“Nu este greu sa iei credit,
greu este sa-l platesti”

(Interviu cu Aurelia Cionga, presedintele Raiffeisen Banca pentru Locuinte)

Presedintele RBL: “Se observa interesul pentru unitati locative noi”

in ultima perioadd, se observa interesul
oamenilor pentru unitdti locative noi,
dupa cum ne-a spus, in cadrul unui inter-
viu, Aurelia Cionga, presedintele Raiffei-
sen Banca pentru Locuinte (RBL), ra-
portandu-se la finantdrile acordate de
banca pe care o conduce.

Domnia sa ne-a declarat: “Ceea ce remar-
cam in ultima perioada este ca, pe langa
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apartamentele vechi, exista un interes
real pentru achizitia de apartamente noi.
Un alt lucru interesant este ca exista in-
teres pentru finalizarea unor unitati de
locuire individualg, iar aici paleta este
foarte larga - de la oameni care se decid
sa construiasca pe un teren pe care il
aveau, pana la oameni care au avut o
casa la gri pe care intentioneaza s-o

q

finalizeze”.

Potrivit presedintelui RBL, este foarte
important ca, inainte sa contracteze un
fmprumut, oamenii sd se gandeasca bine
daca pot achita respectivul credit fara sa
aibd probleme.

“Sa merg pe un credit imobiliar pe 30 de
ani pentru ca este singura durata la care
ma incadrez inseamna sd iau un credit pe

Reporter: Cum a evoluat credita-
rea, in anii de criza, din perspectiva
dumneavoastra?

Aurelia Cionga: Raiffeisen Banca
pentru Locuinte a oferit credite in
toti anii de crizd. Ceea ce noi con-
stantam este ca finantarile pe care
le oferim prin credit depasesc nive-
lurile de dinainte de criza. Cu toate
acestea, la zece ani de existentd,
suntem in faza de inceput a credi-
tarii, pentru ca avem un portofoliu
relativ tanar de produse.

Putem afirma, insa, ca este incon-
testabil faptul ca, de la un an la al-
tul, vorbim de o crestere a credita-
rii.

Din punctul nostru de vedere,
putem vorbi despre o crestere a
creditérii. Ins&, sunt si unele porto-
folii de credite in scadere sau stabi-
le, in piata. Trebuie sa avem in ve-
dere ca acest lucru cuprinde si
componenta de curatare a bilantu-
rilor bancilor de creditele neper-
formante. De aceea, un lucru pe
care noi il considerdm avantajos,
atat pentru client, cat si pentru
bancg, este ca faza de economisire
(n.r. prima parte a asistemului de
economisire-creditare, practicat de
RBL) ne permite sa avem o intele-
gere a comportamentului financiar
al clientului. Astfel, noi avem avan-
tajul ca putem finanta clienti care
ar fi mai greu de finantat de catre o
alta banca, pentru ca ea nu ar avea
aceasta istorie a consumatorului,

care nu ar trebui sa il contractez, pentru
cd presupune un efort financiar mare si
riscuri pe care mi le asum”, subliniaza
domnia sa.

Aurelia Cionga a precizat si faptul ca nu
in fiecare zi bancile vorbesc despre rolul
lor in crearea educatiei financiare a ceta-
teanului si ca sunt multe lucruri de facut
in aceasta directie.

fapt care ne permite sd avem o mai
mare securitate atunci cand oferim
credite.

Reporter: Care este gradul de
credite nepreformante la RBL?

Aurelia Cionga: Portofoliul nos-
tru de credite neperformante este
foarte mic, de circa un procent,
adica de zece ori mai mic decat
media sistemului bancar si de 20
de ori mai mic decat cel al unor
banci cu portofolii importante de
credite neperformante.

Reporter: Care sunt perspective-
le pietei bancare?

Aurelia Cionga: Semnele sunt ca
ne indreptam catre o nouad faza a
ciclului economic. Cu ce viteza,
este chestiunea pe care urmeaza
sa o vedem.

Reporter: Ce au invatat consu-
matorii bancari de la criza?

