
“Nu este greu sã iei credit,
greu este sã-l plãteºti”

(Interviu cu Aurelia Cionga, preºedintele Raiffeisen Banca pentru Locuinþe)

Preºedintele RBL: “Se observã interesul pentru unitãþi locative noi”

Reporter: Cum a evoluat credita-
rea, în anii de crizã, din perspectiva
dumneavoastrã?

Aurelia Cionga: Raiffeisen Banca
pentru Locuinþe a oferit credite în
toþi anii de crizã. Ceea ce noi con-
stantãm este cã finanþãrile pe care
le oferim prin credit depãºesc nive-
lurile de dinainte de crizã. Cu toate
acestea, la zece ani de existenþã,
suntem în faza de început a credi-
tãrii, pentru cã avem un portofoliu
relativ tânãr de produse.

Putem afirma, însã, cã este incon-
testabil faptul cã, de la un an la al-
tul, vorbim de o creºtere a creditã-
rii.

Din punctul nostru de vedere,
putem vorbi despre o creºtere a
creditãrii. Însã, sunt ºi unele porto-
folii de credite în scãdere sau stabi-
le, în piaþã. Trebuie sã avem în ve-
dere cã acest lucru cuprinde ºi
componenta de curãþare a bilanþu-
rilor bãncilor de creditele neper-
formante. De aceea, un lucru pe
care noi îl considerãm avantajos,
atât pentru client, cât ºi pentru
bancã, este cã faza de economisire
(n.r. prima parte a asistemului de
economisire-creditare, practicat de
RBL) ne permite sã avem o înþele-
gere a comportamentului financiar
al clientului. Astfel, noi avem avan-
tajul cã putem finanþa clienþi care
ar fi mai greu de finanþat de cãtre o
altã bancã, pentru cã ea nu ar avea
aceastã istorie a consumatorului,

fapt care ne permite sã avem o mai
mare securitate atunci când 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,
adicã de zece ori mai mic decât
media sistemului bancar ºi de 20
de ori mai mic decât cel al unor
bãnci cu portofolii importante de
credite neperformante.

Reporter: Care sunt perspective-
le pieþei bancare?

Aurelia Cionga: Semnele sunt cã
ne îndreptãm cãtre o nouã fazã a
ciclului economic. Cu ce vitezã,
este chestiunea pe care urmeazã
sã o vedem.

Reporter: Ce au învãþat consu-
matorii bancari de la crizã?

Aurelia Cionga: Cred cã perioada
de crizã le-a amintit oamenilor cã
este important sã economiseascã. ªi
aici trebuie sã ai un comportament
echilibrat, dar economisirea permi-
te consumatorilor sã aibã un ca-
pital, de la care putem vorbi de in-
vestiþie. Faptul cã noi înregistrãm
creºteri ale volumului de finanþãri
este legat ºi de aspectul cã oame-
nii au o anumitã sumã din econo-
mii pe care o pot investi. Este im-
portant sã ai aceastã parte de eco-
nomii, pentru cã îþi dimensionezi
corect creditul ºi îþi rãmân mai
mulþi bani pentru consumul ime-
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În ultima perioadã, se observã interesul
oamenilor pentru unitãþi locative noi,
dupã cum ne-a spus, în cadrul unui inter-
viu, Aurelia Cionga, preºedintele Raiffei-
sen Banca pentru Locuinþe (RBL), ra-
portându-se la finanþãrile acordate de
banca pe care o conduce.
Domnia sa ne-a declarat: “Ceea ce remar-
cãm în ultima perioadã este cã, pe lângã

apartamentele vechi, existã un interes
real pentru achiziþia de apartamente noi.
Un alt lucru interesant este cã existã in-
teres pentru finalizarea unor unitãþi de
locuire individualã, iar aici paleta este
foarte largã - de la oameni care se decid
sã construiascã pe un teren pe care îl
aveau, pânã la oameni care au avut o
casã la gri pe care intenþioneazã s-o

finalizeze”.
Potrivit preºedintelui RBL, este foarte
important ca, înainte sã contracteze un
împrumut, oamenii sã se gândeascã bine
dacã pot achita respectivul credit fãrã sã
aibã probleme.
“Sã merg pe un credit imobiliar pe 30 de
ani pentru cã este singura duratã la care
mã încadrez înseamnã sã iau un credit pe

care nu ar trebui sã îl contractez, pentru
cã presupune un efort financiar mare ºi
riscuri pe care mi le asum”, subliniazã
domnia sa.
Aurelia Cionga a precizat ºi faptul cã nu
în fiecare zi bãncile vorbesc despre rolul
lor în crearea educaþiei financiare a cetã-
þeanului ºi cã sunt multe lucruri de fãcut
în aceastã direcþie.



diat. În fond, aceasta este etapa
despre care probabil nu vorbim su-
ficient de des. Un comportament
echilibrat, într-un proiect locativ
de exemplu, este atunci când am o
componentã de creditare, dar ea
este calibratã corect astfel încât
sã-mi pot permite realizarea unor
cheltuieli care sã-mi permitã mie ºi
familiiei mele sã ne desfãºurãm
normal ciclul de viaþã.

