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Editor :

Consiliul European al Plãþilor, organism de decizie ºi coordonare al industriei bancare 
europene în domeniul plãþilor, ºi-a asumat conducerea proiectului de standardizare ºi 
restructurare a industriei plãþilor - SEPA, stabilindu-ºi ca obiectiv sprijinirea ºi promovarea
creãrii zonei unice de plãþi în euro, o piaþã inter-operabilã, deschisã ºi armonizatã a 
plãþilor la nivel european, realizatã prin auto-reglementare. 
Primul instrument SEPA – transferul credit – a fost lansat oficial la data de 28 ianuarie
2008. Deºi o majoritate covârºitoare a bãncilor europene a aderat la schema 
SEPA Credit Transfer, în prezent doar 2% din volumul total al plãþilor în euro sunt 
realizate prin instrumente SEPA - conform cifrelor oficiale la nivelul lunii februarie 2009,
publicate de Banca Centralã Europeanã.
La recenta reuniune a Comitetelor de Coordonare SEPA care s-a desfãºurat la Bruxelles 
în organizarea Comisiei Europene, a fost discutatã problema volumului redus de 
instrumente SEPA utilizate în prezent ºi s-a pus problema datei la care se va finaliza 
migrarea la SEPA. Majoritatea reprezentanþilor sistemelor bancare din zona euro au 
recunoscut cã instrumentele SEPA sunt utilizate aproape exclusiv pentru tranzacþii 
transfrontaliere, nu ºi pentru tranzacþii la nivel naþional.
În acest context, Comisia Europeanã îºi pune problema stabilirii a unei date finale 
pentru migrarea la instrumentele SEPA. În principiu, Comisia Europeanã considerã cã 
problema finalizãrii migrãrii la instrumentele SEPA ar trebui lãsatã în grija pieþei, 
considerând cã sectorul bancar împreunã cu toþi actorii implicaþi, ar putea cãdea de 
acord asupra unei date limitã dupã care instrumentele tradiþionale nu vor mai putea fi 
utilizate. Totuºi se dovedeºte cã auto-reglementarea este dificilã în contextul existenþei
unui numãr mare de pãrþi implicate în proiect ºi a diversitãþii de vederi a acestora. 
Astfel, reglementarea poate deveni necesarã.
În opinia Consiliului European al Plãþilor, o eventualã reglementare a Uniunii Europene
privind data finalã a migrãrii ar obliga utilizatorii de servicii de plãþi sã utilizeze servicii
bazate pe schemele SEPA, nelãsând astfel responsabilitatea migrãrii numai în sarcina 
sectorului bancar. 
Aºadar, lucrurile par sã se precipite spre un acord de principiu asupra necesitãþii adoptãrii
unei reglementãri referitoare la migrarea la instrumentele SEPA. Comisia Europeana îºi
propune pentru perioada urmãtoare realizarea unei consultãri informale a furnizorilor de
servicii de plãþi si a utilizatorilor privind acest subiect, ce va fi urmatã de un proces formal
de consultare care se va derula pânã la jumãtatea acestui an. Dupã analiza rezultatelor,
daca acestea vor fi favorabile, Comisia Europeanã va cãuta sã întruneascã consensul
politic ºi sã defineascã modalitãþile de definire ºi de impunere a unei date finale pentru 
migrarea la instrumentele SEPA. Daca se va dovedi necesar, o propunere legislativã va fi
pregãtitã pentru sfârºitul anului 2009.

� RODICA TUCHILÃ, 
CONSIL IER PR INC IPAL, ASOCIAÞ IA ROMÂNÃ A BÃNCILOR
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SEPA ºi
cadrul armonizat european 

pentru facturarea electronicã

Implementarea zonei unice de plãþi în euro
poate sprijini dezvoltarea unor standarde
tehnologice aplicabile pe teritoriul Uniunii
Europene. Astfel, SEPA ar trebui sã repre-
zinte un catalizator în evoluþia standardelor
interoperabile în domeniul e-government,
incluzând e-invoicing, e-procurement, 
e-payments, e-signatures, e-services. 

Î
n viziunea Comisiei Europene, dez-
voltarea unor instrumente elec-
tronice ºi de comunicaþii pentru
soluþiile armonizate e-government
va conduce la eficientizarea servi-

ciilor publice ºi la crearea pieþei unice
pentru societatea informatizatã, unul din-
tre obiectivele iniþiativei i2010. Aceastã
iniþiativã urmãreºte stabilirea unei pieþe
unice pentru economia informatizatã,
precum ºi creºterea inovaþiei ºi a in-
vestiþiilor în tehnologia informaþiilor ºi
comunicaþiilor, privitã ca având un mare
potenþial pentru deschiderea pieþei unice

în beneficiul cetãþenilor, al companiilor
ºi al autoritãþilor publice.  

Comisia Europeanã este extrem de in-
teresatã de implementarea SEPA în sec-
torul public, considerând cã aceasta nu ar
trebui sã constituie o mãsurã izolatã în
domeniul plãþilor, ci ar trebui sã fie o
parte a unui exerciþiu cu rolul de a creºte
inovaþia ºi de a îmbunãtãþi o gamã largã
de servicii guvernamentale. 

Comisia Europeanã se aºteaptã ca
SEPA sã aibã un impact care va depãºi in-
dustria plãþilor ºi serviciile guvernamen-
tale asociate, exprimându-ºi dorinþa de a
umple lipsurile în piaþa unicã, în special
în domeniul serviciilor, aceasta inclu-
zând: eficientizarea procedurilor, reduce-
rea birocraþiei, promovarea accesului la
pieþe transfrontaliere, în special pentru
achiziþii publice, pe baza implementãrii
unor standarde interoperabile. 

Astfel, în contextul implementãrii
SEPA, se  creeazã premizele lansãrii unei
iniþiative privind facturarea electronicã la
nivel european, beneficiile pe care le va
aduce realizarea acestei iniþiative fiind es-
timate la circa 64,5 miliarde de euro pe

an. Studiile aratã cã marii clienþi corpo-
ratiºti plãtesc pânã la 60 de euro pentru o
singurã facturã primitã, în timp ce factu-
rile electronice pot fi procesate la costuri
de 10 ori mai mici. Se estimeazã cã apro-
ximativ 500 miliarde de euro sunt blocaþi
în lanþurile de furnizori financiari ale
celor 1000 de corporaþii de vârf din Eu-
ropa, din cauza vizibilitãþii proaste a plã-
titorilor ºi primitorilor. Unul dintre moti-
vele principale ale acestei ineficienþe este
volumul foarte mare de hârtie în circu-
laþie.

Facturarea electronicã - e-invoicing –
este o soluþie pentru schimbul securizat
de facturi electronice, incluzând date re-
levante pentru efectuarea plãþilor, între
furnizori ºi cumpãrãtori.  Facturarea
reprezintã o parte esenþialã a unui  lanþ
eficient de furnizori financiari, realizând
conexiunea între procesele interne ale în-
treprinderilor ºi sistemele de plãþi.  

Obiectivul facturãrii electronice este
acela de a eficientiza administrarea pro-
ceselor de facturare ºi de platã, prin elim-
inarea manipulãrii documentelor pe su-
port hârtie, atât pentru furnizori, cât ºi

Foto: www.arhivafoto.ro
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pentru cumpãrãtori. Facturile electronice
pot fi arhivate în format electronic,
regãsirea lor atunci când este necesar
fiind mult mai simplã ºi fãcându-se cu
costuri mai reduse. 

Avantajele facturãrii electronice sunt
multiple: regãsirea rapidã a banilor plãtiþi
de clienþi prin reducerea timpului de
transmitere prin poºtã a unei facturi  sau
a confirmãrii  unei plãþi, reducerea cos-
turilor de tipãrire ºi curierat,  procesare
rapidã ºi cu costuri reduse, prin încãr-
carea informaþiilor din factura electron-
icã direct în sistemul de contabilitate ºi
plãþi al companiei, costuri reduse de sto-
care.

