Garanti Leasing vrea sa-si creasca
vanzarile cu aproape 20%,
pana la sfarsitul anului

Okan Yurtsever este General
Manager al Garanti Leasing,
avand o experienta in dome-
niul financiar de aproape 20 de
ani.

Garanti Leasing, brandul sub
care functioneaza compania
Motoractive IFN SA, a acordat
peste 700 de milioane de euro
pentru activele in leasing fi-
nanciar si a semnat peste
40.000 de contracte de leasing,
de la infiintare si pAnd acum. in
primul semestru al anului
2014, compania a acordat un
volum de finantdri noi cu 68%
mai mare decat in aceeasi pe-
rioadd a anului trecut.

Intr-un interviu oferit Bursa
Constructiilor, Okan Yurtsever
povesteste despre planurile si
strategia de crestere ale com-
paniei, dar si despre piata con-
structiilor si imobiliarelor.

Reporter: Care sunt avantajele fi-
nantarii prin leasing fata de acce-
sarea unui credit bancar?

Okan Yurtsever: Activitatea de
leasing si cea de creditare sunt
doua metode diferite de finantare
a unui echipament. Leasing-ul fi-
nanteaza utilizarea, in timp ce
imprumuturile finanteaza achizi-
tia. Fiecare are propriile sale avan-
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taje. Clientii, de obicei, trebuie sa
faca o analizd a nevoilor proprii,
pe o anumita perioada de timp, si
sa decida ce anume se potriveste
cel mai bine situatiei si preferinte-
lor lor.

Reporter: Cum a evoluat, in pri-
mul semestru din acest an, activi-
tatea de leasing financiar a Garanti
Leasing si care au fost factorii care

au influentat-o?

Okan Yurtsever: Garanti Lea-
sing a avut o evolutie constanta in
ceea ce priveste volumul de finan-
tari acordate.

In primul semestru al acestui an
am acordat finantari noi in valoare
de 36,2 milioane de euro, cu 68%
mai mult decat in aceeasi perioa-
dad a anului trecut. Ritmul de
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Interviu cu
Okan Yurtsever, General
Manager Garanti Leasing

crestere al Garanti Leasing a fost
in primele sase luni de trei ori mai
rapid decat media pietei, iar cota
noastra de piatd a ajuns in prezent
la 5,4%.

Reporter: Care este profilul
clientilor dumneavoastra pe seg-
mentul de leasing imobiliar?

Okan Yurtsever: Avem clienti
din toate segmentele pietei: ener-

8Y  “Dacdiin 2010 portofoliul nostru era
compus din 71% autovehicule, 28%
echipamente si 1% imobiliare, acum
avem aproximativ 49% autovehicule,
inclusiv cele comerciale, 37%
echipamente si 14% imobiliare. Dupd
cum puteti vedea, avem un interes din
ce in ce mai mare pentru leasingul de
echipamente, iar sectorul imobiliar va
reprezenta in continuare un segment
important pentru noi”.



“In primul semestru al
acestui an am acordat
finantdri noi in valoare
de 36,2 milioane de
euro. Ritmul de crestere
al Garanti Leasing a fost
in primele sase luni de
trei ori mai rapid decat
media pietei, iar cota
noastrd de piatd a ajuns
in prezent la 5,4%”".

gie, transport, logistica, sectorul
medical, agriculturd, constructii,
industria grea etc. In prezent,
avem aproximativ 3.000 de clienti,
dintre care 99% sunt companii,
pentru o bund parte din acesti
clienti, acordand si leasing
imobiliar. Ne adresam, asadar, in
principal persoanelor juridice.

Reporter: Ce estimari aveti pen-
tru a doua jumadtate a anului?

Okan Yurtsever: in ultimii ani,
am inregistrat un progres constant
al volumului de finantari noi acor-
date si al veniturilor, iar in prima
jumatate a anului am finantat 64%
vehicule, 30% echipamente si 6%
imobiliare. Strategia noastra este
de a echilibra portofoliul si a acor-
da o importanta din ce in ce mai
mare sectorului imobiliarelor.

