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Accent pe vånzarea reposesiilor
[i segmente noi de pia]`

LEASING

De[i statisticile pentru anul trecut
nu sunt \nc` finalizate, repre-

zentan]ii companiilor de leasing sunt
de p`rere c` \n 2010 pia]a de profil a
\nregistrat al doilea an de sc`dere (si-
tuåndu-se \n jurul a circa un miliard
de euro), dup` ce \n 2009 fusese cu
74% mai mic` decåt \n anul prece-
dent (1,25 miliarde, fa]` de 4,81). Ci-
frele confirm` faptul c` leasingul se
afl` printre domeniile cele mai afec-
tate de situa]ia economic` actual`, \n
condi]iile \n care vånzarea de vehi-
cule, construc]iile sau pia]a imobilia-
r` nu au reu[it s` \[i revin` suficient
\n 2010 pentru a determina volume
mai consistente de finan]are. Chiar
dac` au existat [i domenii care au
fost pe plus anul trecut - echipamen-
tele medicale, agricultura, energia re-
generabil` etc. - acestea nu au putut
compensa sc`derea \nregistrat` pe
segmentele considerate tradi]ionale.

Dup` \nc` un an de criz`, com-
paniile de leasing [i-au revizuit stra-
tegiile [i resursele, concentråndu-se
pe recuperarea banilor bloca]i \n flo-
tele de vehicule [i echipamente
reposedate \n ultimii doi ani. 

Pentru 2011 exist` atåt prognoze

mai rezervate, care sper` cel mult
\ntr-o men]inere la nivelul din 2010,
[i care se bazeaz` pe decalajul de
timp necesar pie]ei de leasing pentru
a oglindi un reviriment de circa 1,2%
al economiei, cåt [i prognoze mai
optimiste, care mizeaz` pe o cre[tere
cu circa 20% [i pe un reviriment eco-
nomic de pån` la 2,5%. Optimismul
se bazeaz` pe tendin]a pozitiv` a

exporturilor, pe
posibilitatea demar`rii

unor proiecte de infrastructur`, me-
diu [i agricultur` sau a unor proiecte
finan]ate prin fonduri UE, care s`
deblocheze cererea din industrie. 

BCR Leasing sper` c` redresarea
economic` a[teptat` pentru acest an
se va face sim]it` [i pe segmentul de
finan]are. Compania [i-a men]inut o
ofert` financiar` pe parcursul anului
trecut, f`r` s` creasc` dobånda. „S-a
acordat \ns` o aten]ie special` calit`-
]ii portofoliului [i particulariz`rii o-
fertei \n func]ie de specificul proiec-
tului [i capacitatea de rambursare a
fiec`rui client. Eforturile de diminua-
re a riscului s-au canalizat pe dou`
direc]ii: orientarea c`tre activitatea
de baz` a clien]ilor (segmentul auto a
reprezentat aproape 90% din porto-
foliul BCR Leasing IFN, avånd drept
component` majoritar` finan]area
automobilelor - 73%), respectiv apli-
carea unor criterii de eligibilitate care
s` pre\ntåmpine riscul de neplat`
pentru clien]ii noi. |n acela[i timp,
acord`m beneficii suplimentare cli-
en]ilor no[tri sau ai b`ncii, cu istoric
de plat` bun. Acestora le oferim con-
di]ii speciale de finan]are, care s` sti-
muleze dezvoltarea unor parteneriate
comerciale pe termen lung“, a ar`tat

Dup` [ocul resim]it \n 2009, cånd pr`bu[irea economiei a
generat un val de datornici afla]i \n imposibilitatea de a-[i
pl`ti ratele, firmele de leasing [i-au regåndit strategia de
pia]` [i analizeaz` cu mai mult` aten]ie toate cererile de
finan]are. Profilul clientului este indicatorul principal,
indiferent de domeniul de activitate \n care acesta
activeaz`, dar este adev`rat c` sunt anumite segmente
care se bucur` \n prezent de o mai mare \ncredere decåt
altele. Este vorba de agricultur`, echipamente medicale sau
proiecte privind energia regenerabil`. |n acela[i timp, 
vånzarea vehiculelor [i echipamentelor provenite din reposesii
a fost [i r`måne o prioritate, \n condi]iile \n care flotele de
second-hand sunt \nc` destul de mari. 