Printre obstacolele care stau în pre-
zent în faþa acestei iniþiative se numãrã:

• facturile electronice sunt produse
într-o gamã largã de formate, în con-
formitate cu diverse standarde, ceea
ce împiedicã transferul unei facturi
electronice între diverse entitãþi,

• reglementãrile diferitelor state din
Uniunea Europeanã conþin preve-
deri diferite în ceea ce priveºte va-
liditatea ºi acceptarea facturilor elec-
tronice, din punct de vedere legal,
financiar ºi administrativ, ceea ce
face dificilã utilizarea facturilor elec-
tronice în tranzacþii transfrontaliere,

• existã temeri ale potenþialilor uti-
lizatori privind securitatea sis-
temelor de facturare electronicã ºi
potenþialul de fraudã.

În cursul anului 2008, Euro Banking
Association (EBA) ºi Innopay au publicat
un studiu intitulat “E-invoicing 2008 - A
reference guide providing a description
and analysis of electronic invoicing in the
single market”. Documentul încearcã sã
ofere o imagine cât mai completã a sta-
diului  actual a facturãrii electronice în
Europa, cu accent pe evoluþia ºi tendinþele
actuale ºi pe  identificarea elementelor
cheie privind implementarea e-invoicing
la nivel European.

Câteva dintre concluziile acestui
studiu privind paºii care vor trebui sã fie
urmaþi  în viitor sunt:

• Vor fi necesare eforturi susþinute
pentru a convinge persoanele de de-
cizie asupra beneficiilor facturãrii
electronice, pentru redefinirea pro-
ceselor ºi adoptarea pe scarã largã a
facturãrii electronice,

• Va fi necesarã o activitate susþinutã
de convingere în special a între-
prinderilor mici ºi mijlocii ºi a con-
sumatorilor,

• Eforturile majore vor trebui orien-
tate cãtre volumele de facturi la nivel
naþional; în acelaºi timp însã fac-
turarea transfrontalierã este de aºtep-
tat sã creascã, trebuind sã primeascã
o atenþie corespunzãtoare;

• Va trebui sã fie încurajatã cooperarea
între furnizorii de servicii, incluzând
instituþiile de credit, prin utilizarea
contribuþiilor ºi cunoºtinþelor com-
plementare ale acestora, prin schim-
burile de experienþã ºi utilizarea
aceloraºi infrastructuri;

• Va trebui sã fie încurajatã activitatea
de standardizare ca o prioritate
colectivã;

• Va fi nevoie de clarificarea cadrului
legal ºi înlãturarea barierelor de re-
glementare;

• Va fi necesarã definirea unui limbaj
comun ºi a unui cadru armonizat
pentru sprijinirea dialogului între
pãrþile implicate.

Pentru susþinerea ºi materializarea in-
iþiativei privind facturarea electronicã, în
octombrie 2007 Comisia Europeanã a în-
fiinþat un grup de experþi - Expert Group
Electronic Invoicing, cu obiectivul de a
defini un cadru armonizat pentru fac-
turarea electronicã, cu termen de fi-
nalizare pânã la sfârºitul anului 2009.

În cadrul aceluiaºi demers, Comisia
Europeanã a adoptat în cursul lunii de-
cembrie 2008 un plan de acþiune pentru
semnãturi ºi identificare electronicã, pen-
tru facilitarea furnizãrii serviciilor publice
în piaþa unicã. 

Obiectivul cadrului armonizat pentru
facturarea electronicã este acela de a a sta-
bili o structurã comunã conceptualã pen-
tru furnizarea de servicii de facturare elec-
tronicã într-o manierã deschisã ºi interop-
erabilã pe teritoriul Uniunii Europene.
Cadrul armonizat va cuprinde cerinþe
legale, cerinþe de afaceri, modele de comu-
nicaþii ºi standarde, în baza cãrora furni-
zorii de servicii vor fi capabili sã ofere ser-
vicii de facturare electronicã clienþilor lor
în zona SEPA. În ceea ce priveºte soluþiile
existente de facturare electronicã utilizate
în prezent în Europa, acestea vor trebui sã
fie adaptate în viitor cadrului comun ar-

monizat ce va fi definit.
La data de 27 ianuarie 2009, Grupul de

experþi pentru e-invoicing a adoptat un ra-
port care subliniazã progresele realizate în
primul an de activitate a grupului ºi
reprezintã un pas înainte în elaborarea
cadrului armonizat pentru facturare elec-
tronicã. Raportul conþine o viziune asupra
mediului e-invoicing european, în care
pãrþile implicate pot opera într-un sistem
deschis, bazat pe prevederi legale armo-
nizate ºi un nivel înalt de standardizare.
Acest mediu ar trebui sã fie foarte atractiv
pentru întreprinderi mici ºi mijlocii ºi sã
ofere pieþei un spectru larg de furnizori de
servicii ºi alte soluþii. Pentru 2009, prio-
ritãþile Grupului de experþi pentru e-in-
voicing sunt comunicarea beneficiilor ºi
clarificarea cerinþelor, sprijinirea armo-
nizãrii legislative, încurajarea interope-
rabilitãþii ºi promovarea standardizãrii.

La data de 24 martie 2009, a fost pu-
blicat documentul Code of Practice on
Electronic Invoicing, pregãtit ºi adoptat de
acelaºi grup de experþi. Obiectivele aces-
tui Cod de practicã sunt urmãtoarele:

• furnizarea unei  siguranþe legale pen-
tru companiile din Europa în proce-
sarea facturilor prin mijloace elec-
tronice,

• crearea unui mediu propice pentru
facturarea electronicã în Europa prin
creºterea încrederii reciproce între
toate pãrþile implicate în procesele
care privesc facturarea electronicã,

• asistarea companiilor ºi autoritãþilor
în îndeplinirea cerinþelor de regle-
mentare prezente ºi viitoare pentru
facturarea electronicã ºi în aplicarea
celor mai bune practici aplicate în
Europa,

• armonizarea deplinã a prevederilor
privind facturarea electronicã în
Uniunea Europeanã – ca un obiectiv
cheie pentru piaþa unicã.

� RODICA TUCHILÃ,

CONSIL IER PR INC IPAL, 

ASOCIAÞ IA ROMÂNÃ A BÃNCILOR



Piaþa româneascã a echimanenetelor bancare
este o piaþã cu standarde înalte, în care orice
eºec este penalizat drastic, cu efecte de du-
ratã. Motiv pentru care nu mulþi se încumetã
sã intre pe aceastã piaþã. Danubius Exim,
reprezentantul Ingenico în România, este una
dintre excepþiile ultimilor doi ani, compania
poziþionându-se în scrut timp ca un concurent
extrem de serios ºi competitiv. Atuul de a
reprezenta liderul mondial pe aceastã verti-
calã este dublat de modelul de business abor-
dat, care s-a dovedit deja a fi unul de succes,
al cãrui secret ni l-a dezvãluit Velin Ganev, 
director executiv Danubius Exim.

Danubius Exim ºi-a fãcut debutul pe
piaþa româneascã în urmã cu aproape
15 ani ca importator de case de mar-
cat ºi de... medicamente! De anul 
trecut, compania dvs. dezvoltã o nouã
direcþie de business – cea a echipa-
mentelor destinate pieþei financiar-
bancare. O evoluþie ieºitã din tipare...

VVeelliinn  GGaanneevv,,  ddiirreeccttoorr  eexxeeccuuttiivv  DDaannuu--
bbiiuuss  EExxiimm::  Din 1994 pânã în 1996, Danu-
bius Exim a avut douã linii de business –
casele de marcat ºi importul de medica-
mente, 80% din importul de medicamente
din Bulgaria în România fiind realizat de
compania noastrã. La sfârºitul lui 1996, în-
ceputul lui 1997, fabricile de medicamente
din Bulgaria au fost privatizate ºi atunci am
cãutat un nou partener pe cealaltã linie de
business. Astfel, i-am identificat pe cei de
la Datecs, la ora actualã lider european pe
piaþa caselor de marcat, cu care am semnat
un contract de exclusivitate, chiar dacã la
acea vreme nu se ºtia încã, în România,
dacã va apãrea o lege care sã reglementeze