Ne asteptam ca trendul ascen-
dent al activitatii noastre sa conti-
nue si in lunile urmatoare, cu ac-
cent pe finantarea IMM-urilor si a
sectorului public.

Pana la finele anului, ne propu-
nem sa crestem vanzdrile cu aproa-
pe 20%, fata de anul trecut. Sun-
tem optimisti in ceea ce priveste
evolutia sustenabila a companiei

noastre, precum si a portofoliului
nostru de active finantate.

Reporter: Cum a evoluat cererea
finantarii prin leasing in ultimii ani
pe sectorul imobiliar si pe cel al
constructiilor?

Okan Yurtsever: In ultimii ani,
companiile au devenit din ce in ce
mai constiente de benefi-
ciile contractelor de
leasing, iar acest lu-
cru a contribuit la
avansul lea-
sing-ului de
echipamente.

In primul se-
mestru  al
anului, acesta

a reprezentat
21% din totalul
pietei, iar procen-
tul majoritar a conti-
nuat sa fie detinut de
leasing-ul de autovehicule
(76%). Leasingul imobiliar a repre-
zentat 3%, in primele sase luni.

Noi am urmat indeaproape ten-
dintele pietei si ne-am indreptat in
directia in care potentialul s-a do-
vedit a fi sustenabil. Un astfel de
segment il constituie finantarea
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49%

din portofoliul Garanti Leasing
este reprezentat de finantdri
acordate pentru achizitia
autovehiculelor, 37% sunt
finantdri pentru echipamente,
iar 16% sunt finantdri
imobiliare.

echipamentelor.

Reporter: Consultantii imobiliari
sustin ca sunt semne de revenire pe
piata locuintelor. Cum comentat;i?

Okan Yurtsever: Sectorul imobi-
liar este o industrie care nu isi revi-
ne peste noapte. Pentru o revigo-
rare certad este nevoie de timp. In
momentul de fata, putem

spune ca ritmul de-
scendent al pietei
a incetinit si ca
ne putem
astepta la o
reechilibrare.
Momentul
exact depin-
de in mare
parte de evo-
lutia econo-
miei din urmato-
arele luni.
Reporter: Care sunt
planurile dumneavoastra de
dezvoltare pe segmentul leasingului
imobiliar si pe cel de echipamente?

Okan Yurtsever: Incepand cu
2011 obiectivul nostru este sa avem
un portofoliu echilibrat de clienti, iar
acest lucru rdmane in continuare
una dintre prioritatile pe care le

avem in vedere. Din acest motiv,
una dintre aborddrile noastre strate-
gice a fost sa ne indreptam atentia
catre finantarea de echipamente.

Astfel, daca in 2010 portofoliul
nostru era compus din 71% auto-
vehicule, 28% echipamente si 1%
imobiliare, acum avem aproxima-
tiv 49% autovehicule, inclusiv cele
comerciale, 37% echipamente si
14% imobiliare. Dupa cum puteti
vedea, avem un interes din ce in ce
mai mare pentru leasingul de echi-
pamente, iar sectorul imobiliar va
reprezenta in continuare un seg-
ment important pentru noi”.

Reporter: Ce produse noi urmea-
za sa lansati, pe termen mediu si
scurt, pentru sectorul imobiliar si
cel al constructiilor?

Okan Yurtsever: Abordarea
noastra de afaceri este sa oferim
solutii personalizate in functie de
nevoile si de specificul activitatii
fiecarui client in parte. Acest lucru
este aplicabil, bineinteles, si pen-
tru finantarile din domeniul imobi-
liar si cel al constructiilor.

| “Sectorul imobiliar
*  esteoindustrie care
’ nuisirevine atat de
\  rapid.Pentruo
revigorare certd este
nevoie de timp. In
momentul de fatd,
putem spune cd ritmul
descendent al pieteia
' incetinit sicd ne
putem asteptala o
reechilibrare”.
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