
Creditul în vremuri instabile;
Care sunt recomandãrile
specialiºtilor
(Interviu cu Anca Bidian, CEO Kiwi Finance ºi Dragoº Nichifor, CEO Bayer Credit)

l Importanþa avansului pentru aprobarea financiarã a creditului

Reporter: Care sunt primele
lucruri pe care un consumator
tr eb ui e s ã le fac ã dac ã s e
gândeºte sã se împrumute de la
bancã? La ce ne uitãm mai întâi -
la piaþa creditelor sau la piaþa
imobiliarã?

Dragoº Nichifor: Recomanda-
rea mea a fost întotdeauna ca
prima oarã sã te uiþi la ce poþi sã
cumperi, nu la ce ai vrea sã cum-
peri. Drept urmare, mai întâi mã
uit la profilul meu de eligibilita-
te, sã vãd la ce sumã mã înca-
drez. Dupã ce aflu suma, trebuie
sã vãd cât sunt dispus sã pun în
avans. Aici aº vrea sã menþionez
cã avansul nu este o cheltuialã,
chiar dacã de foarte multe ori
clienþii vor sã vinã cu un avans
cât mai mic posibil. Avansul
este, metaforic vorbind, partea
mea de proprietate din casã.
Dacã vin cu un avans mai mare
pot sã zic cã bucãtãria este a
mea, fãrã ipotecã. Un avans mai
mare mã duce la o sumã mai
micã, la o ratã mai micã, poate la
un termen mai scurt de achitare
a creditului. ªtiind suma pe care
mi-o acordã banca ºi avansul pe

care îl am, dupã aceea mã duc în
piaþa imobiliarã ºi mã uit la ne-
voi, la numãrul de camere, la
zona în care aº vrea sã locuiesc

ºi încep sã caut imobilul de
cumpãrat.

Pentru aceastã etapã este re-
comandat ca oamenii sã lucreze

cu un broker. Când te duci la o
bancã îþi vinde ce are pe raft.
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Creºterea dobânzilor variabile ºi deprecierea monedei naþionale din ul-
timele douã sãptãmâni au reaprins temerile faþã de o viitoare crizã
financiarã.
Într-o perioadã tensionatã, atât din punct de vedere economic, dar ºi
politic ºi social, am dorit sã vedem cât de pregãtiþi sunt românii cu credi-
te, dar mai ales ce trebuie sã facã cei care vor sã se împrumute ºi am stat

de vorbã cu brokerii de credite Anca Bidian, CEO Kiwi Finance ºi Dragoº
Nichifor, CEO Bayer Credit. Interviul face parte din seria de podcasturi
organizate de Centrul de Soluþionare Alternativã a Litigiilor în domeniul
Bancar (CSALB), ce reunesc specialiºti din domeniul bancar, juridic, din
sfera brokerajului ºi din presa de specialitate, într-un proiect al CSALB de
educaþie financiarã.

(continuare în pagina 39)



Brokerul îþi face o radiografie a
pieþei ºi te ajutã sã alegi în
cunoºtinþã de cauzã.

Reporter: Dupã ce ne-am
orientat asupra imobilului ºi
ne-am ales brokerul, cum ajun-
gem sã luãm banii de la bancã ºi
ce fel de credit accesãm - ipote-
car sau imobiliar?

Dragoº Nichifor: Totul pleacã
de la aprobarea financiarã pe
care consumatorul o primeºte
de la bancã. Recomand ca oa-
menii sã îºi caute imobilul abia
dupã ce ºtiu suma pe care o pot
împrumuta. Altfel, se pot trezi în
situaþia în care au gãsit o casã
care le place foarte mult, dar
pierd ocazia sã o cumpere, fie
pentru cã banca le acordã o
sumã mai micã, fie pentru cã
vânzãtorul nu vrea sã aºtepte.
Aprobarea financiarã dureazã
între douã ºi trei sãptãmâni, dar
sunt situaþii când dosarele pot
sã dureze ºi mai mult.

Dragoº Nichifor: La creditul
ipotecar, aduci în garanþie ceea
ce cumperi. La creditul imobiliar
banca poate pune garanþie pe
un alt imobil. Apar probleme
atunci când ceea ce cumpãr eu
este un imobil pe care banca
nu-l acceptã. De exemplu din
cauza istoricului juridic sau a
gradului seismic. Sunt bãnci
care acceptã în garanþie ºi imo-
bilul altei persoane, dar trebuie
sã fie o rudã apropiatã, nu orice
persoanã ºi sunt foarte rare si-
tuaþiile acestea.

Costurile unui credit

ºi dezavantajul

programului Noua

Casã

Reporter: Încã avem în piaþã
programul Noua Casã. Mai ape-
leazã oamenii la acest program?

Dragoº Nichifor: Programul
ºi-a produs efectele de acum
zece ani. În prezent, creditele în
acest program nu îºi mai fac
sensul, pentru cã programul
Noua Casã are un singur tip de
dobândã, ºi anume variabilã.