regimul caselor de marcat cu memorie fis-
calã. Bãnuiam însã cã aceasta va fi evoluþia
fireascã, bazându-ne ºi pe faptul cã în Bul-
garia, încã din 1993, apãruse o lege în acest
sens, care obliga toþi comercianþii sã uti-
lizeze case electronice de marcat cu mem-
orie fiscalã. Din 1997 am început sã intro-
ducem, treptat, pe piaþa din România
casele de marcat Datecs, prin intermediul
a trei firme care le distribuiau, dar dez-
voltarea acestei linii de business a început
cu adevãrat în 1999, când a apãrut Legea
nr. 64, precedatã de apariþia ordonanþei 28,
care reglementa regimul caselor de marcat
electronice fiscale. Era o mãsurã pe care o
aºteptam ºi, cu ajutorul partenerilor noºtri
din Bulgaria, am reuºit sã realizãm foarte
rapid modificãrile software impuse de noul
regim fiscal. Acest fapt ne-a permis sã fim
prima companie din România care a
primit avizul tehnic pentru case de mar-
cat, ulterior primind ºi avizul de distribuþie
din partea Ministerului Finanþelor, împre-
unã cu alte câteva firme. În 2000, aveam
deja 18 parteneri pe partea de distribuþie
în toatã þara, iar în 2004 am ajuns la 380 de
firme distribuitoare. ªi un numãr foarte
mare de clienþi, pe care am reuºit sã-i
câºtigãm prin raportul calitate-preþ foarte
bun, casele de marcat Datecs fiind extrem
de fiabile. Ceea ce, desigur, este un lucru
excelent pentru clienþi, dar ne aduce ºi
reproºuri din partea partenerilor, pentru
cã aceastã caracteristicã Datecs reduce
drastic numãrul solicitãrilor de service.
Succesul înregistrat cred însã cã se dato-
reazã ºi efortului depus de echipa Danu-
bius Exim ºi a partenerilor sãi, devotamen-
tul faþã de piaþa respectivã fiind maxim.

Cum aþi ajuns însã sã dezvoltaþi 
noua direcþie de business?

Am încercat sã deschidem o nouã
linie de business pentru compania noas-
trã, totul pornind de la ideea de a conecta
o casã de marcat fiscalã cu un POS ban-
car. Am început în 2004 prin a tatona

piaþa de echipamente bancare ºi am în-
cercat sã intrãm în contact cu toþi cei trei
mari producãtori care dominã aceastã
piaþã: Hypercon, VeriFone ºi Ingenico.
Am primit rãspuns doar de la o singurã
firmã, Ingenico, prin partenerul acestei
companii în România la vremea aceea,
firma Bull, unul dintre jucãtorii impor-
tanþi pe piaþa mondialã de software. Lu-
crurile nu au demarat însã decât la sfâr-
ºitul lui 2006, când am fost contactat di-
rect de cãtre unul dintre oficialii In-
genico, Pierre Girardon, executive vice
president Global Sales. Ulterior, cu oca-
zia unei vizite la head-quarter-ul din
Paris, am stabilit toate amãnuntele con-
tractuale pentru a deveni reprezentant în
România al Ingenico. Iar din 2007, Da-
nubius Exim a devenit principalul par-
tener al firmei franceze pe piaþa localã,
în urma retragerii Bull.

Care au fost etapele prin care v-aþi
pregãtit intrarea pe noua piaþã?

De la momentul semnãrii parteneria-
tului a urmat o perioadã de efort intens
din partea echipei Danubius, pentru cã
era un debut pentru noi în business-ul
bancar, zonã în care nu mai activasem
pânã atunci. Pentru a rãspunde optim
acestei noi provocãri am realizat o anali-
zã aprofundatã a activitãþii companiei
noastre, pentru a decela ce necesitãþi
avem pentru a ne dezvolta pe aceastã
nouã direcþie, care sunt modificãrile pe
care trebuie sã le aducem în structura or-
ganizatoricã ºi adaptãrile pe care le im-
pune un astfel de business. Am început sã
pregãtim compania pentru o nouã direc-
þie, creând departamentul Ingenico în
cadrul Danubius, pentru care am realizat
o structurã similarã cu cea existentã în
Departamentul Datecs, axat pe vânzãri
case de marcat ºi service. Pentru noul de-
partament o cerinþã în plus a reprezentat-
o însã partea de programare, fiindcã un
echipament bancar nu poate fi vândut ca

IINNGGEENNIICCOO, liderul mondial în
este prezent în  
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atare, nu este un device simplu, ca o casã de
marcat care are propriul soft ºi care poate fi
comercializat la orice agent comercial.
Practic, fiecare echipament bancar nece-
sitã o customizare software funcþie de
cerinþele bãncii client, de certificãrile pe
care le impune aceasta, etc. La efortul de
pregãtire a noii direcþii de business am
adãugat ºi implementarea internã a unei
soluþii de management al relaþiilor cu
clienþii, care sã ne permitã urmãrirea
mult mai precisã pe partea de service-
mentenanþã a echipamentelor Ingenico.

Cum aþi rezolvat problema 
în zona de programare?

Pentru a ne dezvolta pe partea de
software, am început sã ne creãm propria
echipã de programatori, pe care urmãrim
sã o completãm anul acesta. Pe de altã
parte, avem avantajul major de a benefi-
cia, pentru anumite proiecte, de resursele
din cadrul Ingenico, ceea ce înseamnã
acces la un nivel de expertizã foarte ridi-
cat. Astfel, de exemplu, suntem scutiþi de
efortul de a crea de la zero o aplicaþie
software pentru o bancã care a fost reali-
zatã în altã þarã. Evident, nu se face un
copy-paste la un proiect, pentru cã existã
diferenþe inerente, de ordin legislativ
etc., noi realizând toate customizãrile ºi
localizãrile solicitate de bancã.

Ce rezultate aþi obþinut în aceastã
nouã direcþie de business?

În 2007, am reuºit într-un timp foarte
scurt sã semnãm un parteneriat cu firma
Euronet Worldwide, lider global în se-
curizarea tranzacþiilor ºi plãþilor electro-
nice, pe partea de POS-uri pentru încãr-
care electronicã. Acest parteneriat a
reprezentat un atu pentru Danubius Exim,
nume nou pe piaþa bancarã româneascã la
acel moment, de care nu ºtia foarte multã
lume. Parteneriatul ne-a facilitat intrarea
pe aceastã piaþã ºi am reuºit sã vindem

INTERVIU

POS-uri, 
România prin DDaannuubbiiuuss--EExxiimm

Velin Ganev, 
director executiv Danubius Exim
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aproape 3.000 de echipamente bancare, un
rezultat remarcabil, din punctul nostru de
vedere, având în vedere termenul extrem
de scurt. 2008 a reprezentat un an deosebit
atât pentru noi, cât ºi pentru Ingenico, care
ºi-a recãpãtat poziþia de lider pe piaþa mon-
dialã de echipamente bancare, prin achizi-
þia companiei Sagem Monetel. Fuziunea a
mãrit considerabil portofoliul de soluþiie pe
care Ingenico le oferã la momentul actual.
Revenind la Danubius Exim, în afara celor
câteva mii de POS-uri pentru încãrcare
electronicã instalate prin parteneriatul cu
Euronet Worldwide, avem alte câteva mii
de echipamente la Unicredit Þiriac, cel mai
important partener al nostru, la Millen-
nium Bank ºi la încã o a treia bancã, la aces-
tea adãugându-se anul acesta ºi alte institu-
þii financiar-bancare. Sintetizând, practic,
în anul de debut al parteneriatului cu In-
genico, cifra de afaceri generatã de aceastã
nouã direcþie de business a reprezentat
aproximativ 1% din cifra totalã realizatã de
Danubius Exim. În 2008 ponderea a cres-
cut la 10-11%, iar pentru anul acesta ne
propunem sã ajungem la 15-18%. Estimã-
rile noastre sunt cã, în 2-3 ani, business-ul
Ingenico va reprezenta în jur de 40-45%
din cifra noastrã de afaceri. În climatul ac-
tual este însã dificil sã faci estimãri foarte
precise, dar preconizez cã Danubius Exim
îºi va menþine creºterea anualã de 6-8%.
Ceea ce urmãrim este o creºtere controlatã,
funcþie de cerinþa pieþei. Nu ne-am propus
extinderi forþate, creºteri artificiale – sigur,
acestea pot fi un capital de imagine, dar,
dacã nu sunt susþinute în mod real de cer-
erea din piaþã, riscurile sunt uriaºe. Iar noi
nu pregãtim firma pentru a o vinde, aºa
cum se zvonea la un moment dat în piaþã.