Aurelia Cionga: Cred ca perioada
de crizd le-a amintit oamenilor ca
este important sa economiseasca. Si
aici trebuie sa ai un comportament
echilibrat, dar economisirea permi-
te consumatorilor sd aiba un ca-
pital, de la care putem vorbi de in-
vestitie. Faptul ca noi inregistram
cresteri ale volumului de finantari
este legat si de aspectul cd oame-
nii au o anumita suma din econo-
mii pe care o pot investi. Este im-
portant sa ai aceasta parte de eco-
nomii, pentru ca iti dimensionezi
corect creditul si iti raman mai
multi bani pentru consumul ime-



diat. In fond, aceasta este etapa
despre care probabil nu vorbim su-
ficient de des. Un comportament
echilibrat, intr-un proiect locativ
de exemplu, este atunci cand am o
componenta de creditare, dar ea
este calibrata corect astfel incat
sa-mi pot permite realizarea unor
cheltuieli care sa-mi permita mie si
familiiei mele sa ne desfasurdm
normal ciclul de viata.

Sa merg pe un credit imobiliar pe
30 de ani pentru ca este singura
durata la care md incadrez inseam-
na sa iau un credit pe care nu ar
trebui sa il contractez, pentru ca
presupune un efort financiar mare
si riscuri pe care mile asum.

Intr-un anume fel, criza le-a rea-
mintit oamenilor cd o atitudine
care sa duca la finantari sustenabi-
le este importanta. Daca in
2007-2008 te aflai intr-o agentie
bancarg, fiecare client intreba cat de
mare este creditul pe care-l poate
lua ziua urmdtoare. Mie mi se pare
ca unul dintre lucrurile pozitive ale
crizei este constientizarea faptului
ca nu este greu sa iei credit, greu
este sa-l platesti.

Si bancile, intre timp, au invatat
ca este nevoie sa-1 sprijine pe client
in aceasta calibrare, dar nu este
usor. Cea mai importanta intrebare
la care banca trebuie sa te ajute sa
cauti un raspuns este «cat de mare
poate fi creditul pe care sa-l poti
plati fara sa-ti asumi riscuri care sa
te puna pe tine sau pe familia ta in
pericol?».

Reporter: Cat de des bancile au
adresat aceasta intrebare clienti-
lor?

Aurelia Cionga: Poate ar trebui
sd ne intrebam mai degraba “cat
de dispus era clientul sa asculte
acest lucru”?
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“Sd merg pe un credit
imobiliar pe 30 de ani
pentru cd este singura
duratdla care ma
incadrezinseamnd sd iau
un credit pe care nu ar
trebui sd il contractez,
pentru cd presupune un
efort financiar mare si
riscuri pe care mile
asum”.,

Sigur, este incontestabil ca nu in
fiecare zi bancile vorbesc despre
rolul lor in crearea educatiei finan-
ciare a cetdteanului. Acest rol tre-
buie sa creasca si trebuie sd ni-l
asumam. Pentru o bancd, este im-
portant clientul cdruia i-a dat un
credit pe care acesta il poate plati
si care il poate ajuta sa creasca
astfel incat sa vina sa mai ia un alt
credit sau sa acceseze alte produse
financiare.

Indiferent de care este momentul
in care bancile au inceput sa-i spu-
na clientului ca important nu este
creditul cel mai mare pe care il po-
ate lua, ci creditul pe care
il poate plati fara sa se
supuna unor riscuri
nejustificate, cred
ca astazi ceea ce
este incontesta-
bil este ca banci-
le realizeaza ca
au o misiune in
aceastd directie.
Bancile au un rol pe
care cred ca trebuie sa si-|
asume, indiferent ca pasii pot fi
mici. Este o directie in care proba-
bil ca vom vedea evoltii in perioa-
da urmatoare.

Reporter: Care sunt avantajele
produselor promovate de RBL?

Aurelia Cionga: O banca pentru
locuinte este o institutie de credit
care promoveaza sistemul de eco-
nomisire-creditare, destinat dome-
niului locativ, cu precadere pentru
persoane fizice. Un produs de eco-
nomisire-creditare cuprinde doua
faze - o parte de economisire si o
parte de creditare. Clientul poate
sa-si finanteze un proiect fie din
economii, fie din economii si cre-
dit, fie poate porni relatia cu banca
si s obtind finantarea debutand
cu faza de creditare.

Noi credem ca cel mai avantajat
este cel care porneste cu faza de
economisire si atunci cand indepli-
neste unele criterii comunicate de
la inceputul contractului accesea-
za creditul.

Folosesc termenul de sustenabili-
tate pentru ca este important sa ne
reamintim atunci cand vrem un
imprumut ca cel mai bun credit nu
este cel mai mare credit pe care-l
putem lua maine, ci este creditul pe
care-l putem rambursa béncii fara sa
ne supunem unor eforturi si riscuri

“Este
incontestabil cd
nu in fiecare zi béncile
vorbesc despre rolul lor
in crearea educatiei
financiare a
cetdteanului”.

mai mari decat cele rezonabile.