Cristiana S~NDULESCU

Bogdan Speteanu, director general
BCR Leasing
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Bogdan Speteanu, director general
BCR Leasing.

Colaborare stråns` 
cu banca
|n toamna anului trecut, BCR

Leasing a implementat o nou` strate-
gie de cross-selling, \n colaborare cu
BCR. |n baza acesteia, produsele
BCR Leasing vor putea fi accesate de
clien]ii corporativi [i prin intermediul
sucursalelor BCR. Tot c`tre finele a-
nului trecut, BCR Leasing a derulat o
campanie de anulare a penalit`]ilor
de \ntårziere, \n anumite condi]ii,
pentru a \ncuraja responsabilizarea
clien]ilor [i procesul de colectare a
debitelor.

|ncepånd cu iulie 2010, rata de
fluidizare a stocului a crescut, volu-
mul vånz`rilor din stoc dep`[ind a-
proape de dou` ori intr`rile. Modifi-
carea taxei de prim` \nmatriculare va
favoriza \n continuare diminuarea
stocurilor, este de p`rere Speteanu,
pentru c` cele mai multe vehicule
de]inute de firmele de leasing sunt
deja \nmatriculate. Pentru utilitare [i
echipamente s-au ob]inut rezultate
bune mai ales prin vånz`ri en gros pe
pie]e externe. O alt` tendin]` pozi-
tiv` o reprezint` coagularea unei pie-
]e B2B a bunurilor second-hand \n
Romånia, dublat` de \mbun`t`]irea
colabor`rii firmelor de leasing cu
parcurile logistice [i dealerii. „Exist`
\nc` un anumit volum de recuperare,
a c`rui tendin]` descresc`toare ne in-
dic` evolu]ia c`tre nivelul de stabili-
zare. Cred c` \n acest moment putem
vorbi argumentat despre o tendin]`
de a[ezare a pie]ei.“

Portofoliul BCR Leasing este ori-
entat c`tre principalul segment al
pie]ei de leasing, cel auto. Astfel, \n
2010, segmentul auto a reprezentat
aproape 90% din finan]`rile acor-
date, iar echipamentele, 10%. Dup`
volumul finan]`rilor, configura]ia cli-
en]ilor include circa 6% persoane fi-
zice, 4% persoane fizice autorizate [i

90% clien]i corporativi.
„|n 2011 ne preg`tim cu mai

multe campanii tactice, vom lansa
mai multe produse, iar fiecare astfel
de lansare va fi precedat` de o pro-
mo]ie ce va include un pachet spe-
cial de avantaje pentru clien]i“, a mai
declarat directorul BCR Leasing.

Vånzare de reposesii 
pe band` rulant`
Pentru Raiffeisen Leasing, 2010 a

fost un an bun, profitabil, cu cre[tere
important` fa]` de cel precedent.
„Trebuie precizat \ns` c` 2009 a fost
aparte. Atunci nu ne-am concentrat
pe diversificarea domeniilor finan]a-
te, ci pe rafinarea metodelor de recu-
perare [i revånzare, deoarece pierde-
rea noastr` de aici venea. Decizia de
la acel moment a fost corect`, pentru
c` \n 2010 am avut cea mai eficient`
activitate de revånzare a bunurilor
reposedate, astfel c`, \n ciuda stocu-
rilor mari de vehicule pe care le-am
preluat, am ajuns s` mai avem doar
95 de unit`]i. Cea mai mare pondere
din vehiculele reposedate au repre-
zentat-o camioanele [i semiremorci-
le, dar am reu[it s` vindem multe
dintre ele. 

|n continuare, din cele r`mase,
aproximativ 25% sunt tot din acest
domeniu. Eficien]a \n termeni de re-
vånzare a stocurilor s-a datorat cre`-
rii unei strategii clare, dar [i schim-
b`rii echipei, men]inånd, \n acela[i
timp, o leg`tur` stråns` cu platforma
de internet creat` de Raiffeisen la
nivel interna]ional [i dedicat` valori-
fic`rii bunurilor reposedate. 