Cât de dificil este, totuºi, sã fii
reprezentantul numãrului unu mondial?

Ingenico în România înseamnã acum
Danubius Exim. Ceea ce este un avantaj
pentru noi, dar ºi un dezavantaj, pentru cã
vizibilitatea acestui brand pe piaþa româ-
neascã a echipamentelor bancare a fost re-
dusã pânã acum. Iar noi trebuie sã depu-
nem un efort susþinut pentru a recupera
acest deficit de imagine, pentru a impune
numele pe piaþã. Avem de depãºit ºi handi-
capul unor încercãri eºuate de implemen-
tare a soluþiilor Ingenico în diferite bãnci
din România, anterioare intrãrii noastre în

acest business. În aceste condiþii, nu ne
permiteam sã ne facem intrarea pe piaþã
nepregãtiþi. De aceea, am acordat într-o
primã fazã o atenþie deosebitã pregãtirii ca-
pabilitãþilor necesare pentru a ne putea
dezvolta aceastã direcþie. Credibilitatea ºi
seriozitatea Danubius Exim reprezintã
principalul nostru avantaj competitiv ºi de
aceea consider cã, înainte de a ne afirma
prezenþa agresiv, trebuie sã acumulãm ex-
perienþa necesarã. Piaþa bancarã are stan-
darde extrem de exigente, eºti foarte greu
acceptat pe aceastã piaþã, iar un eºec este
penalizat drastic. Calea pe care o urmãm
noi este de a ne concentra ca fiecare proiect
sã fie realizat cat mai bine. Acesta este ºi
motivul pentru care am preferat o intrare
mai lentã, dar mult mai sigurã. Iar acum,
pot spune, cã evoluãm în direcþia pe care
ne-am dorit-o încã de la bun început. 

Aceastã „temperare” 
nu implicã însã ºi riscul ratãrii 
unor oportunitãþi de business?

Sincer, în aceastã zonã, nu se întâmplã
aºa ceva, pentru cã toatã piaþa merge în
aceeaºi direcþie. Poþi fi primul, sã zicem,
pe un anumit segment, dar dupã douã zile,
o sãptãmânã, maximum, concurenþa se
aflã la acelaºi nivel cu tine. Nu este genul
de business cum este cel din piaþa caselor
de marcat, unde avantajul tehnologiilor
noi se recupereazã mult mai lent. În plus,
este foarte greu sã implementezi în Româ-
nia un concept novator, care nu a mai fost
testat nicãieri în lume. Este extrem de di-
ficil sã gãseºti un client în domeniul ban-
car care sã accepte sã realizezi un pro-
gram-pilot ºi extrem de riscant, pentru cã
orice eºec este penalizat imediat ºi te
afecteazã drastic în timp.

Cum aþi defini avantajul competitiv
Danubius Exim pe piaþa de 
echipamente bancare din România?

În România sunt prezenþi toþi cei trei
mari jucãtori mondiali – Ingenico, Veri-
Fone ºi Hypercom – toþi cu o ofertã foarte
puternicã ºi completã. Avantajul nostru
real este cã aducem liderul mondial în
România, cu întreg portofoliul sãu de
soluþii, beneficiind de expertiza ºi sprijinul
Ingenico, care ne-a oferit posibilitatea in-
trãrii pe piaþã cu o politicã de preþuri foarte
avantajoasã în raport cu concurenþa. În

plus, oferim toate serviciile conexe ºi nu ne
limitãm doar la vânzarea de echipamente.
La ora actualã oferim service, atât în Bu-
cureºti, cât ºi în teritoriu, pentru ambele
platforme de dezvoltare (Ingenico ºi Sagem
Monetel), în condiþii de calitate-preþ foarte
avantajoase, acesta fiind un punct forte al
business-ului nostru.

Cum reuºiþi sã acoperiþi serviciile 
de mentenanþã ºi service în întreaga
þarã, deºi aþi intrat în business-ul 
de echipamente bancare de atât 
de puþin timp?

Beneficiem de avantajul reþelei extinse
de agenþi de service Datecs, cu peste 
1.000 de specialiºti calificaþi ºi pentru a
oferi suport pentru echipamentele In-
genico. Nu folosim încã întreg efectivul,
reþeaua noastrã oferindu-ne posibilitatea
de a deservi 300-400.000 de clienþi. În-
treaga activitate a agenþilor este monito-
rizatã din sediul de la Bucureºti, astfel
încât putem ºti la orice moment cu ce
probleme s-a confruntat un client. Valori-
ficãm astfel avantajul unei infrastructuri
solide, care ne permite sã asigurãm service
pentru 240.000 de case de marcat, vân-
dute în întreaga þarã din 1999. Am acordat
o atenþie deosebitã dezvoltãrii atente a
acestui aspect, iar pentru a veni ºi mai
mult în sprijinul clienþilor noºtri am adãu-
gat recent în oferta noastrã de suport un
call center, care deserveºte atât echipa-
mentele Datecs, cât ºi Ingenico.

Cum credeþi cã va afecta criza 
cererea pe piaþa 
de echipamente bancare?

Nu am previziuni pesimiste asupra
acestui subiect pentru cã necesarul de
echipamente bancare, de diferite tipuri,
este încã unul foarte mare în România, iar
piaþa este departe de a fi atins nivelul de
saturaþie din alte þãri. Nu pot spune însã
cã nu suntem afectaþi de crizã, pentru cã
marea majoritate a bãncilor a blocat
proiectele pe anul în curs. Însã încercãm
sã valorificãm aceastã perioadã de
„îngheþare” axându-ne pe consolidarea
ofertei Danubius Exim, astfel încât aceasta
sã fie mult mai competitivã la ieºirea din
crizã. ªi cu siguranþã va fi!

� RADU GHIÞULESCU
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ZONA UNICÃ DE PLÃÞI 
ÎN EURO SEPA

Instrumente ºi
modalitãþi de platã

în viziunea SEPA

P
lecând de la conceptul funda-
mental al SEPA, acela de a
crea în spaþiul comunitar o
structurã unicã de plãþi, care
sã integreze ºi sã uniformizeze

sistemele naþionale de decontare ale
statelor membre, astfel încât o platã
între doi participanþi din state europene
diferite sã nu se deosebeascã cu nimic de
o platã efectuatã în interiorul unui stat,
din punctul de vedere al conþinutului

informaþional al plãþii, al duratei decon-
tãrii, al canalelor de decontare ºi nu în
ultimul rând al comisioanelor1, viziunea
SEPA a inclus de la bun început acele
instrumente ºi modalitãþi de platã ce se
utilizeazã preponderent în procesele de
decontare din statele membre, respectiv
ordinul de platã ºi debitul direct. Nu se
includ în preocupãrile SEPA plãþile
bazate pe instrumente de debit (cecuri,
cambii ºi bilete la ordin), acestea fiind

instrumente din ce în ce mai rar
adresate de cãtre beneficiarii serviciilor
de plãþi ori, cel puþin deocamdatã,
plãþile documentare (acreditiv, incasso
sau ordin de platã documentar), care
oricum ajung a fi decontate prin inter-
mediul unui ordin de platã interbancar.

Alãturi de ordinul de platã, devenit în
viziunea SEPA „Transfer credit”, ºi de
debitul direct, se adaugã operaþiunile de
platã prin carduri, a cãror principalã ca-
racteristicã este apartenenþa la scheme de
platã deja consacrate ce nu pot fi izolate
la nivelul numai al spaþiului comunitar,
astfel cã în aceastã materie conceptul
SEPA se limiteazã la adoptarea unor
practici comune ºi a unor reguli unitare
de protecþie ºi nu, cum este cazul trans-
ferului credit ºi al direct debitului, la
crearea ºi adoptarea unor scheme de
platã unitare. 

De asemenea, ca o consecinþã a
adoptãrii unor scheme comune de platã
pentru instrumentele menþionate, s-a
impus necesitatea definirii unui cadru
armonizat pentru mecanismele de com-
pensare si decontare (CSM2) ºi a chiar a
unei Case automate de Compensare
Pan-europene 3.