Sistemul de economisire-credita-
re si contractul aferent reprezinta o
forma simpla, sigura si eficienta de
finantare pentru domeniul locativ.
Simplitatea vine din faptul cé efor-
tul financiar pe care-| face cetatea-
nul este acelasi in faza de econo-
misire si in faza de creditare.

De exemplu, daca am nevoie de
100.000 de lei, voi face un efort lu-
nar de 700 de lei, atat in perioada
in care economisesc, cat si in pe-
rioada in care rambursez creditul,
rata imprumutului nefiind mai
mare sau mai mica decat suma pe
care o platesc in timpul perioadei
de economisire. Vorbim despre

produsul standard.

Cat priveste siguranta, aici sunt
doua elemente: produsul este in
lei - deci nu exista risc valutar
(pentru cd nu este deloc usor sd de-
celezi evolutiile dintr-o alta piata si
sd prevezi care va fi evolutia acolo)
- si este cu rata fixa - prin urmare
nu existd riscul ca in cativa ani,
cand ratele de dobanda vor incepe
sa creasca, dobanda sa se
majoreze.

Riscul unei dobanzi mici este ca
se poate ajunge usor de la 1% la
2% si de aceea este foarte impor-
tant sa fim atenti cand ne aflam in
faza de jos a curbelor dobanzilor
intr-un ciclu economic.
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Al treilea lucru pe care I-am men-
tionat este eficienta fazei de eco-
nomisire, care are si ea doua com-
ponente - una legatd de dobanda
pe care o plateste banca, lafel cala
orice depozit, si care, acum, este
de 1,5% sau de 3%, in cazul produ-
selor noastre, iar cealalta compo-
nenta este prima de stat, de 25%
din economiile unui an, cu o limita
maxima anuala de 250 de euro
(echivalentul in lei).

Aceste doua componente fac ca
randamentele pe durata recoman-
datd a fazei de economisire, care
este in jur de 5 ani, sa fie in jur de
8-10%.

Produsul de economisire-credita-
re oferd, in faza de economisire, un
randament care il face imbatabil in
clasa sa de risc. Sigur cd poti investi
in portofolii de actiuni, cu poten-
tial de crestere ridicat, dar in acest
caz iei la pachet si un risc ce poate
fi cu totul diferit.

Cand trecem la faza de creditare,
din nou vorbim de costuri predicti-
bile si foarte avantajoase. Pentru
creditul locativ, dobanda este fixa,
de 4,5% sau 6%. Sunt doud varian-
te de produs - dacd ai optat pentru
faza de economisire cu 1,5%, atunci
dobanda in faza de creditare este
de 4,5%. Daca optezi pentru 3% in

20| BURSA Constructiilor nr. 4 / 2015

faza de economisire, dobanda
pentru creditare este 6%.
Reporter: Pentru care dintre va-
riante opteaza clientii cel mai des?
Aurelia Cionga: Depinde de faza
ciclului economic. Acum, majorita-
tea clientilor opteazd pentru pache-
tul de 1,5% si, respectiv, 4,5%.
Reporter: Ce optiuni are clientul
care nu mai poate astepta cativa
ani de zile (ca sd economiseasca o
parte din suma de care are nevoie)
pentru contractarea unui credit?
Aurelia Cionga: Ceea ce la ince-
put a fost mai putin cunoscut este
ca noi oferim credite si pentru si-
tuatia in care clientul are nevoie de
bani mai devreme. Este posibil sa
accesezi finantarea relativ rapid,
adica, pentru situatia in care clien-
tii doresc sa-si finalizeze proiectul
locativ mai devreme de cei 2-5 ani
recomandati pentru economisire,
poate fi obtinuta finantare sub for-
ma creditului anticipat sau a credi-
tului intermediar. Ceea ce diferen-
tiaza cele doua produse este avan-
sul pe care clientul il poate aduna,
care poate varia intre 0% si 40%.
Asadar, clientul fie economiseste o
suma, fie are acest avans in mo-
mentul in care porneste relatia cu
banca.
Ceea ce este important de retinut

.

este ca produsul are flexibilitate -
consumatorul poate decide sa
economiseasca cu o viteza mai
mare sau mai micd, poate decide
sd acceseze finantarea sau sa opte-
ze pentru o forma hibrida, ori sa se
finanteze doar din economii. Mai
mult decat atat, poate incepe cu
contractul de economisire-credita-
re gandindu-se ca face o renovare
a casei peste 3-5 ani, dupa care sa
isi dea seama ca doreste sa schim-
be casa si ca ii trebuie o majorare a
sumei solicitate, fapt pe care banca
il poate face.

