
“Criza a crescut vizibilitatea

sistemului de economisire –

creditare”
(Interviu cu Aurelia Cionga, Preºedinte Raiffeisen Banca pentru Locuinþe)

Reporter: Cum au evoluat activitãþi-
le de economisire ºi creditare pentru
spaþiu locativ, anul trecut?

Aurelia Cionga: Anul 2013 a fost
foarte bun, atât pentru noi, cât ºi pentru
întreaga industrie. În acest moment,
avem 195.000 clienþi, în creºtere cu
aproximativ 10% faþã de anul 2012.
Suma contractatã pentru aceºti clienþi
este de 2,8 miliarde lei, cu 9% mai mare,
comparativ cu anul anterior.

Douã elemente mi se par foarte im-
portante, din perspectiva a ceea ce a
însemnat anul 2013 pentru noi. Depozi-
tele clienþilor au crescut, anul trecut, cu
24%, un ritm de trei ori mai mare decât
media sistemului bancar, iar finanþãrile
oferite au fost cu 45% mai mari decât în
2012.

Odatã cu criza, majoritatea oamenilor
au perceput mult mai bine avantajele
produsului de economisire – creditare,
în raport cu finanþãrile clasice.

În anii 2007 – 2008, clienþii întrebau
cât de mare este creditul pe care îl pot
lua. Puþini îºi puneau problema cât costã
acest credit ºi cum îl vor plãti, din cauzã
cã aceste elemente pãreau mai puþin
importante atunci.

Odatã cu declanºarea crizei financiare,
oamenii au realizat cã este mai uºor sã
obþii un credit decât sã îl plãteºti.

În aceste condiþii, produsul de econo-
misire – creditare îºi dovedeºte suste-
nabilitatea, deoarece este simplu, sigur
ºi eficient. Ratele de dobândã sunt, în
general, mai mici decât cele practicate
în piaþã, ca urmare a faptului cã banca
are deja o experienþã cu respectivul
client ºi o mai bunã înþelegere a capaci-
tãþilor sale de economisire ºi, implicit,
de platã a ratelor.

Clienþii aleg sã se îndrepte cãtre acele
produse de creditare pentru care au
certitudinea cã vor putea sã le rambur-
seze.

Reporter: Cum s-a schimbat rolul pe
care bãncile pentru locuinþe îl au în eco-
nomia þãrii noastre, în deceniul care a
trecut de la apariþia lor în România?

Aurelia Cionga: Bãncile de econo-

misire – creditare au înþeles sã utilizeze
criza ca pe o oportunitate de dezvoltare.
Criza repune pe tapet problema sustena-
bilitãþii, a eforturilor care trebuie fãcute
pentru plata împrumuturilor contracta-
te.

Din acest punct de vedere, avantajul
major al produsului pe care noi îl oferim
este cã are costuri finale relativ reduse.
Oamenii au vãzut cã ratele de dobândã
pe care trebuie sã le plãteascã au crescut,
din cauza creºterii cursului euro – leu,
dar ºi cã aceste rate pot sã fluctueze.

În aceste condiþii, sã aibã o ratã fixã ºi
în lei, despre care sunt informaþi de la
început, reprezintã un element foarte
important.

Sistemul de economisire – creditare a
câºtigat vizibilitatea în piaþã, fapt dove-
dit de numãrul tot mai mare de oameni
care aderã la el. Desigur, mai sunt multe
de fãcut din acest punct de vedere.

Noi ne-am dublat rata de penetrare,
calculatã ca numãr de contracte rapor-
tat la populaþia þãrii, în ultimii cinci ani,
dar aceasta este încã micã, comparativ

cu celalte þãri în care sistemul de econo-
misire – creditare este prezent, în prin-
cipal din cauzã cã România este ultima
þarã care s-a alãturat acestui grup de
þãri. În Germania sistemul existã de 80
ani, în Austria, de 50 ani, iar celelalte

þãri unde el este prezent l-au imple-
mentat imediat dupã 1989. România l-a
adoptat abia în 2004.

Reporter: Finanþeazã aceste bãnci
clienþi pe care bãncile clasice îi percep
ca fiind mai riscanþi?

Aurelia Cionga: Elementul funda-
mental al unei bãnci de economisire –
creditare este cã poate sã aibã informa-
þii reale despre client, ceea ce face ca
percepþia sã fie mai puþin importantã.
Dacã un client are o relaþie care dureazã
de trei – cinci ani cu banca, aceasta poa-
te sã observe dacã respectivul client are
constanþã în economisire, precum ºi
care este capacitatea sa de a pune bani
deoparte.

Unul dintre avantajele fazei de econo-
misire este cã putem sã urmãrim com-
portamentul financiar al clientului, ceea
ce ne uºureazã analiza capacitãþii sale sã
returneze finanþarea pe care o solicitã.

Este important ca între client ºi bancã
sã existe o relaþie pe termen mediu ºi
lung, deoarece, în baza acestei relaþii,
clientului îi este mai uºor sã obþinã con-
sultanþa potrivitã pentru nevoile sale,
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Finantare

Raiffeisen Banca pentru Locuinþe (RBL) a anunþat, pentru
anul trecut, un profit net de aproximativ 1,7 milioane lei, în
creºtere cu 200% faþã de anul anterior.