(continuare în pagina 12)

CONSTANT I N  ROTARU
CONS I L I E R  PR I NC I P A L  ARB

Regulile SEPA de Transfer Credit EPC125-05 2.3 iun.07 ian.08
Ghid de implementare Schema SEPA  EPC115-06 2.3 iun.07 ian.08
de transfer credit
Regulile SEPA de Transfer Credit EPC125-05 3.2 iun.08 feb.09
Ghid de implementare interbancara EPC115-06 3.2 iun.08 feb.09
Ghid de implementare C2B4 EPC132-08 3.2 sep.08 feb.09
Regulile  SEPA de Transfer Credit EPC125-05 4.0 sep.09 nov.10

Regulile Generale SEPA Direct Debit EPC016-06 3.3 mar.09 nov.09
Ghid de implementare interbancara EPC114-06 3.3 mar.09 nov.09
Ghid de implementare C2B EPC130-08 3.3 mar.09 nov.09
Ghid de implementare e-Mandate5 EPC002-09 3.3 mar.09 nov.09
(mesaje ISO20022) Schema de baza
Ghid de implementare e-Mandate EPC208-08 3.3 mar.09 nov.09
(Standarde de mesaje) Schema de baza
Regulile Generale SEPA Direct Debit EPC016-06 3.4 sep.09 nov.09
Regulile Generale SEPA Direct Debit EPC016-06 4.0 sep.09 nov.10

Regulile  SEPA Direct Debit B2B6 EPC222-07 1.1 iun.08 nov.09
Regulile  SEPA Direct Debit B2B EPC222-07 1.2 iun.09 nov.09
Ghid de implementare interbancara EPC301-07 1.1 iun.08 nov.09
Ghid de implementare C2B EPC131-08 1.1 dec.08 nov.09
Ghid de implementare e-Mandate EPC208-08 1.2 mar.09 nov.09
(Standarde de mesaje) Schema B2B
Regulile  SEPA Direct Debit B2B EPC222-07 1.3 sep.09 nov.09
Regulile  SEPA Direct Debit B2B EPC222-07 2.0 sep.09 nov.10

RReegglleemmeennttaarreeaa  NNrr.. VVeerrssiiuunneeaa DDaattaa  DDaattaa  iinnttrraarriiii  
DDooccuummeenntt aapprroobbaarriiii iinn  vviiggooaarree

1 În acest sens v. ºi prevederile Regulamentului (EC) nr.
2560/2001  privind plãþile în euro în spaþiul comunitar con-
form cãrora comisioanele practicate pentru plãþile inter-
naþionale în euro trebuie sã fie identice cu cele practicate
pentru plãþile în euro efectuate pe teritoriul naþional.   

2 Clearing Settlement Mechanism
3 Pan European Automated Clearing House - PEACH
4 Customer to Bank
5 Mandate electronice
6 Business to Business
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Infrastructurile 
de platã sub 

semnul SEPA / 
Evoluþi i posibile

PPâânnãã  ddee  ccuurrâânndd,,  ssiisstteemmeellee  ddee  ppllããþþii  ddee
rreettaaiill  ppuurrttaauu  cceeeeaa  ccee  nnuummiimm,,  „„ssppeecciiffiiccuull
nnaattiioonnaall””..  ÎÎmmpprreeuunnãã  ccuu  cclliieennþþiiii  lloorr  ((ccoo--
mmuunniittããþþiillee  bbaannccaarree  nnaaþþiioonnaallee)),,  ooppee--
rraattoorriiii  ssiisstteemmeelloorr  ddee  ppllããþþii  ccããuuttaauu  cceellee
mmaaii  eeffiicciieennttee  ssoolluuþþiiii  ccaarree  ssãã  rreessppeeccttee  rree--
gglleemmeennttããrriillee,,  pprraaccttiicciillee  ººii  oobbiiººnnuuiinnþþeellee
llooccaallee,,  ddaarr  ººii  ppaarrttiiccuullaarriittããþþiillee  ssiisstteemmeelloorr
iinntteerrnnee  aallee  bbããnncciilloorr..  DDee  llaa  ffoorrmmaattuull,,
ssttrruuccttuurraa  ººii  ccoonnþþiinnuuttuull  mmeessaajjuulluuii  ddee
ppllaattãã  ººii  ppâânnãã  llaa  rreegguulliillee  ddee  vvaalliiddaarree  ººii
oorraarruull  ddee  pprroocceessaarree  zziillnniicc,,  ttooaattee  ccaarraacc--
tteerriissttiicciillee  ssiisstteemmuulluuii  rreezzuullttaatt  aavveeaauu  oo
ddoozzãã  iimmppoorrttaannttãã  ddee  „„ssppeecciiffiicc  nnaaþþiioonnaall””..
OOddaattãã  ccuu  SSEEPPAA  ((nnuu  aavveemm  îînnccoottrroo,,  ttrree--
bbuuiiee  ssãã  aadduucceemm  iiaarr  îînn  ddiissccuuþþiiee  SSEEPPAA)),,
lluuccrruurriillee  ssee  sscchhiimmbbãã::  eexxiissttãã  oo  mmoonneeddãã
uunniiccãã  ((eeuurroo))  iiaarr  iinnssttrruummeenntteellee  ddee  ppllaattãã
ddeevviinn  uunn  ffeell  ddee  mmaarrffãã  ssaauu  aammbbaallaajj  ssttaann--
ddaarrdd;;  ddaaccãã  bbããnncciillee  eeuurrooppeennee  llee  aaddooppttãã  ((ººii
nnuu  vvoorr  aavveeaa  ddee  aalleess))  aattuunnccii  ssiisstteemmeellee  ddee
ppllããþþii  ((iinnffrraassttrruuccttuurriillee))  îîººii  ppiieerrdd  pprrootteeccþþiiaa
aassiigguurraattãã  ppâânnãã  aaccuumm  ddee  „„ssppeecciiffiiccuull
nnaaþþiioonnaall””..  

OOppeerraattoorriiii  ssiisstteemmeelloorr  ddee  ppllããþþii  îîººii  ppuunn
aaccuumm  ddoouuãã  îînnttrreebbããrrii..  PPrriimmaa::  SSuunntt
„„SSEEPPAA  ccoommpplliiaanntt””??  IIaarr  aa  ddoouuaa::  „„CCââtt  ddee
eeffiicciieenntt  ssuunntt  //  vvooii  ffii  îînn  rraappoorrtt  ccuu  aallttee  ssiiss--
tteemmee  ddiinn  EEuurrooppaa??””

AAcceesstt  mmaatteerriiaall  îînncceeaarrccãã  ssãã  ffaaccãã  oo
ssccuurrttãã  aannaalliizzãã  aa  pprroobbeelleemmeelloorr  SSEEPPAA
ppeennttrruu  iinnffrraassttrruuccttuurriillee  ddee  ppllããþþii  ººii  ssãã
sscchhiiþþeezzee  uunn  ddeessiiggnn  ppoossiibbiill  ((ddaarr  nnuu  cceerrtt))
aall  vviiiittooaarreeii  rreeþþeellee  eeuurrooppeennee  ddee  ppllããþþii..

EPC despre infrastructurile 
de plãþi în SEPA

Având în vedere dimensiunile noii
pieþe a plãþilor create (practic EU31) se
estimeazã (de cãtre arhitecþii proiectu-
lui) cã prin SEPA va fi stimulatã com-
petiþia între infrastructurile europene
de plãþi. Calitatea serviciilor, aºa nu-
mitele AOS (servicii suplimentare
opþionale), nivelul comisioanelor ºi
modelelor de comisionare, foarte
diferite în acest moment, vor fi subiecte
ale acestei noi întreceri. Procesul va
conduce în final la o infrastructurã ar-
ticulatã, cu acoperire continentalã, de
tipul PEACH (Pan European ACH), un
mega-ACH capabil sã concentreze toate
plãþile de retail ºi sã exploateze
economiile de scalã astfel create.

Pânã la realizarea acestui mediu
concurenþial, actualele infrastructuri
trebuie sã coopereze, fiind încurajate sã
accepte inter-conectarea dacã aceasta
este solicitatã de cãtre oricare altã infra-
structurã, adoptând proceduri de lucru,
aranjamente ºi standarde comune. Altfel
spus: „Sã realizãm împreunã SEPA ºi pe
urmã mai vedem care ºi câþi dintre noi
vor mai rãmâne”.

Ce înseamnã infrastructurã
(sistem de plãþi) conform cu SEPA?