Sã merg pe un credit imobiliar pe
30 de ani pentru cã este singura
duratã la care mã încadrez înseam-
nã sã iau un credit pe care nu ar
trebui sã îl contractez, pentru cã
presupune un efort financiar mare
ºi riscuri pe care mi le asum.

Într-un anume fel, criza le-a rea-
mintit oamenilor cã o atitudine
care sã ducã la finanþãri sustenabi-
le e st e i m por t ant ã . D ac ã î n
2007-2008 te aflai într-o agenþie
bancarã, fiecare client întreba cât de
mare este creditul pe care-l poate
lua ziua urmãtoare. Mie mi se pare
cã unul dintre lucrurile pozitive ale
crizei este conºtientizarea faptului
cã nu este greu sã iei credit, greu
este sã-l plãteºti.

ªi bãncile, între timp, au învãþat
cã este nevoie sã-l sprijine pe client
în aceastã calibrare, dar nu este
uºor. Cea mai importantã întrebare
la care banca trebuie sã te ajute sã
cauþi un rãspuns este «cât de mare
poate fi creditul pe care sã-l poþi
plãti fãrã sã-þi asumi riscuri care sã
te punã pe tine sau pe familia ta în
pericol?».

Reporter: Cât de des bãncile au
adresat aceastã întrebare clienþi-
lor?

Aurelia Cionga: Poate ar trebui
sã ne întrebãm mai degrabã “cât
de dispus era clientul sã asculte
acest lucru”?

Sigur, este incontestabil cã nu în
fiecare zi bãncile vorbesc despre
rolul lor în crearea educaþiei finan-
ciare a cetãþeanului. Acest rol tre-
buie sã creascã ºi trebuie sã ni-l
asumãm. Pentru o bancã, este im-
portant clientul cãruia i-a dat un
credit pe care acesta îl poate plãti
ºi care îl poate ajuta sã creascã
astfel încât sã vinã sã mai ia un alt
credit sau sã acceseze alte produse
financiare.

Indiferent de care este momentul
în care bãncile au început sã-i spu-
nã clientului cã important nu este
creditul cel mai mare pe care îl po-
ate lua, ci creditul pe care
îl poate plãti fãrã sã se
supunã unor riscuri
nejustificate, cred
cã astãzi ceea ce
este incontesta-
bil este cã bãnci-
le realizeazã cã
au o misiune în
aceastã direcþ ie .
Bãncile au un rol pe
care cred cã trebuie sã ºi-l
asume, indiferent cã paºii pot fi
mici. Este o direcþie în care proba-
bil cã vom vedea evolþii în perioa-
da urmãtoare.

Reporter: Care sunt avantajele
produselor promovate de RBL?

Aurelia Cionga: O bancã pentru
locuinþe este o instituþie de credit
care promoveazã sistemul de eco-
nomisire-creditare, destinat dome-
niului locativ, cu precãdere pentru
persoane fizice. Un produs de eco-
nomisire-creditare cuprinde douã
faze – o parte de economisire ºi o
parte de creditare. Clientul poate
sã-ºi finanþeze un proiect fie din
economii, fie din economii ºi cre-
dit, fie poate porni relaþia cu banca
ºi sã obþinã finanþarea debutând
cu faza de creditare.

Noi credem cã cel mai avantajat
este cel care porneºte cu faza de
economisire ºi atunci când îndepli-
neºte unele criterii comunicate de
la începutul contractului accesea-
zã creditul.

Folosesc termenul de sustenabili-
tate pentru cã este important sã ne
reamintim atunci când vrem un
împrumut cã cel mai bun credit nu
este cel mai mare credit pe care-l
putem lua mâine, ci este creditul pe
care-l putem rambursa bãncii fãrã sã
ne supunem unor eforturi ºi riscuri

mai mari decât cele rezonabile.
Sistemul de economisire-credita-

re ºi contractul aferent reprezintã o
formã simplã, sigurã ºi eficientã de
finanþare pentru domeniul locativ.
Simplitatea vine din faptul cã efor-
tul financiar pe care-l face cetãþea-
nul este acelaºi în faza de econo-
misire ºi în faza de creditare.