Acum, dobânzile variabile sunt
foarte sus, iar singurul "avantaj"
al programului a rãmas avansul
de 5% faþã de minimum 15% la
creditele standard.

Dragoº Nichifor: Acest pro-
dus este perimat ºi trebuie tran-
sformat ca sã reintre în piaþã. Fie
sã devinã un produs social, în
care sã fie puse restricþii de ac-
ces doar pentru cei care au ne-
voie de acest produs, fie statul,
dacã tot are programe de com-
pensare de dobânzi, sã vinã ºi
pe acest produs ºi sã-l facã cu

dobândã fixã.

Reporter: În afarã de dobânzi,
avem comisioane, moneda cre-
ditului, alte costuri...

Dragoº Nichifor: Un credit are
douã tipuri de costuri. Costurile
iniþiale, pe care le suporþi pânã
sã-l contractezi, apoi costurile
creditului pe perioada aleasã. În
general, costurile iniþiale pe cre-
ditul ipotecar sunt suficient de
consistente ºi conþin partea de
notariat, evaluarea imobilului,
asigurarea imobilului, eventuale
costuri de transfer a banilor, mai

ales atunci când vânzãtorul are
ipotecã ºi trebuie transferul fã-
cut printr-un ordin de platã con-
diþionat. Aceste costuri se adu-
nã ºi vorbim de 1.000-2.000 de
euro. Costurile ulterioare credi-
tului sunt cele care þin strict de
dobândã, comisionul de admi-
nistrare permis de legislaþie, co-
sturi cu asigurarea de viaþã. În
acest moment, în piaþã gãsim
do uã t i p ur i de do b ân z i :
dobânda variabilã pe toatã pe-
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rioada creditului ºi dobânda
mixtã - adicã o perioadã fixã, ul-
terior variabilã. Sunt doar 1-2
produse care îþi oferã dobândã
fixã pe toatã perioada creditu-
lui, dar la un cost mare. Peste
90% din creditarea ipotecarã
din România în acest moment
se face doar pe produsul cu
dobândã fixã în perioada iniþia-
lã, ºi asta datoritã faptului cã
acel cost este unul rezonabil
pentru client. Din punctul meu
de vedere contractele sunt în fa-
voarea clientului. Nu cred cã în
România de astãzi mai meritã sã
îþi angajezi un avocat care sã ci-
teascã contractul de credit, pen-
tru cã în realitate nu mai sunt
nici clauze abuzive, iar tot ce
este acolo se aflã într-o relaþie
de echilibru rezonabilã.

Dragoº Nichifor: "Rezonabil"
se traduce prin faptul cã bãncile
au costuri accesibile pentru ve-
niturile populaþiei, iar imobilele
au preþuri raportate la cerere.
Piaþa este foarte echilibratã, însã

oferta de pe piaþa imobiliarã
este micã. Nu sunt suficiente
imobile la vânzare, pe cât este
cererea de solvabilã.

Ce criterii ia banca

în calcul ca sã

acorde un

împrumut?

Reporter: La ce se uitã banca
în momentul în care un client
vine sã contracteze un împru-
mut ºi cât de important este
istoricul lui din Biroul de Credit?

Dragoº Nichifor: Banca nu se
uitã la altceva decât m-aº uita
eu dacã o persoanã împrumutã
bani de la mine. Adicã, întâi mã
intereseazã ce face cu ei, sã nu îi
joace la pariuri. Apoi mã intere-
sez dacã a mai împrumutat de la
cineva ºi dacã i-a dat înapoi.
Dacã trãieºte pe banii pãrinþilor,
îmi pun întrebãri. Apoi vãd care
este apetitul lui de creditare,
adicã dacã duce o viaþã pe cre-
dit ºi intervine ceva neprevãzut

poate fi uºor destabilizat. Mã
mai uit la sursele lui de venit din
salarii, din dividende. Dacã are
venituri din dividende, mã uit
un pic ºi la firma de unde încase-
azã dividendele. Sau dacã este
cãsãtorit ºi are mai multe veni-
turi. Toate la un loc fac aºa-nu-
mitul scoring de risc. În urma
acestuia se poate întâmpla ca
doi colegi de serviciu sã fie la fel
de eligibili la o bancã, dar sã fie
încadraþi pe dobânzi diferite, în
favoarea celui cu un profil de
risc mai mic.

Dacã ne uitãm la tipurile de ve-
nituri luate în calcul de o bancã
vedem cã sunt 27 de venituri eli-
gibile care sunt luate în conside-
rare. Cele mai uzuale sunt sala-
riile, pensiile, veniturile din divi-

dende, veniturile din chirii. În
general bãncile acceptã orice
tip de venit fiscalizat ºi care poa-
te fi dovedit prin documente.

La Biroul de Credit interogãrile
sunt fãcute de bancã sau de
consumator, iar în raport apar
creditele pe care le-ai avut ºi pe
care le ai. Acestea sunt înregi-
strãrile pozitive. Înregistrarea
negativã e orice întârziere la pla-
ta a ratei care a trecut de 30 de
zile.