EPC (Framework for Evolution of
the Clearing and Settlement of Pay-
ments in SEPA) foloseºte, pentru sis-

temele de plãþi de retail SEPA, expresia:
„„CClleeaarriinngg  aanndd  SSeettttlleemmeenntt  MMeecchhaanniissmmss””
(CSMs). 

CCee  ssee  cceerree  uunnuuii  CCSSMM??  
În primul rând, sã accepte numai

mesaje de platã SEPA, ca bazã a uni-
formizãrii. Apoi, aceste mesaje trebuie sã
fie transmise integral ºi fãrã modificãri
cãtre bãncile destinatare, iar timpul de
execuþie a operaþiunilor trebuie sã asi-
gure încadrarea în termenele maxime
stabilite de EPC (pentru SCT, T+3, pânã
la 1 noiembrie 2009 ºi T+2 de la 1 no-
iembrie 2009 pânã la 1 ianuarie 2012).

Cerinþa esenþialã este însã cea refe-
ritoare la “interoperabilitate” cu alte sis-
teme SEPA. Fãrã aceastã caracteristicã,
sistemul, oricât de performant, rãmâne
izolat. 

Comisioanele practicate de un CSM
trebuie sã fie percepute direct partici-
panþilor ºi în nici un caz deduse din
suma instrucþiunii de platã procesate. 

Eventualele servicii opþionale oferite
de un CSM participanþilor nu trebuie sã
afecteze prevederile schemei de platã. În
fine, alte cerinþe se referã la acordarea
accesului liber al participanþilor la sistem
(pãstrând însã criteriile referitoare la res-
pectarea regulilor de prudenþialitate ºi
operaþionale stabilite de respectivul
ACH) iar criteriile de acces, aranja-
mentele de conducere ºi regulile trebuie
sã fie nediscriminatorii, independente de
þara de origine a participantului. 

În plus, orice CSM trebuie sã asi-
gure cele douã funcþii normale pentru
un ACH:

INFRASTRUCTURI DE PLÃÞI 

I O N E L  DUM I T RU ,  PMP
SEPA  PRO J ECT  MANAGER ,  
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CClleeaarriinngg (procesare)- proces de
transmitere, reconciliere, confirmare a
plãþilor ºi stabilirea unei poziþii finale
pentru decontare, de regulã la momente
prestabilite; aceasta este de fapt funcþia
de bazã a oricãrui sistem ACH, aceea de
a calcula poziþii finale, raþionalizând ast-
fel procesul de decontare; 

DDeeccoonnttaarree- stingerea obligaþiilor
dintre participanþii la schema de platã;
în SEPA nu trebuie sã fie executatã
neapãrat de cãtre aceeaºi entitate care
executã clearing-ul. De cele mai multe
ori un sistem ACH nu deþine ºi con-
turile de decontare ale participanþilor,
deschise în general în evidenþele unei
bãnci (fie la banca centralã, fie la o
bancã comercialã). 

Oricum, un cuvânt important în in-
trarea în funcþiune a unui astfel de aranja-
ment îl are banca centralã naþionalã care
va evalua respectivul aranjament prin
prisma standardelor Bancii Centrale Eu-
ropene, privind supravegherea sistemelor
de plãþi de retail în euro. Cu alte cuvinte,
autoreglementare, autoreglementare, dar
avizul bãncii centrale este necesar.     

În ce priveºte Transfond SA, pentru
plãþile în euro, procesarea (adicã re-
cepþionarea, validarea unui format ºi a
unui conþinut de mesaj, compensarea ºi
apoi transmiterea mai departe cãtre banca
destinatarã a mesajelor decontate) nu
reprezintã o problemã. Mai greu, dar nu

de nerezolvat, ar fi adoptarea mesajelor de
plata SEPA (este ceea ce am început sã
facem în prezent pentru plãþile în lei). În
schimb, este o problemã gãsirea unui
mediu de decontare acceptabil, lipsit de
riscuri, pentru bãncile care doresc sã de-
conteze plãþi în euro.

Tipuri de infrastructuri SEPA

Existã cinci posibile tipuri de infra-
structuri de plãþi SEPA:

• PPaann--EEuurrooppeeaann  AAuuttoommaatteedd  
CClleeaarriinngg  HHoouussee  ((PPEE--AACCHH))..  

Acest tip de CSM este definit ca o
concretizare a viziunii SEPA, o formã
evoluatã de mecanism de compensare ºi
decontare având capacitatea de a asigura
servicii de plãþi la nivelul întregii comu-
nitãþi bancare europene, atât pentru
transferul credit cât ºi pentru debitul di-
rect. SEPA are nevoie de cel puþin o ast-
fel de infrastructurã cu rol central, care sã
asigure legãtura între oricare douã bãnci
(direct sau indirect).

Cerinþa de “reachability” (posibilitate
de a trimite  plãþi cãtre orice bancã ºi de a
recepþiona plãþi de la orice bancã din zona
euro) trebuie sã poatã fi asiguratã, fie di-
rect, fie prin interconectare cu alte ACH
sau cu alte mecanisme SEPA. În plus faþã
de celelalte tipuri, un “PEACH” poartã
întreaga responsabilitate pentru toate
aceste interconectãri, pentru manage-

mentul riscurilor proprii ºi cele induse de
participanþii sãi, pentru securitatea sis-
temului ºi pentru orice alte aspecte
privind procesarea. 

• SSiisstteemmee  AACCHH  ccoonnffoorrmmee  
ccuu  sscchheemmeellee  SSEEPPAA  
((ddaarr  nnuu  îînnccãã  PPEE--AACCHH))..  

Acestea au majoritatea caracteristi-
cilor unui sistem PE-ACH. Diferenþele
faþã de primul tip nu sunt definite foarte
clar, totuºi se poate (sub)înþelege cã acest
tip de CSM este mai degrabã un ACH
naþional sau regional, transmiterea de
plãþi în afara grupului de participanþi pro-
prii fãcându-se prin interconectarea cu
alte CSM conforme cu SEPA (inclusiv
PEACH) care asigurã ºi decontarea
plãþilor respective. Este considerat un sta-
diu premergator celui de PE-ACH.     

• MMeeccaanniissmmee  ddeesscceennttrraalliizzaattee  bbaazzaattee
ppee  aarraannjjaammeennttee  ddee  ccoommppeennssaarree  ººii
ddeeccoonnttaarree  bbiillaatteerraallee  ssaauu  
mmuullttiillaatteerraallee,,  ffããrrãã  uuttiilliizzaarreeaa  
uunneeii  oorrggaanniizzaaþþiiii  ddee  ttiipp  AACCHH..

Aceste mecanisme au la bazã schimbul
direct de instrucþiuni de platã între insti-
tuþiile care aderã la un astfel de aranja-
ment, fãrã intermedierea unei instituþii sau
procesor central (de exemplu pentru vali-
dare, stocare ºi redirecþionare); poziþiile bi-
laterale sau multilaterale sunt calculate ca
urmare a acestui schimb ºi ulterior decon-
tate. Diferenþele faþã de sistemele de tip
ACH propriu zis sunt greu de definit,
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conþinutul mesajului (entitatea care cal-
culeazã poziþiile nu este precizatã ca fiind
destinatara mesajului) stabilind încadrarea
în acest tip.

• AArraannjjaammeennttee  ddee  ccoommppeennssaarree  ººii  
ddeeccoonnttaarree  ddee  ttiipp  iinnttrraa--bbaannkk  
ssaauu  iinnttrraa--ggrroouupp..

În cadrul acestor aranjamente, ambii
participanþi implicaþi în decontarea plãþii
(iniþiatorul ºi beneficiarul) au conturi de
decontare în cadrul aceleiaºi bãnci sau
aceluiaºi grup de bãnci.  

• AArraannjjaammeenntteellee  bbiillaatteerraallee  
iinntteerrbbaannccaarree  bbaazzaattee  ppee  ccoonnttuurrii  
ddee  ccoorreessppoonnddeenntt

Aceste tipuri de CSM presupun uti-
lizarea conturilor de corespondent, pen-
tru decontarea plãþilor ordonate de
clienþii acestora. 

Un posibil model 
de infrastructurã europeanã?