De altfel, \n prima jum`tate a lui
2010, vehiculele au fost våndute ex-
clusiv pe pie]ele externe, iar \n total,
comparativ cu pia]a intern`, pon-
derea a fost de 70/30% \n favoarea
primelor. Cele mai multe achizi]ii au
fost f`cute din Polonia [i Olanda. Nu
\n ultimul rånd, au fost schimbate
parcurile auto unde am stocat ma[i-
nile, astfel \ncåt s` beneficieze de o

vizibilitate mai bun` [i, cel mai
important, s` se men]in` \ntr-o stare
optim` de func]ionare“, a explicat
Felix Daniliuc, director general Raif-
feisen Leasing.

Produsul propus la revånzarea
vehiculelor reposedate a fost „re-lea-
sing“, dar numai 10% din vånz`ri au
fost f`cute cu finan]are, clien]ii pre-
ferånd s` achite cu bani ghea]`. „Am
avut situa]ii cånd am våndut chiar \n
profit, fiind compensate pierderile
provocate de alte bunuri“, a mai ar`-
tat directorul Raiffeisen Leasing. 

Acesta a atras aten]ia asupra defi-
cien]elor cadrului legislativ, care \n
ultimii doi ani mai mult a pus be]e \n
roate companiilor de finan]are. Ast-
fel, ordonan]a 42/2009 precizeaz` c`
executarea silit` se poate face doar
cu hot`råre judec`toreasc` [i \n ca-
zul societ`]ilor de leasing, de[i aces-
tea sunt proprietarii bunurilor. Proce-
dura de recuperare a bunului este \n-
greunat` nejustificat. 

„Pl`tim pre]ul unei reac]ii \ntårzi-
ate \n educarea pie]ei. Foarte mult
timp s-a tr`it cu impresia c` o firm`
de leasing este total expus` [i se afl`
la måna clien]ilor. Ace[tia au ignorat
faptul c` au \ncheiat un contract [i c`
au obliga]ii.  

Raiffeisen Leasing a fost printre
primele companii care au avut o alt`
strategie \n ceea ce-i prive[te pe r`u

Felix Daniliuc, director general
Raiffeisen Leasing
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platnici. Am hot`råt s` devenim
agresivi, cu toate demersurile pentru
recuperarea produselor \n momentul
\n care clien]ii au refuzat s` discute
renegocierea contractului. Am citat
\n instan]` inclusiv fidejusorii, iar lu-
crurile au \nceput s` se \mbun`t`-
]easc` atunci cånd r`u-platnicii au
constatat c` nu ne juc`m.“

Calitate [i nu cantitate
|n 2010, Raiffeisen Leasing a de-

rulat mai multe campanii de fideliza-
re a clien]ilor. Astfel, celor care au
avut un comportament exemplar la
plat` \n 2009 [i 2010 li s-a oferit po-
sibilitatea s` \[i fac` un leasing nou
cu o dobånd` de 5% pentru primele
cinci luni de contract. 

Campaniile \mpreun` cu furnizo-
rii de vehicule sunt analizate foarte
bine, pentru c` „nu mai suntem la
momentul \n care ne dorim volume
cu orice pre]. Furnizorul respectiv es-
te interesant s` vånd`, dar noi intr`m
\ntr-o colaborare pe termen lung cu
clientul, iar cel mai important lucru
este analiza calitativ` a profilului cli-
entului, al`turi de indicatorii finan-
ciari ai acestuia“, a mai precizat Da-
niliuc.