Valoarea creditelor acordate de bancã, în 2013, a fost de
27 milioane lei, în mai mare cu 45% comparativ cu valoarea
înregistratã în 2012.

La sfârºitul anului trecut, RBL a raportat un nivel total al
activelor de 402,6 milioane lei, în urcare cu 18% faþã de anul
precedent.

La 31.12.2013, valoarea contractelor semnate de cãtre
clienþii bãncii ajunsese la 2,8 miliarde lei, mai mare cu apro-
ximativ 9% faþã de anul anterior.

Depozitele atrase au ajuns la o valoare de 325 milioane lei,
la sfârºitul anului trecut, în urcare cu 24% faþã de 2012.

Acþionarii Raiffeisen Banca pentru Locuinþe sunt Raiffeisen
Bank România, Bausparkasse Schwäbisch Hall Germania,
care deþin fiecare câte 33,325% din acþiuni, ºi Raiffeisen Ba-
usparkasse Austria, care controleazã 33,35% din participaþii.

"Este important ca între client
ºi bancã sã existe o relaþie pe

termen mediu ºi lung".



fie cã este vorba despre randamente
bune la produsele de economisire sau
despre costuri reduse ºi clare la produ-
sele de finanþare.

Atitudinea bãncilor de economisire –
creditare nu s-a schimbat foarte mult, de
la apariþia lor în România, însã mediul
economic a fãcut ca avantajele produse-
lor pe care le oferã sã devinã mai eviden-
te.

Reporter: Care este profilul clientu-
lui Raiffeisen Banca pentru Locuinþe?

Aurelia Cionga: Cel mai tânãr
client al nostru nu împlinise încã vârsta
de o lunã, la momentul începerii rela-
þiei. Produsul de economisire – credita-
re poate sã fie deschis de pãrinþi pentru
copii. În Austria ºi Germania aceastã
abordare este foarte frecventã, în Austria
fiind chiar cel mai “la modã” cadou pen-
tru botezul copiilor.

În cazul în care pãrinþii încep sã eco-
nomiseascã atunci când copilul începe
ºcoala, la terminarea facultãþii acesta
poate sã o utilizeze suma obþinutã, alã-
turi de un eventual credit, pentru achi-
ziþia unei locuinþe.

Cel mai vârstnic client al nostru avea o
vârstã care depãºea 90 ani, care a dorit
sã economiseascã pentru urmaºi.

Clienþii au libertatea sã îºi finanþeze pro-
iectele de investiþii în domeniul locativ
doar din economii sau din economii ºi
creditul contractat. Creditul este un drept
al clientului, nu o obligaþie a acestuia!

Studiul pe care noi l-am realizat cu
privire la profilul clienþilor noºtri aratã
cã aceºtia sunt, în general, fie familii
aflate la început de drum, fie pãrinþi ai
cãror copii se pregãtesc sã plece de aca-
sã în urmãtorii ani.

Din punct de vedere al profilului psi-
hologic, clienþii noºtri sunt persoane
care au o realã valoare a banilor, care
ºtiu cât vor sã plãteascã pentru finanþa-
rea pe care o obþin ºi care înþeleg cã pla-
nificarea din timp reduce costurile reali-
zãrii respectivelor planuri.

Nivelul de venituri al clienþilor noºtri
variazã destul de mult. Mulþi clienþi se
aflã la prima relaþie cu o bancã, mai ales
în ceea de priveºte accesarea unui credit.

Probleme locative avem cu toþii. Ne-
voia de realizare a unor lucrãri în locuin-
þã apar întotdeauna.

Existã trei obiective majore pentru care
oamenii apeleazã la produsele noastre.

Unul dintre aceste obiective este achi-
ziþia unei locuinþe, ºi aici vedem atât
cumpãrãri de locuinþe noi, cât ºi cumpã-
rãri de locuiþe existente.

Al doilea obiectiv este construirea
unei locuinþe. Vedem tot mai mulþi
clienþi interesaþi sã apeleze la bãncile

de economisire – creditare ca sã îºi con-
struiascã propriile locuinþe.

Cel de-al treilea motiv pentru care
clienþii utilizeazã produsele noastre
este nevoia de modernizare a locuinþei,
aici incluzând ºi lucrãri de reparaþie ºi
reabilitare.

Pentru achiziþia ºi construcþia de locu-
inþe, clienþii apeleazã, în general, la cre-
dite cu ipotecã, având în vedere cã este
vorba despre niºte valori relativ mari.

Valoarea medie a creditelor cu ipotecã
pe care le-am acordat este de 132.000
lei, dar avem în portofoliu ºi împrumu-
turi care depãºesc 500.000 lei.

În cazul creditelor fãrã ipotecã, valoa-
rea medie este de 26.000 lei. Peste 75%
dintre acestea sunt destinate moderni-
zãrii locuinþelor.

Nevoia de finanþare pentru lucrãri afe-
rente domeniului locativ este foarte
mare, ceea ce înseamnã cã piaþa pentru
produsele de economisire – creditare
pentru domeniul locativ este, la rândul
sãu, foarte ridicatã.