Chiar dacã procesul e la început, o
posibilã arhitecturã de plãþi europeanã
pare a fi din ce în ce mai conturatã. Ele-
mentele acestei arhitecturi ar putea fi:

SSiisstteemm((ee))  PPEEAACCHH    
Deocamdatã STEP-2, casa de com-

pensare europeanã fondatã de European
Banking Association (EBA) este primul
PEACH în sensul acceptat de EPC,
oferind participanþilor sãi direcþi ºi indi-
recþi, servicii de decontare pe bazã netã
multilateralã prin TARGET 2 (sistemul de
plãþi de mare valoare al Eurosistemului,
care sigurã decontarea finalã a transfe-
rurilor de fonduri în euro, inclusiv a po-
ziþiilor rezultate în urma clearing-ului sis-
temelor de tip PE-ACH). Pe lângã STEP
2, existã alte infrastructuri care au
anunþat deja posibilitatea de a acoperi
zone geografice sau de a se interconecta
cu alte case de compensare naþionale sau
regionale, pentru asigurarea compensãrii
ºi decontãrii în relaþia cu alte bãnci din
Europa. Între acestea, VocaLink ºi Equens

(fiecare rezultatul unor fuziuni conside-
rate drept începutul consolidãrii pieþelor)
au ambiþii mari în SEPA. La fel ºi unele
din marile case de compensare din Franþa
(STET), Spania (Iberpay) si Italia (SE-
CETI). Aceºti cinci operatori au încheiat
încã din 2007 un acord privind realizarea
interoperabilitãþii pentru plãþile în euro.  

TARGET 2 este cea mai eficientã
soluþie de decontare finalã, fãcutã parcã
(ºi) pentru SEPA.   

SSiisstteemmeellee  AACCHH  nnaaþþiioonnaallee  
Sistemele naþionale de plãþi din þãrile

euro vor deservi, probabil, comunitãþile
bancare ale þãrilor lor, procesând plãþile
interne în euro pentru o perioadã urmã-
toare greu de estimat, ºi vor asigura rolul
de “gateway” pentru plãþile transfronta-
liere. Este de aºteptat cã infrastructurile
existente vor fi “reºapate”,  adaptate la
cerinþele SEPA, astfel încât sã se asigure
interconectarea cu alte CSM, cel puþin
pentru plãþile transfrontaliere.  

BBããnncciillee  ((ppaarrttiicciippaannþþiiii))
Modul în care bãncile, mai ales

grupurile de bãnci mari vor decide sã
trateze plãþile în SEPA va determina
probabil configuraþia finalã a viitoarei in-
frastructuri europene. Bãncile vor putea
alege între a se conecta direct la o infra-
structurã de tip PEACH, a utiliza în con-
tinuare unul sau mai multe sisteme
naþionale din þãrile unde deþin filiale sau
sucursale, a externaliza total serviciile de
plãþi cãtre terþi (noi furnizori de servicii
de plãþi sau alte bãnci). Dacã însã aceste
bãnci acoperã un volum relevant de plãþi
proprii ºi, în plus, ajung sã internalizeze
plãþile altor instituþii de credit de mai
mici dimensiuni (care ar considera efortul
de aliniere la SEPA ca nefiind economic
justificat), tipul de decontare bilateralã a
plãþilor în euro, ar putea sã devinã un pu-
ternic concurent al fiecãreia din infra-
structurile de plãþi interbancare eu-
ropene. Aici nu ne gândim la spaþiul
naþional unde acest mod de decontare co-

existã cu sistemele de plãþi de ani de zile
(deocamdatã nu ºi în România, unde este
aºteptatã) ci la cel european, unele bãnci
mari lasã sã se înþeleagã o astfel de abor-
dare pentru viitor.   

Concluzii

SEPA va duce la o uniformizare ºi
centralizare a plãþilor în euro în anii ur-
mãtori iar infrastructurile de plãþi vor
urma acelaºi trend. Totuºi, orice scenariu
privind evoluþia sistemelor de plãþi este
încã posibil. Cert este cã în aproape toate
þãrile în care existã infrastructuri de plãþi
de retail nationale, comunitãþile bancare
respective au declarat cã le vor utiliza în
continuare. Nu vãd de ce nu s-ar întâm-
pla la fel ºi la noi.

Vãzutã iniþial ca o ameninþare, SEPA
aduce o serie de oportunitãþi operatorilor
care se vor adapta atât cerinþelor din Rule-
books dar mai ales cerinþelor utilizatorilor.
Cine va oferi, pe lângã serviciile de platã
SEPA-standard, ºi servicii adiþionale, su-
plimentare, produse de plãþi derivate, ino-
vative, va reuºi sã pãstreze sau sã câºtige
noi clienþi, diferenþierea devenind impor-
tantã într-o piaþã deschisã. În acelaºi timp,
este din ce în ce mai clar cã unele bãnci vor
fi tentate sã evite costul relativ mare al
schimbãrilor necesare ocazionate de SEPA
ºi sã externalizeze serviciile de plãþi cãtre
alte entitãþi specializate tocmai în proce-
sarea plãþilor. Existã ºi în prezent astfel de
entitãþi care au preluat activitatea de plãþi
pentru anumite bãnci. ªi dacã unii pot, de
ce nu am putea ºi noi?

TRANSFOND, operatorul sistemului
SENT, care asigurã compensarea ºi de-
contarea plãþilor interbancare în lei în
Romania, a început pregãtirile pentru mi-
grare la SEPA. Adoptarea schemelor
SEPA pentru plãþile în lei este un prim
pas, care va fi urmat de crearea unui sis-
tem de plãþi SEPA propriu zis, pentru
plãþi în euro naþionale ºi transfrontaliere.
Pe lângã aceste îmbunãtãþiri, Transfond
pregãteºte ºi un numãr de posibile servicii
adiþionale care vor constitui, împreunã cu
serviciile de bazã, o ofertã de nerefuzat.
Este vorba de produse a cãroror denumire
începe cu „e” (e-archiving, e-invoicing, 
e-reconciliation, e-mandate ºi posibil
chiar e-check) dar si de altele care vor fi
prezentate în curând. �
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Business Intell igence 
sau unde ne este inteligenþa?

Business Intelligence (BI) este unul din
acele multe concepte ample care încerca
sã ne aducã la luminã cunoºtinþe pierdute
în anarhia de date ºi informaþii dintr-o
companie.

ª tiinþific, Gartner defineºte BI ca
modul de utilizare a informa-
þiilor pentru a permite organiza-
þiilor sã decidã, sã mãsoare, sã
gestioneze ºi sã-ºi optimizeze

performanþele pentru a atinge o eficien-
þã operaþionalã superioarã ºi a avea be-
neficii financiare directe ºi indirecte.

O companie are un volum impresio-
nant de date. În cazul unei bãnci, aces-
tea pot fi de peste 100 GB pe zi, repre-
zentând date referitoare la tranzacþii,
clienþi etc. În general, datele sunt dis-
tribuite pe diverse calculatoare, servere,
baze de date, site-uri Internet etc. Aces-
tea au o valoare pentru cei care le-au
produs, dar nu întotdeuna pentru com-
panie în sine. Acele date nu reprezintã
încã inteligenþa companiei. Pânã la acest
nivel de inteligenþã manifestã, datele
trebuie transformate în informaþii. Iar
informaþiile trebuie transformate în
cunoºtinþe (Knowledge).

Deºi sunt procesate cu sisteme infor-
matice, aceste date nu sunt proprietatea
IT-ului. Ele reprezintã acele frânturi de
inteligenþã ale unei companii, apar-
þinând direct zonei de business. 

Datele, informaþiile, cunoºtinþele
unei companii sunt active esenþiale, cri-
tice, la fel cum sunt resursele naturale
ale unei þãri. Explorarea acestor active
se face cu sisteme informatice. 

La fel ca ºi petrolul, datele sunt ex-
trase prin procesul ETL (Extraction,
Transformation, Loading), sunt înmaga-

zinate într-un container mare DWH
(Datawarehouse), sunt rafinate în con-
tainere mai mici, în funcþie de utilizare,
sub forma unor Data-marturi (DM) ºi
sunt exportate cãtre utilizatorii finali,
conducãtorii. 

Cum conducãtorii unei maºini au
nevoie de benzinã, la fel ºi conducãtorii
unei întreprinderi au nevoie de infor-
maþii care, prin intermediul sistemelor
de raportare, de Data-mining
(Dm), pot conduce în cu-
noºtinþã de cauzã
compania într-o
direcþie sau în
alta. 