Dragoº Nichifor: Aº simplifica
lucrurile spunând cã, în general,
bãncile acceptã clienþii de nota
7-10. În cazul lor, singura discu-
þie este dacã primesc dobânda
cea mai bunã ºi au fãcut investi-
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Dragoº Nichifor: "Dacã ne uitãm la tipurile de
venituri luate în calcul de o bancã vedem cã
sunt 27 de venituri eligibile care sunt luate în
considerare. Cele mai uzuale sunt salariile,
pensiile, veniturile din dividende, veniturile din
chirii. În general bãncile acceptã orice tip de
venit fiscalizat ºi care poate fi dovedit prin
documente".



gaþia suficient de bine încât sã
gãseascã dobânda cea mai
bunã din piaþã. Apoi, clienþii sub
nota 5 în realitate nu pot fi fi-
nanþaþi de nicio bancã. Se vor
duce la toate bãncile din sistem
ºi vor primi refuzuri pe bandã
rulantã. Piaþa este cea mai dina-
micã pentru atragerea sau re-
spingerea clienþilor cu note de 5
ºi 6. Aici, în funcþie de politica
lo r c o m er c i a lã , b ãn c i le s e
gândesc dacã îi vor sau nu îi vor
pe aceºti consumatori. Abia aici
începe scoringul sã facã diferen-
þa între a primi sau nu împrumu-
tul solicitat. Dacã profilul unui
client este slab, brokerul are
douã variante: sã-i spunã din
start cã nu e cazul sã încerce o fi-
nanþare sau sã mai aºtepte, pen-
tru cã aºteptarea îl poate duce
într-o situaþie mai bunã. De
exemplu, dacã vechimea ta în
muncã este de doar zece luni,
dupã 12 luni devii eligibil pentru
bancã. Sau, dacã astãzi eºti stu-

dent, dupã absolvire primeºti
un punctaj mai bun. Trebuie
spus cã dorinþa de consum ºi de
creditare a românilor, pe toate
tipurile de credite, are creºteri
de peste 10% anual, începând
din 2015, cu o singurã stagnare
din cauza creºterii dobânzilor, în
anul 2022.

CSALB - soluþia la

problemele mici sau

dramatice din

derularea unui credit

Reporter: Dacã pânã acum ne
raportam la criza din 2009, dupã
pandemie ºi rãzboaie la graniþã
ne putem aºtepta la crize imobi-
liare, financiare? ªi dacã da, care
sunt perspectivele?

Dragoº Nichifor: Dacã pânã în
2009 noi am avut probleme
mari în creditare, atât din partea
bãncilor, cât ºi a clienþilor, perio-
ada 2009-2016 a fost de lacrimi
ºi durere atât pentru bãnci, cât

ºi pentru cei care îºi plãteau ra-
tele, pentru notari, brokeri ºi to-
atã piaþa. Din 2016 avem o eta-
pã de normalitate, în care piaþa
a crescut natural ºi pe baze soli-
de. Eu cred cã astãzi nu am mai
fi afectaþi atât de puternic în ca-
zul unei crize. O mare parte din
datoria efectivã a românilor este
acum în monedã naþionalã. Asta
înseamnã cã o devalorizare a le-
ului ar face ca datoriile români-
lor sã devinã mai mici în core-
spondent valutã. Apoi, legiuito-
rul a limitat dobânzile IFN-urilor,
ceea ce aduce o concurenþã mai
mare între IFN-uri, care trebuie
sã convingã consumatorii ºi prin
alte instrumente decât cine are
dobânda mai micã. În plus, oa-
menii au acum la îndemânã o
plasã de siguranþã prin CSALB.
Oamenii trebuie sã apeleze la
CSALB ºi atunci când au doar o
problemã financiarã sau o di-
storsiune cu banca, dar ºi în si-
tuaþii extreme, când îºi pierd lo-
cul de muncã sau întâmpinã o
situaþie de familie dureroasã.

Când simþi cã te-au pãrãsit pute-
rile ºi nu mai ºtii ce sã faci,
CSALB-ul poate fi o soluþie.

Dragoº Nichifor: Noi le spu-
nem clienþilor de la început de
existenþa CSALB, pentru cã,
dacã între ei ºi bancã apare o
problemã, oamenii trebuie sã
ºtie unde poate fi rezolvatã.
Dacã vin la noi, ne adresãm bãn-
cii, dar nu þine de competenþa
noastrã. De aceea, primul drum
care trebuie fãcut este la bancã.
Dar acolo poate dai de un om
care nu este în cea mai bunã zi.
Aºa cã, cel mai bine este sã cau-
te o rezolvare instituþionalã, ºi
aceea este la CSALB, care are
deja o cazuisticã ºi un istoric de
cazuri rezolvate care ne dã
încredere cã piaþa este maturã ºi
din acest punct de vedere.

Reporter: Vã mulþumesc!

(Interviu preluat din
ziarul BURSA)
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