�e pozwoli� kredytodawcy na zaspokojenie 

roszcze� w razie nie spłacania kredytu. Cz�sto te� potencjalni kredytobiorcy nie 

dysponuj� innymi składnikami maj�tkowymi, które mogłyby stanowi� podstaw�
dla zabezpieczenia kredytu. W�ród ankietowanych znacz�cym uznaniem cieszy 

si� por�czenie, gdy� t� form� zabezpieczenia wskazało około 19% responden-

tów, co wynika z przekonania i� krewni b�d� ch�tni do udzielenia pomocy 

w tym zakresie. Pod wzgl�dem popularno�ci po�ród ankietowanych, na trzecim 

miejscu znalazło si� zabezpieczenie w postaci blokady �rodków na rachunku 

bankowym. Najmniej popularnym zabezpieczeniem okazał si� zastaw na rze-

czach lub prawach. T� form� zabezpieczenia wybrałoby 3 ankietowanych. Niska 
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popularno�� zastawu wynika z obawy dotycz�cej potencjalnych niedogodno�ci 

w korzystaniu z dobra czy prawa obci��onego zastawem.  

Zabezpieczenia kredytu słu�� zagwarantowaniu bankowi �ci�galno�ci na-

le�no�ci z tytułu kredytu. Dlatego te� potencjalni kredytodawcy s� zaintereso-

wani ustanowieniem na ich rzecz zabezpiecze� z ró�nych tytułów, o ł�cznej 

warto�ci przewy�szaj�cej nale�no�ci z tytułu kredytu. Dla kredytobiorców ozna-

cza to ryzyko zwi�zane z posiadaniem odpowiedniego poziomu zabezpiecze�
kredytowych. Połowa respondentów obawia si�, �e nie dysponuje wystarczaj�-
cymi zabezpieczeniami kredytowymi. Konieczno�� pozyskania dodatkowych 

zabezpiecze� mo�e stanowi� dla nich znaczne utrudnienie w uzyskaniu kredytu 

i przesun�� w czasie inwestycj� mieszkaniow�.   
Dla klienta indywidualnego pragn�cego skorzysta� z oferty kredytu hipo-

tecznego kluczowe znaczenie ma decyzja banku o przyznaniu kredytowania, 

która zale�y od poziomu wykazanej zdolno�ci kredytowej. Tylko pozytywna 

weryfikacja zdolno�ci kredytowej pozwala na uzyskanie kredytu. Przeprowa-

dzone badania pokazały, �e a� 65% ankietowanych obawia si�, �e nie b�dzie 

posiadała wystarczaj�cej zdolno�ci kredytowej pozwalaj�cej na skorzystanie 

z kredytu hipotecznego. Niepokój ten wynika z uwagi na liczne warunki jakie 

musi spełni� potencjalny kredytobiorca by uzyska� finansowanie od banku.  

Obok obaw dotycz�cych posiadania odpowiedniej zdolno�ci kredytowej 

czynnikiem zniech�caj�cym potencjalnych klientów do zaci�gni�cia kredytu jest 

równie� obawa o mo�liwo�� spłaty nale�no�ci z tego tytułu w przyszło�ci. Gru-

pa ankietowanych stanowi�ca 43% stwierdziła, �e obawia si� zaistnienia w przy-

szło�ci sytuacji, w której b�d� mieli trudno�ci z regulowaniem zobowi�za� kre-

dytowych. Ryzyko w tym zakresie wynika z długiego okresu kredytowania, 

obejmuj�cego nawet dziesi�tki lat. W tak odległym horyzoncie czasowym nie 

jest mo�liwe przewidzenie wszystkich nagłych i niekorzystnych sytuacji, a co za 

tym idzie wszelkich niekorzystnych zmian w bud�ecie gospodarstwa domowe-

go. Jedynie 10 osób (około 19%) jest przekonanych, �e w przyszło�ci nie miało-

by problemu z regulowaniem płatno�ci z tytułu kredytu.  