De exemplu, dacã am nevoie de
100.000 de lei, voi face un efort lu-
nar de 700 de lei, atât în perioada
în care economisesc, cât ºi în pe-
rioada în care rambursez creditul,
rata împrumutului nefiind mai
mare sau mai micã decât suma pe
care o plãtesc în timpul perioadei
de economisire. Vorbim despre

produsul standard.
Cât priveºte siguranþa, aici sunt

douã elemente: produsul este în
lei - deci nu existã risc valutar
(pentru cã nu este deloc uºor sã de-
celezi evoluþiile dintr-o altã piaþã ºi
sã prevezi care va fi evoluþia acolo)
- ºi este cu ratã fixã - prin urmare
nu existã riscul ca în câþiva ani,
când ratele de dobândã vor începe
sã c r e asc ã , d obând a sã se
majoreze.

Riscul unei dobânzi mici este cã
se poate ajunge uºor de la 1% la
2% ºi de aceea este foarte impor-
tant sã fim atenþi când ne aflãm în
faza de jos a curbelor dobânzilor
într-un ciclu economic.
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“Este

incontestabil cã

nu în fiecare zi bãncile

vorbesc despre rolul lor

în crearea educaþiei

financiare a

cetãþeanului”.

“Sã merg pe un credit
imobiliar pe 30 de ani
pentru cã este singura

duratã la care mã
încadrez înseamnã sã iau

un credit pe care nu ar
trebui sã îl contractez,

pentru cã presupune un
efort financiar mare ºi

riscuri pe care mi le
asum”.



Al treilea lucru pe care l-am men-
þionat este eficienþa fazei de eco-
nomisire, care are ºi ea douã com-
ponente - una legatã de dobânda
pe care o plãteºte banca, la fel ca la
orice depozit, ºi care, acum, este
de 1,5% sau de 3%, în cazul produ-
selor noastre, iar cealaltã compo-
nentã este prima de stat, de 25%
din economiile unui an, cu o limitã
maximã anualã de 250 de euro
(echivalentul în lei).

Aceste douã componente fac ca
randamentele pe durata recoman-
datã a fazei de economisire, care
este în jur de 5 ani, sã fie în jur de
8-10%.

Produsul de economisire-credita-
re oferã, în faza de economisire, un
randament care îl face imbatabil în
clasa sa de risc. Sigur cã poþi investi
în portofolii de acþiuni, cu poten-
þial de creºtere ridicat, dar în acest
caz iei la pachet ºi un risc ce poate
fi cu totul diferit.

Când trecem la faza de creditare,
din nou vorbim de costuri predicti-
bile ºi foarte avantajoase. Pentru
creditul locativ, dobânda este fixã,
de 4,5% sau 6%. Sunt douã varian-
te de produs - dacã ai optat pentru
faza de economisire cu 1,5%, atunci
dobânda în faza de creditare este
de 4,5%. Dacã optezi pentru 3% în

faza de economisire, dobânda
pentru creditare este 6%.

Reporter: Pentru care dintre va-
riante opteazã clienþii cel mai des?

Aurelia Cionga: Depinde de faza
ciclului economic. Acum, majorita-
tea clienþilor opteazã pentru pache-
tul de 1,5% ºi, respectiv, 4,5%.

Reporter: Ce opþiuni are clientul
care nu mai poate aºtepta câþiva
ani de zile (ca sã economiseascã o
parte din suma de care are nevoie)
pentru contractarea unui credit?

Aurelia Cionga: Ceea ce la înce-
put a fost mai puþin cunoscut este
cã noi oferim credite ºi pentru si-
tuaþia în care clientul are nevoie de
bani mai devreme. Este posibil sã
accesezi finanþarea relativ rapid,
adicã, pentru situaþia în care clien-
þii doresc sã-ºi finalizeze proiectul
locativ mai devreme de cei 2-5 ani
recomandaþi pentru economisire,
poate fi obþinutã finanþare sub for-
ma creditului anticipat sau a credi-
tului intermediar. Ceea ce diferen-
tiazã cele douã produse este avan-
sul pe care clientul îl poate aduna,
care poate varia între 0% ºi 40%.
Aºadar, clientul fie economiseºte o
sumã, fie are acest avans în mo-
mentul în care porneºte relaþia cu
banca.