Ceea ce trebuie retinut este ca
pentru banii pe care ii depune ca
avans si pentru banii pe care ii de-
pune in continuare pentru faza de
economisire simultan cu credita-
rea, clientul are toate avantajele pe
care le-ar avea in cazul unui depo-
zit, adunandu-se o suma cu care, la
un moment dat, ca si cum ar face o
rambursare anticipata a creditului
sau, o scade din soldul ramas si
ramane cu o parte mai mica din
credit pe care trebuie s-o
ramburseze.

Reporter: Care sunt costurile to-
tale pe care le presupune un astfel
de produs?

Aurelia Cionga: In conditiile in
care, in piata, exista si situatii in

care dacd vrei sa iei un credit ajungi
sa pldtesti cel putin de doua ori
suma pe care o iei, la actualul nivel
de dobanda, pentru produsul RBL
clientul plateste pentru fiecare leu
alti 33 de bani, ceea ce inseamna,
de fapt, un cost de 133% in raport
cu ceea ce a luat, nu de 200-250%,
ca in alte cazuri.

Reporter: Daca un client doreste
sa-si retragd banii economisiti ina-
inte sa ia credit, poate face acest
lucru?

Aurelia Cionga: Am inceput prin
a spune cd sistemul este unul desti-
nat finantdrilor din domeniul loca-
tiv, acestea putand fi facute din
economie si credit, din economie
sau doar din credit. Cel mai bine
este ca finantarea sa fie facuta din
economie si credit, dar se poate
face si din economii.

La momentul la care sunt indepli-
niti anumiti parametri tehnici, adi-
ca este economisit mdcar 40% din
sumd etc., clientul are acces la
banii pe care i-a economisit, plus

“Economisirea a crescut
foarte mult in perioada
de crizd, pentru cd
oamenii au realizat cd e
bine sd «strdngi bani albi
pentru zile negre»”.

f""

£
v

LY




dobanda, plus prima. Trebuie sa
facd dovada utilizarii in scop loca-
tiv a sumelor economisite si are la
dispozitie doi ani sa se hotdrasca
dacd vrea sau nu un credit.

Pe scurt, sunt doua elemente
fundamentale - accesul la prima se
face doar dupa indeplinirea acelor
parametri tehnici, iar clientul tre-
buie sa facad dovada ca a folosit ba-
nii in domeniul locativ.

Consumatorul poate accesa eco-
nomiile sale, dobanzile si prima, la
momentul la care parametri sunt
indepliniti. Dacd, insd, vrea sa acce-
seze sume la un moment premer-
gator indeplinirii termenilor de
mai sus, care sunt bine definiti prin
contract, atunci banca ii va returna
economiile sale si dobanda, dar
clientul nu va avea acces la prima
de la stat.

Asadar, creditarea este un drept
al clientului, nu o obligatie.

Reporter: RBL acorda si alte tipuri
de credite, fard legatura cu siste-
mul de economisire-creditare?

Aurelia Cionga: In general, este
sanatos ca proiectele imobiliare sa
nu fie bazate exclusiv pe creditare,
pentru ca acest lucru presupune
un cost mare. Ceea ce face siste-
mul de economisire-creditare este
sa ofere posibilitatea clientului sa
stranga un avans, iar in masura in
care depui un avans pentru un
proiect iti limitezi efortul financiar
ulterior. Faza de economisire asta
face si o face de maniera cea mai
eficienta pentru client, pentru ca
existda dobanda bancii si prima de
stat.

Desigur ca exista si nisa de credi-
tare fard economisire, dar ramane
o chestiune de nisa.

Daca este necesar sa ne uitam la
solutii pentru cazuri particulare, o
facem. Avem credite care rdman in
lei si cu dobanzi fixe, dedicate do-
meniului loctaiv, exclusiv cu ipote-
ca, pentru achizitie sau construc-
tie, situatie in care nu este atasat
un contract de economisire-credi-
tare. Insg, in aceste situatii, clientul
nu beneficiaza de avantajele
sistemului de
economisire-creditare.