Z uwagi na znaczenie sektora mieszkalnictwa dla gospodarki władze pa�-
stwowe realizuj� programy maj�ce zach�ci� ludno�� inwestycji w nieruchomo-

�ci. W ostatnich latach takim programem była Rodzina na Swoim, której konty-

nuacj� jest program Mieszkanie dla Młodych. Jednak�e odczucia potencjalnych 

kredytobiorców wzgl�dem programów rz�dowych s� zró�nicowane. Grupa 

34 ankietowanych, stanowi�cych około 63%, byłaby zainteresowana skorzysta-

niem z rz�dowego programu. Je�eli uwzgl�dnimy kryterium typu inwestycji, to 

pozostanie 25 potencjalnych beneficjantów programu. Jednak�e nawet te osoby 

nie mog� mie� pewno�ci, �e spełni� pozostałe wymagania dotycz�ce mo�liwo�ci 

skorzystania z programu wsparcia. Natomiast 20 osób, stanowi�ce około 37% 

grupy badawczej, uznała, �e nie jest zainteresowana skorzystaniem z pomocy 

rz�dowej. Taka odpowied� mo�e wynika� z braku zainteresowania inwestycj�
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w nieruchomo�ci b�d� niedostateczn� wiedz� zwi�zan� z zasadami funkcjono-

wania programu i obawami, i� uczestnictwo w nim spowoduje znaczne skompli-

kowanie umowy kredytowej oraz w przyszło�ci ewentualne komplikacje w spła-

cie kredytu w wyniku zmian reguł działania programu.  

Respondenci w odmienny sposób postrzegaj� równie� sam produkt banko-

wy jakim jest kredyt hipoteczny, co zaprezentowano na wykresie 5.  
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Wykres 5. Opinia ankietowanych na temat zaci�gni�cia kredytu hipotecznego 

� r ó d ł o: jak do wykresu 1.  

Połowa spo�ród ankietowanych uwa�a, �e kredyt hipoteczny jest praktycz-

nie jedynym sposobem na zakup mieszkania czy realizacj� innej inwestycji 

w nieruchomo�ci. Odpowiedzi takiej udzieliło 27 osób. Takie stwierdzenie do-

minowało w grupie osób poni�ej 30 roku �ycia. Ich przekonanie w tym zakresie 

w znacznej mierze wynika z posiadania stosunkowo niewielkich oszcz�dno�ci 

przeznaczonych na ten cel oraz konieczno�ci poszukiwania innych �ródeł finan-

sowania inwestycji w nieruchomo�ci. Równie� znaczny odsetek ankietowanych, 

czyli 39%, uznał kredyt hipoteczny jedynie za metod� przyspieszenia inwestycji 

w nieruchomo�ci. Natomiast 4 osoby postrzegaj� kredyt hipoteczny jako sposób 

na rozło�enie w czasie jednego, du�ego wydatku.  

Ocenie ankietowanych poddano równie� nastawienie banków do klienta 

oraz procedur� kredytow�. Odczucia respondentów w tym zakresie były bardzo 

zró�nicowane. Jako plusy polityki bankowej wskazuj� oni profesjonalizm pra-

cowników i otwarto�� w kontakcie z klientem, a tak�e szeroki asortyment pro-

duktów w ofercie, który pozwala na znalezienie praktycznie ka�demu atrakcyj-

nego dla siebie produktu. Jednocze�nie nale�y zaznaczy�, �e znaczna liczba re-

spondentów, uznała nastawienie banków do klienta za negatywne. Ta grupa ankie-

towanych wysnuwa na niekorzy�� polityki bankowej nast�puj�ce argumenty:  

− trudno�� w spełnieniu wymaga� formalnych,  

− niedopasowanie oferty do mo�liwo�ci finansowych klientów, 

− brak elastyczno�ci ze strony banku w przypadku pojawienia si� trudno�ci 

płatniczych po stronie dłu�nika, 
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− przedmiotowe traktowanie,  

− nastawienie na zdobycie, zatrzymanie i wykorzystanie klienta.  

Subiektywne oceny respondentów wynikaj� w znacznej mierze z ich wcze-

�niejszych relacji z bankami. Jednak�e nale�y zauwa�y�, i� szereg wymaga�
formalnych oraz dotycz�cych zdolno�ci finansowej jakie musi spełni potencjal-

ny kredytobiorca jest znacznym utrudnieniem dla klienta i mo�e stanowi� prze-

szkod� nie do omini�cia, skutkuj�c� odmow� udzielenia kredytu.  

W odniesieniu do procedury kredytowej nastawienie ankietowanych jest 

bardziej negatywne ni� w przypadku oceny nastawienia banków do klienta. 

Osoby bior�ce udział w badaniu jako minusy procedury kredytowej wskazuj�, i�
w ich odczuciu jest ona:  

− skomplikowana,  

− długotrwała,  

− wymagaj�ca licznej dokumentacji,  

− silnie zbiurokratyzowana.  