Din punct de vedere al riscului,
acest departament a fost integrat \n
cel al b`ncii, astfel \ncåt s` existe o
viziune comun` cu a b`ncii. |n acest
context a fost adus un plus de pru-
den]`, printr-o analiz` calitativ` a
profilului clientului, separat de indi-
catorii financiari.

|n 2011, Raiffeisen Leasing se va
concentra pe finalizarea revånz`rii
stocurilor de vehicule [i echipamente
reposedate, \n paralel cu \ncurajarea
intr`rii pe domenii noi de activitate.
Ponderea cea mai mare va r`måne
\ns` tot pe autovehicule (60-70% din
totalul contractelor). Anul trecut,
47% din volume au fost reprezentate
de finan]area vehiculelor, 41%, a e-
chipamentelor, iar restul, de sectorul
imobiliar. 

Cre[terea procentual` pentru
acesta din urm` se datoreaz` compri-
m`rii volumelor pe vehicule, nivelul
r`månånd aproximativ acela[i. „Au
fost cereri din sectorul imobiliar, dar
nu vrem s` \ncuraj`m excesiv acest

domeniu, pentru c` nu \l vedem de
viitor pentru noi. Avem, desigur, cli-
en]i strategici, cu care avem un isto-
ric, sau clien]i comuni cu banca. Pia-
]a romåneasc` are poten]ial, astfel c`
suntem \ncuraja]i de grupul Raiffei-
sen s` ne dezvolt`m \n continuare,
pentru a ajunge la o cot` de pia]` de
dou` cifre“, a mai precizat directorul
Raiffeisen Leasing. 

Asigurarea Gap, acum
pentru autoturisme
UniCredit Leasing [i-a \ndeplinit

obiectivele \n termeni de profit, mai
pu]in \n ceea ce prive[te volumele de
vånz`ri, unde se stabilise un target
ambi]ios pentru un an de criz`, potri-
vit Antoanetei Curteanu, CEO Uni-
Credit Leasing. Tot \n 2010, compa-
nia a schimbat complet sistemul in-
formatic: este vorba de un sistem
nou, EuroLeasing, cu structur` modu-
lar`, pentru care Romånia este ]ar`
pilot, urmånd s` fie preluat [i de cele-
lalte reprezentan]e UniCredit Leasing
din Europa. „Nu a fost u[or s` mut`m
35.000 de clien]i cu toate contractele
[i informa]iile aferente \ntr-un sistem
cu totul nou, dar avantajele sunt evi-
dente. |n plus, ne-am preg`tit pentru
cre[terea pe care o anticip`m pentru
acest an“. 

Anul trecut, UniCredit Leasing [i-
a men]inut condi]iile de finan]are,
dar a devenit mai prudent, mai ales
c` \n 2010 s-a confruntat cu un nu-
m`r dublu de fraude comparativ cu
anul precedent. Caracteristica oferte-
lor s-a p`strat, plus c` au mai fost f`-
cute promo]ii pentru anumite cate-
gorii de produse sau prin colabor`ri
cu diver[i furnizori. „De exemplu,
avem parteneriatul cu Ford pe seg-
mentul utilitarelor, prin conceptul
Ford Leasing, unde, \n func]ie de par-
ticularit`]ile contractului, dobånda
poate ajunge la 7,9%. Iar cu Volvo
Trucks sau Schmitz avem tot timpul
oferte foarte bune, cu negocierea
condi]iilor contractuale de la caz la
caz. |n analizarea fiec`rui dosar con-
teaz` \ns` profilul de risc al clientului
[i istoricul pe care \l avem cu acesta.
Astfel, avansul standard perceput este
de 15-20%, cu o dobånd` influen]at`
de indicatorii financiari ai clientului

(poate ajunge pån` la maximum 9%).
|n 2010 am venit cu o ofert` inte-

resant` \n ceea ce prive[te asigura-
rea, respectiv acord`m o asigurare de
tip «gap». |n cazul unei daune totale
a vehiculului, pe lång` desp`gubirea
casco, UniCredit Leasing ofer` dife-
ren]a pån` la valoarea de nou a pro-
dusului. Pentru \nceput, oferta este
valabil` doar pentru autoturisme“, a
ar`tat Curteanu. 