Reporter: Cei care doresc refi-
nantarea unui credit deja contrac-
tat pot apela la RBL?

Aurelia Cionga: RBL poate abor-
da si refinantari ale unor credite
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care au fost contractate pentru do-
meniul locativ. Daca cineva a luat
un apartament printr-un credit
ipotecar, poate refinanta creditul
respectiv cu un produs de la noi.

Sunt si situatii in care clientul
poate solicita o suma pentru ram-
bursarea creditului pe care doreste
sa-l refinanteze plus o suma pe
care o poate folosi pentru renova-
rea apartamentului in care sta.

Reporter: De prima de stat poate
beneficia oricine apeleaza la banca
pe care o conduceti?

Aurelia Cionga: Orice cetdtean
roman cu domiciliul in Romania
are acces la prima de la stat.

La un moment dat am constatat
cd cel mai tanar client al nostru
avea o luna de viata, iar cel mai in
varsta avea 90 de ani. Pdrintii pot
face contract pe numele copiilor;
in Austria contractul de economisi-
re-creditare este cel mai popular
cadou de botez. Pdrintii pun la
dispozitia familiei o schema de
economisire pentru copil. In timp,
se pot aduna sume importante, iar
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atunci cand tanarul este major, po-
ate sa ia un credit si sa acceseze
faza a doua.

Foarte adesea clientii decid sa
aiba astfel de contracte pentru toti
membrii familiei.

Este ca un card de membru
intr-un anumit club si pe masura
ce iti intelegi propriile nevoi poti
sa-si modifici structura contractu-
lui pe care il ai, astfel incat sa-ti
aduca cel mai mare avantaj.

Ceea ce este foarte important
este ca la un moment dat clientul
sd se hotdrasca sa aibd o discutie
cu un angajat al RBL.

Reporter: Cum a evoluat activi-
tatea de economisire-creditare la
RBL?

Aurelia Cionga: Remarcam ca de
la an la an creste numarul clientilor.
Acum, ne apropiem de un numar
de 220.000 de clienti, ceea ce repre-
zinta o dublare a numarului acesto-
ra, in ultimii cinci ani. Dar cresterea
numdrului clientilor este un lucru,
iar cresterea sumelor contractate
medii este un alt lucru, si acolo vor-

“Cel mai bun credit nu este cel

mai mare credit pe care-I
putem lua maine”.

bim de o crestere cu 50%, numai in
ultimii doi ani. Dacd, in general, in
sistemul bancar, vorbim de o sca-
dere a stocului de credite pe care il
au bancile, noi, la RBL, vorbim de o
crestere cu 25% a stocului de credi-
te. Acest lucru poate fi si 0 expresie
a revenirii increderii consumatori-
lor, intrucat creditarea tine de
increderea acestora.

Reporter: S-a modificat compor-
tamentul consumatorilor in ultima
vreme?

Aurelia Cionga: In primul rand,
in comportamentul oamenilor ve-
dem constientizarea faptului ca un
credit, odatd contractat, trebuie
rambursat si ca e bine sa ai intot-
deauna o rezervd de bani.

Economisirea a crescut foarte
mult in perioada de criza, pentru ca
oamenii au realizat ca e bine sa
“strangi bani albi pentru zile negre”.

Reporter: Care este valoarea me-
die a unui credit acordat de RBL?

Aurelia Cionga: Noi vedem o
crestere constantd a tichetului me-
diu, ceea ce inseamnd ca oamenii in-
vestesc mai mult in domeniul locativ.

RBL are tichete medii care merg
dela 15.000 de lei la 150.000 de lei,
in functie de produs, insd acest lu-
cru nu inseamnd ca nu avem credi-
te mai mici de 15.000 de lei sau
credite mai mari de 150.000 de lei.
Avem si imprumuturi mai mari de
jumdtate de milion de lei.

Reporter: Ce tipuri de locuinte fsi
cumpdra oamenii?

Aurelia Cionga: Ceea ce remar-
cam in ultima perioada este ca, pe
langd apartamentele vechi, exista
un interes real pentru achizitia de
apartamente noi.

Un alt lucru interesant este ca
existd interes pentru finalizarea
unor unitati de locuire individuald,
iar aici paleta este foarte larga - de
la oameni care se decid sa constru-
iasca pe un teren pe care il aveau,
pana la oameni care au avut o casa
la gri pe care intentioneaza s-o
finalizeze.

In concluzie, se observa interesul
pentru unitati locative noi.

Reporter: Multumesc! .
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