Respondenci wskazuj� równie� na nisk� dost�pno�� kredytów wynikaj�c�
z du�ych wymaga� formalnych. Jednoczenie ankietowani zauwa�aj�, �e poziom 

wymaga� formalnych jest zró�nicowany w zale�no�ci od przyj�tej w tym zakre-

sie polityki banku oraz jego formy organizacyjnej, czy jest to bank komercyjny 

czy spółdzielczy. Potencjalni klienci s� �wiadomi, �e banki musz� dokona� ana-

lizy sytuacji maj�tkowo-finansowej kredytobiorcy, co wymaga czasu.  

Współczesny potencjalny kredytobiorca to zazwyczaj mieszkaniec du�ego 

miasta, posiadaj�cy wy�sze wykształcenie oraz stałe zatrudnienie. Jest to osoba 

w wieku około 30 lat, pozostaj�ca w trzy lub czteroosobowym gospodarstwie 

domowym, w którym znajduj� si� dwie osoby zarobkuj�ce. Jest on zazwyczaj 

zainteresowany zaci�gni�ciem kredytu na zakup mieszkania trzyizbowego.  

Je�eli przyjmiemy zało�enie, �e jest to osoba w wieku 30 lat inwestuj�ca na 

rynku pierwotnym w zakup mieszkania o powierzchni 47m
2
 o �redniej cenie 

transakcyjnej wyliczonej dla miast wojewódzkich w ostatnim kwartale 2012 r. 

wynosz�cej 4 903zł za m
2
, to wymaga� b�dzie nakładów finansowych w okoli-

cach 230 000 zł
1
. Zakładaj�c, �e kredytobiorca dysponuje wkładem własnym 

rz�du 40 000zł oraz zaci�ga kredyt na okres 30 lat, miesi�czna rata kredytowa 

jak� musiałby ponosi� w takiej sytuacji si�ga około 950 zł [http://kalkulator…]. 

Dokładny poziom raty kredytowej zale�y od wyboru konkretnej ofert bankowej.  

Natomiast gdyby ten sam kredytobiorca zdecydował si� na tak� sam� inwe-

stycj� na rynku wtórnym, przy analogicznej cenie m
2
 wynosz�cej 4 390 zł, mu-

siałby dysponowa� �rodkami finansowymi rz�du 206 330 zł w celu realizacji 

zakupu nieruchomo�ci. Wówczas musiałby liczy� si� z ponoszeniem kosztów 

miesi�cznej raty kredytowej na poziome około 850 zł [http://kalkulator…]. Jest 

to warto�� przybli�ona ze wzgl�du na zró�nicowanie ofert kredytowych dost�p-

nych na rynku.  
                                       

1 Obliczenia własne na podstawie: Informacja o cenach mieszka�… [2013]. 
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W obu rozwa�anych przypadkach nie uwzgl�dniono dodatkowych kosztów 

zwi�zanych z zakupem elementów przynale�nych nieruchomo�ci takich jak: 

gara�, miejsce parkingowe, piwnica, itp. W kalkulacji nie uwzgl�dniono równie�
kosztów notarialnych oraz innych ewentualnych kosztów zwi�zanych z naby-

ciem nieruchomo�ci.  

Potencjalny kredytobiorca przy wyborze konkretnej oferty kredytu kieruje 

si� nie tylko poziomem oprocentowania czy wysoko�ci� miesi�cznej raty, ale 

tak�e zwraca uwag� na inne koszty kredytowania oraz renom� i pozycj� kredy-

todawcy na rynku. Współczesny kredytobiorca ma wiele obaw dotycz�cych nie 

tylko mo�liwo�ci spłaty kredytu w przyszło�ci, ale równie� na etapie ubiegania 

si� o kredyt obawia si� posiadania niewystarczaj�cej zdolno�ci kredytowej oraz 

poziomu zabezpiecze�.  
Przeci�tny kredytobiorca postrzega kredyt hipoteczny jako sposób przyspie-

szenia zakupu mieszkania, a niekiedy jako jedyny sposób realizacji takiej inwe-

stycji. Jednak�e w znacz�cy w sposób zniech�ca go do skorzystania z kredytu 

negatywne nastawienie do banków oraz procedury kredytowej postrzeganej 

przez klientów jako czasochłonne, skomplikowane i trudne do spełnienia. 

PODSUMOWANIE 

Przeprowadzone badania ankietowe oraz analiza ich wyników pokazuj�, �e 

znaczna cz��� ludzi nie przekraczaj�ca 35 roku �ycia jest zainteresowana inwe-

stycj� w nieruchomo�ci, jednak sytuacja maj�tkowo-finansowa cz�sto uniemo�-
liwia samodzielne sfinansowanie inwestycji w nieruchomo�ci, a tak�e skorzy-

stanie z kredytu hipotecznego w tym celu.  