Reporter: Cum s-au comportat bãncile
de locuinþe în perioada crizei financiare?

Aurelia Cionga: La nivelul sistemu-
lui bancar este recunoscut rolul de sta-
bilizare pe care bãncile de economisire
– creditare îl joacã. De altfel, în cadrul
unei conferinþe dedicate sistemului de
economisire – creditare, guvernatorul
Bãncii Naþionale a României, domnul
Mugur Isãrescu, a subliniat faptul cã
aceste bãnci joacã un rol anti – ciclic.
Majoritea bãncilor comerciale sunt pro

– ciclice, prin natura lor.
În Austria, sistemul de economisire –

creditare, deºi are doar 2% din activele
bancare de la nivel naþional, este apre-
ciat ca fiind un stabilizator al sectorului
bancar local.

De asemenea, abilitatea bãncilor de
economisire – creditare de a-ºi cu-
noaºte clienþii din faza de economisire
joacã un rol importat în evitarea
întârzierilor la platã, dupã acordarea de
credite. Nivelul creditelor neperforman-
te pe care noi îl înregistrãm, de mai pu-
þin de 1% din totalul împrumuturilor
acordate, reprezintã, probabil, un vis
frumos pentru coordonatorii departa-
mentelor de risc din bãncile comerciale.

Reporter: Ce aºteptãri aveþi pentru
acest an?

Aurelia Cionga: Consider cã am
ajuns la o masã criticã de clienþi, ceea ce
permite rãspândirea mai rapidã a infor-
maþiei despre sistemul de economisire –
creditare. Bãncile din acest sistem au, în
România, aproximativ 500.000 clienþi, în
principal familii, iar acest lucru echivalea-
zã cu aproximativ 1,5 milioane persoane a
cãror viaþã este influenþatã de acestea.

Dorim sã pãstrãm nivelul de creºtere
înregistrat anul trecut, pentru a deveni
cât mai vizibili în piaþã.

Cel mai important pentru un bancher
este sã facã diferenþa. La un seminar la
care am participat alãturi de alþi colegi
din sectorul bancar, ni s-a cerut sã ne
reprezentãm profesia printr-un desen.
În timp ce majoritatea celor prezenþi au

desenat fie o bancnotã, fie o monedã,
fie o bancã, eu am desenat o casã, deoa-
rece consider cã nu suntem în industria
de a da bani, ci de a permite clienþilor sã
îºi îndeplineascã proiectele locative.

Reporter: Ce perspective vedeþi
pentru construcþia de locuinþe?

Aurelia Cionga: Problema con-
strucþiei de locuinþe nu este una de fi-
nanþare. Sectorul bancar este pregãtit
sã finanþeze proiecte eligibile.

Dezvoltarea de proiecte imobiliare
trebuie sã aibã în vedere sentimentul
de încredere care existã la nivelul eco-
nomiei, pentru cã achiziþia unei locuinþe
reprezintã un proiect pe termen lung,
care necesitã resurse ample.

Pe mãsurã ce se depãºesc dificultãþile
aduse sau accentuate de criza financia-
rã ºi se întipãreºte percepþia cã ne
îndreptãm într-o direcþie cu o evoluþie
previzibilã, cumpãrãrile de locuinþe ºi
activitatea construcþie vor creºte.

Este, deci, o problemã de cerere.
Conteazã, apoi, ºi oferta care existã, ce

fel de apartamente existã pe piaþã.
Acestea trebuie sã rãspundã nevoilor
reale ale oamenilor. Dacã apartamente-
le sunt prea mari sau nu au dotãrile co-
respunzãtoare, atunci cererea nu va fi
pe mãsura ofertei.

Reporter: Vã mulþumesc!
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P
ersoanele care utilizeazã sistemul de economisire – creditare beneficiazã ºi de o primã acordatã de stat, prin Ministerul Dez-
voltãrii Regionale ºi Administraþiei Publice (MDRAP), explicã reprezentanþii Raiffeisen Banca pentru Locuinþe.

Aceasta reprezintã 25% din din economiile anuale ale clienþilor, dar nu mai mult de echivalentul în lei a 250 euro, calculat
la rata de schimb leu/euro comunicat de Banca Naþionalã a României (BNR) pentru ultima zi lucrãtoare a anului de
economisire.

Cuantumul primei de stat nu se modificã, indiferent de numãrul contractelor de economisire – creditare pe care un client le
încheie cu banca ºi dacã acestea sunt încheiate la una sau mai multe bãnci de locuinþe, aratã oficialii instituþiei de credit.

Pentru depunerile care depãºesc suma contractatã, nu se calculeazã ºi nu se solicitã prima de stat.
În aceastã situaþie, clienþii care doresc sã primeascã prima trebuie sã majoreze suma contractatã sau sã încheie un nou

contract.
Pentru a încasa prima, este necesar ca aceºtia sã facã dovada utilizãrii în scop locativ a sumelor acumulate, în termen de doi

ani de la accesarea sumelor economisite, potrivit informaþiilor furnizate de Raiffeisen Banca pentru Locuinþe.
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