Ceea ce este important de reþinut

este cã produsul are flexibilitate -
consumatorul poate decide sã
economiseascã cu o vitezã mai
mare sau mai micã, poate decide
sã acceseze finanþarea sau sã opte-
ze pentru o formã hibridã, ori sã se
finanþeze doar din economii. Mai
mult decât atât, poate începe cu
contractul de economisire-credita-
re gândindu-se cã face o renovare
a casei peste 3-5 ani, dupã care sã
îºi dea seama cã doreºte sã schim-
be casa ºi cã îi trebuie o majorare a
sumei solicitate, fapt pe care banca
îl poate face.

Ceea ce trebuie reþinut este cã
pentru banii pe care îi depune ca
avans ºi pentru banii pe care îi de-
pune în continuare pentru faza de
economisire simultan cu credita-
rea, clientul are toate avantajele pe
care le-ar avea în cazul unui depo-
zit, adunându-se o sumã cu care, la
un moment dat, ca ºi cum ar face o
rambursare anticipatã a creditului
sãu, o scade din soldul rãmas ºi
rãmâne cu o parte mai micã din
c r e d i t pe c ar e t r e bu i e s- o
ramburseze.

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

Aurelia Cionga: În condiþiile în
care, în piaþã, existã ºi situaþii în

care dacã vrei sã iei un credit ajungi
sã plãteºti cel puþin de douã ori
suma pe care o iei, la actualul nivel
de dobândã, pentru produsul RBL
clientul plãteºte pentru fiecare leu
alþi 33 de bani, ceea ce înseamnã,
de fapt, un cost de 133% în raport
cu ceea ce a luat, nu de 200-250%,
ca în alte cazuri.

Reporter: Dacã un client doreºte
sã-ºi retragã banii economisiþi îna-
inte sã ia credit, poate face acest
lucru?

Aurelia Cionga: Am început prin
a spune cã sistemul este unul desti-
nat finanþãrilor din domeniul loca-
tiv, acestea putând fi fãcute din
economie ºi credit, din economie
sau doar din credit. Cel mai bine
este ca finanþarea sã fie fãcutã din
economie ºi credit, dar se poate
face ºi din economii.

La momentul la care sunt îndepli-
niþi anumiþi parametri tehnici, adi-
cã este economisit mãcar 40% din
sumã etc., clientul are acces la
banii pe care i-a economisit, plus
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“Economisirea a crescut
foarte mult în perioada

de crizã, pentru cã
oamenii au realizat cã e

bine sã «strângi bani albi
pentru zile negre»”.



dobândã, plus primã. Trebuie sã
facã dovada utilizãrii în scop loca-
tiv a sumelor economisite ºi are la
dispoziþie doi ani sã se hotãrascã
dacã vrea sau nu un credit.

Pe scurt, sunt douã elemente
fundamentale - accesul la primã se
face doar dupã îndeplinirea acelor
parametri tehnici, iar clientul tre-
buie sã facã dovada cã a folosit ba-
nii în domeniul locativ.

Consumatorul poate accesa eco-
nomiile sale, dobânzile ºi prima, la
momentul la care parametri sunt
îndepliniþi. Dacã, însã, vrea sã acce-
seze sume la un moment premer-
gãtor îndeplinirii termenilor de
mai sus, care sunt bine definiþi prin
contract, atunci banca îi va returna
economiile sale ºi dobânda, dar
clientul nu va avea acces la prima
de la stat.

Aºadar, creditarea este un drept
al clientului, nu o obligaþie.

Reporter: RBL acordã ºi alte tipuri
de credite, fãrã legãturã cu siste-
mul de economisire-creditare?

Aurelia Cionga: În general, este
sãnãtos ca proiectele imobiliare sã
nu fie bazate exclusiv pe creditare,
pentru cã acest lucru presupune
un cost mare. Ceea ce face siste-
mul de economisire-creditare este
sã ofere posibilitatea clientului sã
strângã un avans, iar în mãsura în
care depui un avans pentru un
proiect îþi limitezi efortul financiar
ulterior. Faza de economisire asta
face ºi o face de maniera cea mai
eficientã pentru client, pentru cã
existã dobânda bãncii ºi prima de
stat.

Desigur cã existã ºi niºa de credi-
tare fãrã economisire, dar rãmâne
o chestiune de niºã.

Dacã este necesar sã ne uitãm la
soluþii pentru cazuri particulare, o
facem. Avem credite care rãmân în
lei ºi cu dobânzi fixe, dedicate do-
meniului loctaiv, exclusiv cu ipote-
cã, pentru achiziþie sau construc-
þie, situaþie în care nu este ataºat
un contract de economisire-credi-
tare. Însã, în aceste situaþii, clientul
nu beneficiazã de avantajele
s i s t e m u lu i d e
economisire-creditare.