Na podj�cie decyzji o realizacji inwestycji w nieruchomo�ci ma wpływ wie-

le czynników le��cych nie tylko w aspekcie osobowo�ciowym, psychologicz-

nym potencjalnych klientów, ale równie� uzale�nionych od panuj�cej sytuacji 

gospodarczej. Kryzys w ostatnich latach i spowolnienie gospodarcze s� przy-

czyn� wielu niepokojów oraz niekorzystnych zmian na rynku pracy, co z kolei 

przekłada si� na obni�enie popytu na nieruchomo�ci. Wpływa to tak�e na poli-

tyk� kredytow� banków, które dokładnie sprawdzaj� wiarygodno�� kredytow�
potencjalnych klientów. Natomiast dobroczynny wpływ na popyt na nierucho-

mo�ci maj� decyzje Rady Polityki Pieni��nej dotycz�ce obni�enia stóp procen-

towych, co wpływa na spadek oprocentowania kredytów oraz ni�szy poziom rat 

kredytowych. Wpływ na liczb� zawieranych transakcji kupna/sprzeda�y nieru-

chomo�ci ma równie� cena. W ostatnim okresie obserwujemy spadkowy trend 

tego składnika rynkowego, co sprzyja potencjalnemu wzrostowi popytu na nie-

ruchomo�ci. Rz�dowe programy wsparcia nie przynosz� znacz�cego wzrostu 

inwestycji w nieruchomo�ci z uwagi na liczne kryteria jakie musz� spełni� po-
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tencjalni beneficjanci. Powoduje to ograniczenie zainteresowania programem 

i ni�szy ni� zakładano poziom oddziaływania. Pozytywny wpływ na popyt na 

nieruchomo�ci mog� równie� mie� planowane zmiany prawne maj�ce na celu 

ułatwienie realizacji procesu budowlanego domów jednorodzinnych. Złagodze-

nie wymogów formalnych mo�e spowodowa� zwi�kszenie inwestycji w tym 

zakresie. Jednak�e proponowane zmiany s� obecnie na etapie planów i nie ma 

pewno�ci czy uda si� je wprowadzi� w �ycie, a je�li tak to w jakim terminie to 

nast�pi.  

W trakcie analizy zgromadzonych w badaniach ankietowych danych oraz 

danych rynkowych uzyskano nast�puj�ce wnioski:  

− od ko�ca 2011 r. zauwa�alny jest spadek cen mieszka�,  
− w�ród ludzi w wieku poni�ej 36 lat jest du�e zainteresowanie inwestycj�

w zakup mieszkania,  

− kredyt hipoteczny jest postrzegany jako podstawowe �ródło finansowania 

inwestycji w nieruchomo�ci,  

− potencjalni kredytobiorcy cz�sto dysponuj� niskim poziomem wkładu 

własnego,  

− dla wi�kszo�ci gospodarstw domowych nie jest do zaakceptowania wy-

soko�� miesi�cznej raty kredytu na poziomie wy�szym ni� 800 zł,  

− liczne wymogi dotycz�ce korzystania z rz�dowych programów wspoma-

gania inwestycji w mieszkalnictwo w znacz�cy sposób ograniczaj� grup� poten-

cjalnych beneficjantów,  

− wymogi formalne dotycz�ce posiadania zdolno�ci kredytowej oraz za-

bezpiecze� stawiane przez banki s� cz�sto niemo�liwe do spełnienia przez mło-

dych ludzi.  

Niestety badana grupa ludzi nie była zbyt liczna, co mo�e wpływa� na znie-

kształcenie wyników bada�. W celu pozyskania dokładniejszych i bardziej wia-

rygodnych bada�, nale�ałoby rozszerzy� grup� badawcz� i przeprowadzi� gł�b-

sz� analiz� preferencji potencjalnych kredytobiorców oraz czynników oddziały-

wuj�cych na ocen� kredytów hipotecznych. 
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FACTORS AFFECTING ATTRACTIVE MORTGAGE – AN EMPIRICAL ANALYSIS 

The article presents characteristic crucial to a potential borrower, elements of the mortgage. 

The publication bring closer the importance of factors, such as creditworthiness, level of own 

contribution and security, loan interest rates, term of loan and currency. The article presents 

the results of research on a group of young people about their preferences of the perception of the 

mortgage and the influence of elements on the decisions of borrowers. Presented attitude 

of potential borrowers to a bank product which is mortgage. 

Key words: mortgage, elements of credit, preferences of borrowers. 