Sale and lease back 
pentru sectorul imobiliar
|n 2010, pentru a compensa sc`-

derile \nregistrate la bunurile finan]a-
te \n mod tradi]ional, UniCredit Lea-
sing a diversificat portofoliul de pro-
duse [i clien]i (pe agricultur`, real-
estate [i sectorul medical). |n plus,
produsul „campion“ \n 2010 a fost
reprezentat de proiectele de energie
regenerabil`, pentru care s-au con-
cretizat dou` contracte de finan]are.
„Am primit expertiza din partea se-
diului central de la Viena [i sper`m
ca anul acesta s` se continue proiec-
tele de parcuri eoliene. De aseme-
nea, ne intereseaz` dezvoltarea de
produse structurate \mpreun` cu ban-
ca pentru clien]ii comuni. Suntem
foarte interesa]i de sectorul medical
privat, respectiv de finan]area de e-
chipamente, dar [i de segmentul i-
mobiliar - cl`diri de birouri. Pentru
acesta din urm`, de[i nu mai exist`
expansiunea de dinainte de criz`,
putem veni cu solu]ii pentru proiecte
deja existente, prin sale and lease
back (pentru spa]ii de depozitare, ho-
teluri etc.). 

Astfel, dezvoltatorii care au r`-
mas f`r` bani pot primi o injec]ie de
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Antoaneta Curteanu, CEO UniCredit
Leasing
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ca-pital pentru a-[i finaliza proiectele
sau pentru a investi \n afacerea prin-
cipal`. La finalul contractului de sale
and lease back, dezvoltatorul respec-
tiv \[i recupereaz` bunul care a f`cut
obiectul contractului. Desigur, tre-
buie s` vorbim de proiecte fezabile,
care s` aduc` venituri, iar din num`-
rul mare de dosare analizate destul
de pu]ine sunt aprobate. Profilul cli-
entului [i activitatea desf`[urat` sunt
esen]iale \n analiza dosarului. La ora
actual`, segmentul imobiliar repre-
zint` sub 10% din totalul portofoliu-
lui, dar se inten]ioneaz` cre[terea a-
cestei ponderi“, a explicat CEO Uni-
Credit Leasing.

{i \n sectorul public se \ntrevede
o nevoie mare de finan]are, compa-
nia a[teptånd anun]ul de licita]ie
pentru a putea veni cu propuneri fi-
nanciare. 

|n transporturi, riscul se poate
controla prudent. La nivelul \ntregu-
lui portofoliu UniCredit Leasing, seg-
mentul auto a sc`zut din punct de
vedere procentual [i va sc`dea \n
continuare, cu toate c` se a[teapt`
revigorarea acestui segment de pia]`,
din cauza faptului c` \n ultimii doi
ani nu prea s-au f`cut investi]ii, chiar
dac` unii clien]i aveau capacitate fi-
nanciar`, ei preferånd s` a[tepte
evolu]ia pie]ei. De altfel, pe segmen-
tul vehiculelor comerciale, rata de
„default“ a contractului e foarte mic`.

Pe segmentul vehiculelor repose-
date se constat` un progres, dar rata
de revånzare a acestora nu este la ni-
velul dorit. „|ns` am reu[it s` ne or-
ganiz`m bine [i s` facem cunoscut`
oferta \n pia]`. Este adev`rat c` 90%
dintre vehicule se vånd \n continuare
\n pierdere. Putem spune c` se con-
stat` o u[oar` sc`dere a ritmului de
reposedare de vehicule, dar num`rul
este \nc` mare.“