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

Aurelia Cionga: RBL poate abor-
da ºi refinanþãri ale unor credite

care au fost contractate pentru do-
meniul locativ. Dacã cineva a luat
un apartament printr-un credit
ipotecar, poate refinanþa creditul
respectiv cu un produs de la noi.

Sunt ºi situaþii în care clientul
poate solicita o sumã pentru ram-
bursarea creditului pe care doreºte
sã-l refinanþeze plus o sumã pe
care o poate folosi pentru renova-
rea apartamentului în care stã.

Reporter: De prima de stat poate
beneficia oricine apeleazã la banca
pe care o conduceþi?

Aurelia Cionga: Orice cetãþean
român cu domiciliul în România
are acces la prima de la stat.

La un moment dat am constatat
cã cel mai tânãr client al nostru
avea o lunã de viaþã, iar cel mai în
vârstã avea 90 de ani. Pãrinþii pot
face contract pe numele copiilor;
în Austria contractul de economisi-
re-creditare este cel mai popular
cadou de botez. Pãrinþii pun la
dispoziþia familiei o schemã de
economisire pentru copil. În timp,
se pot aduna sume importante, iar

atunci când tânãrul este major, po-
ate sã ia un credit ºi sã acceseze
faza a doua.

Foarte adesea clienþii decid sã
aibã astfel de contracte pentru toþi
membrii familiei.

Este ca un card de membru
într-un anumit club ºi pe mãsurã
ce îþi înþelegi propriile nevoi poþi
sã-ºi modifici structura contractu-
lui pe care îl ai, astfel încât sã-þi
aducã cel mai mare avantaj.

Ceea ce este foarte important
este ca la un moment dat clientul
sã se hotãrascã sã aibã o discuþie
cu un angajat al RBL.

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

Aurelia Cionga: Remarcãm cã de
la an la an creºte numãrul clienþilor.
Acum, ne apropiem de un numãr
de 220.000 de clienþi, ceea ce repre-
zintã o dublare a numãrului acesto-
ra, în ultimii cinci ani. Dar creºterea
numãrului clienþilor este un lucru,
iar creºterea sumelor contractate
medii este un alt lucru, ºi acolo vor-

bim de o creºtere cu 50%, numai în
ultimii doi ani. Dacã, în general, în
sistemul bancar, vorbim de o scã-
dere a stocului de credite pe care îl
au bãncile, noi, la RBL, vorbim de o
creºtere cu 25% a stocului de credi-
te. Acest lucru poate fi ºi o expresie
a revenirii încrederii consumatori-
lor, întrucât creditarea þine de
încrederea acestora.

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

Aurelia Cionga: În primul rând,
în comportamentul oamenilor ve-
dem conºtientizarea faptului cã un
credit, odatã contractat, trebuie
rambursat ºi cã e bine sã ai întot-
deauna o rezervã de bani.

Economisirea a crescut foarte
mult în perioada de crizã, pentru cã
oamenii au realizat cã e bine sã
“strângi bani albi pentru zile negre”.

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

Aurelia Cionga: Noi vedem o
creºtere constantã a tichetului me-
diu, ceea ce înseamnã cã oamenii in-
vestesc mai mult în domeniul locativ.

RBL are tichete medii care merg
de la 15.000 de lei la 150.000 de lei,
în funcþie de produs, însã acest lu-
cru nu înseamnã cã nu avem credi-
te mai mici de 15.000 de lei sau
credite mai mari de 150.000 de lei.
Avem ºi împrumuturi mai mari de
jumãtate de milion de lei.

Reporter: Ce tipuri de locuinþe îºi
cumpãrã oamenii?

Aurelia Cionga: Ceea ce remar-
cãm în ultima perioadã este cã, pe
lângã apartamentele vechi, existã
un interes real pentru achiziþia de
apartamente noi.

Un alt lucru interesant este cã
existã interes pentru finalizarea
unor unitãþi de locuire individualã,
iar aici paleta este foarte largã - de
la oameni care se decid sã constru-
iascã pe un teren pe care îl aveau,
pânã la oameni care au avut o casã
la gri pe care intenþioneazã s-o
finalizeze.

În concluzie, se observã interesul
pentru unitãþi locative noi.

Reporter: Mulþumesc!

21

”Cel mai bun credit nu este cel
mai mare credit pe care-l

putem lua mâine”.