Analizarea dosarului pentru con-
tractele de achizi]ie de vehicule co-
merciale dureaz` aproximativ o s`p-
t`mån`, dar poate diferi de la caz la

caz. Pentru valorile mai mari de fi-
nan]are, ce dep`[esc competen]a lo-
cal`, se cere expertiza biroului din
Viena, dar, chiar [i a[a, deciziile se
iau rapid. De[i febra achizi]iilor nu
mai este la nivelul anilor 2007-2008,
presiunea pe timp din partea clien-
]ilor exist`, a[a cum exist` [i o presiu-
ne asupra pre]urilor. Dar UniCredit
Leasing nu d` curs ofertelor de
dumping. De altfel, \n analiza oric`-
rui dosar se ]ine cont de indicatorul
«Economic Value Added», care se
refer` la cå[tigul pentru companie pe
care \l aduce un anumit contract. Iar
dac` acest indicator este negativ se
renun]` la aprobarea dosarului. „Da-
c` doar pre]ul conteaz`, nu este o
tranzac]ie pe care ne-o dorim.“

Proiecte \mpreun` cu BEI
BRD Sogelease s-a concentrat \n

2010 asupra tranzac]iilor cu poten]ial
[i cu risc de contrapartid` sc`zut. |n
acela[i timp, compania a propus cli-
en]ilor actuali [i poten]iali scheme de
finan]are relaxat`, ce includ perioad`
de gra]ie, prelungirea/rescaden]area
contractului de leasing etc. 

Anul trecut, BRD Sogelease a de-
rulat mai multe campanii comerciale,
\ns`, comparativ cu ultimii ani, 2010
a fost destul de timid, potrivit direc-
torului general, Vorles Morlot. „Am
realizat cu succes o campanie de
finan]are pentru \ntreprinderile mici
[i mijlocii, \n cadrul unui \mprumut
realizat de BEI (Banca European` de
Investi]ii). Scopul \mprumutului a fost
tocmai reducerea impactului crizei
economice, permi]ånd accesul IMM-
urilor la fonduri avantajoase. Proiec-
tul a fost finalizat \n 2010 [i sper`m
s` \l relu`m \n acest an. Fiecare in-
dustrie poart` propria parte de risc [i
este mai degrab` dificil s` men]io-
n`m care sunt activit`]ile cu risc sc`-
zut. Cu toate acestea, este evident c`
o serie de sectoare precum con-
struc]iile, distribu]ia [i imobiliarele [i-
au diminuat substan]ial activitatea.“

Tot \n 2011, compania va \ncura-
ja sectoarele de activitate cele mai
atractive - domeniul medical [i agri-
cultura - dar [i pe cel imobiliar, pen-
tru acesta din urm` oferind contracte
de sale and lease back. „Acest produs
constituie o posibilitate de a ob]ine
lichidit`]i \ntr-o perioad` mai pu]in
favorabil`. Estim`m c` pia]a imobili-
ar` se va stabiliza \n perioada urm`-
toare. Cel mai important este ca po-
ten]ialii clien]i [i cei actuali s` ia de-
cizii de finan]are fiind con[tien]i de
poten]ialul pie]ei [i al consecin]elor
pe care o asemenea rela]ie contractu-
al` o impune.“

|n septembrie 2010, portofoliul
BRD Sogelease era compus din 54%
vehicule, 43% echipamente, 3%
imobiliar, cu o distribu]ie echilibrat`
\n ceea ce prive[te riscul de finan]a-
re. De altfel, anul trecut, BRD Soge-
lease [i-a \mbun`t`]it procesul de re-
cuperare [i revalorificare al activelor
aferente contractelor reziliate.

|n ciuda pruden]ei pe care toate
firmele de leasing o invoc`, grosul
contractelor au fost [i vor r`måne ce-
le pentru achizi]ia de vehicule. Prin-
cipalii finan]atori sunt mai optimi[ti
\n ceea ce prive[te 2011, mai ales c`
au mai epuizat din stocurile sufocan-
te de reposesii, astfel c` exist` dispo-
nibilitate pentru sus]inerea \nnoirii
parcului na]ional de transport.       

Vorles Morlot, director general BRD
Sogelease