Cum cifra
octanicã asi-
gurã un grad
de puritate,
la fel ºi da-
tele au nevo-
ie de un sis-
tem de mana-
gement al cali-
tãþii datelor (Data
Quality - DQ), pen-
tru a evita dictonul
“garbage in – garbage out”. 

Cum ºoferul are pe bordul ma-
ºinii câteva cadrane, la fel ºi conducã-
torul companiei are nevoie doar de câte-
va cadrane grupate într-un Dash-board
(DB) care sã îi prezinte starea com-
paniei, viteza ºi aceleraþia companiei,
starea componentelor interne etc.

Soluþiile de tip BI pot acoperi toate
aceste paliere ETL-DW-DM-Dm-DQ-
DB. Dar, în general, în bãnci sunt uti-
lizate aplicaþii diferite, specializate pe
fiecare tip de funcþionalitate. Se spune
cã o bancã utilizeazã pânã la nouã astfel
de sisteme. Acest lucru se datoreazã nu
faptului cã aºa este cel mai bine, ci da-
toritã istoriei dezvoltãrii sistemelor in-

formatice în acea bancã. Sistemele BI
sunt printre ultimele implementate.
Înainte de BI ai nevoie de sisteme ban-
care puternice, de retail, de corporate,
de trezorerie etc, pe care sã dezvolþi
produsele bãncii. Ai nevoie de structuri
de integrare a canalelor de distribuþie a
acestor produse, ai nevoie de aplicaþii de
front-office specializate, aplicaþii de In-
ternet-banking, mobile-banking etc. O

bancã este totuºi o companie ca
oricare alta, are nevoie ºi

de un sistem ERP (En-
terprise Resource

Planning). O ban-
cã are o activita-
te de creditare,
are deci nevoie
de aplicaþii
specifice de
creditare, dar
ºi de colectare,
sisteme de ra-

portare la orga-
nismele de regle-

mentare sau la
bãncile mamã. În ge-

neral, toate aceste sis-
teme depoziteazã date, le

prelucreazã, au sisteme de raportare,
independente. Aceste sisteme utilizeazã
baze de date sau sisteme de fiºiere în
care aceleaºi date de multe ori sunt pãs-
trate în forme diferite ºi cu sensuri
diferite. De ce cu sensuri diferite dacã
sunt date despre acelasi subiect?
Deoarece în bãnci nu existã un dicþionar
de date (Data Dictionary - DD) care sã
defineascã unitar o anumitã datã.
Fiecare proiect are anumite specificaþii
funcþionale. Dar cum proiectele sunt
pornite în zone diferite ale bãncii, ºi cei
care scriu specificaþiile le scriu diferit,
nu acceseazã acelaºi set de definiþii. Co-
darea datelor, informatic, este tradu-
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cerea unor specificaþii în cod maºinã.
Dacã specificaþiile sunt diferite, ºi co-
dare este posibil sã fie diferitã, atunci ºi
rezultatul este diferit.

Deci este aproape imposibil a vorbi
de o singurã aplicaþie BI, dar putem vor-
bi de un concept BI de companie care sã
acopere aceste zone. BI nu este un sis-
tem IT, este un sistem organizatoric.
Rolul acestui concept BI este de asigura
cã în companie, în bancã, avem o singu-
rã versiune a adevãrului, cã inteligenþa
companiei este colectatã profesionist,
este pãstratã ºi utilizatã profesionist.

Inteligenþa companiei, ca un active
de preþ, trebuie tratatã corespunzator.
Din acest motiv a apãrut conceptul de
Business Intelligence Competence Cen-
ter (BI CC). BI CC este o entitate care
gestioneazã datele, la transformã în in-
formaþii ºi apoi în cunoºtinþe, având
câteva funcþionalitãþi esenþiale:

• Proprietatea asupra datelor, ele-
ment esenþial deoarece datele unei
companii nu au un proprietar bine
definit, toþi utilizându-le dar toþi
fugind de paternitatea ºi respon-
sabilitatea asupra definiþiei acelei
date ºi a asigurãrii calitãþii acesteia 

• Achiziþia datelor

• Livrarea componentelor BI descri-
se anterior

• Instruirea utililizatorilor

• Suportul în activitatea zilnicã ope-
raþionalã dar ºi în cea inovativã, de
utilizare a informaþiilor în scopul
de a obþine noi cunoºtinþe despre
companie, despre client, despre
concurenþi etc

• Susþin sisteme analitice ºi sintetice
avansate,

• Asigurã managementul programu-
lui BI în cadrul companiei, siner-
gia între diverse interese, factori
interni ºi externi.

Cum inteligenþa nu þine doar de
creier ci ºi de cum îþi foloseºti creierul,
la fel ºi inteligenþa unei companii þine
de cum foloseºti cunoºtinþele, nu numai
de câte date ai în bazele de date. Iar BI-
ul este acel catalizator care adunã îm-
preunã toate aceste elemente pentru a
asigura utilizarea inteligentã a in-
teligenþei companiei.

� CÃLIN RANGU

VICEPREºEDINTE CIO COUNCIL

(urmare din pagina 7)

În plus, o altã preocupare a EPC7 o
reprezintã stabilirea unor practici co-
mune în ceea ce priveºte gestiunea ºi
miºcarea numerarului, strategie ce s-a
concretizat în conceptul SECA8, de
vreme ce numerarul reprezintã o
modalitate de platã preferatã încã în
procente semnificative în spaþiul euro-
pean. 

În detaliu, obiectivul SEPA îl repre-
zintã aºadar crearea unor instrumente,
standarde, proceduri ºi infrastructuri
comune în domeniul plãþilor în euro, cu
focalizare asupra transferurilor credit ºi
debitului direct.  Din punct de vedere
metodologic, în prezent o mare parte
din aceste componente ale SEPA sunt
deja realizate. Un stop cadru al stadiu-
lui proiectului SEPA din perspectiva
implementãrii Schemelor de plãþi se
prezintã conform tabelului anterior.

În ceea ce priveºte schema de decon-
tare a instrumentelor de tip Direct
debit, s-a fãcut o separare a procesului
de platã pentru relaþiile de debit direct
întreprindere-întreprindere faºã de re-
laþia întreprindere – consumator avân-
du-se în vedere particularitãþile proce-
selor de gestiune a informaþiilor ºi ale
relaþiilor contractuale subsidiare dintre
societãþile comerciale, precum ºi a
specificului procesului de reconciliere.

Standardizarea aduce cu ea posibi-
litatea optimizãrii ºi automatizãrii pro-
ceselor, nu numai în relaþia bancã-
bancã, dar mai ales în relaþia client
bancã ºi bancã-client, pornind de la
aplicaþia internã de gestiune a
clienþilor. Procesul se numeºte „proce-
sare directã9”  ºi conduce la reduceri
semnificative ale costurilor prin eli-
minarea manualizãrilor ºi a proce-
durilor costisitoare de reconciliere. De
asemenea, procesarea direct conduce la
o reducere a costurilor “indirecte” 
de genul celor legate de deplasarea 
la ghiºeul bãncii pentru operaþiuni 
de rutinã cum sunt cele legate de de-
contãri. �

7 European Payment Council – Consiliul European al Plãþilor
8 Single Euro Cash Area – Zona Unicã de Numerar în Euro
9 De la STP – Straight Through Processing

(urmare din pagina 23)
Pentru o bancã informatizatã canalele al-

ternative lucreazã ca ºi canalul tradiþional, ca
operatorul de la ghiseu. Practic, ce operaþiuni
poate efectua operatorul pe conturile tale, le
poþi face ºi tu de acasã. Normal, operatorul
poate face ºi multe alte operaþii, în funcþie de
ce drepturi are. Tu, un client la bãncii, poþi
opera numai în conturile tale. Ar trebui sã fie
accesate aceleaºi produse ºi servicii, necon-
tând canalul de distribuþie pe care îl foloseºte
operatorul (client sau funcþionar bancar).
Trebuie sã ai acces la toate produsele tale, in-
diferent de modul de accesare. De fapt, sis-
temele folosite ar trebui sã fie aceleaºi, doar sã
detecteze automat tipul terminalului cu care
sunt accesate ºi drepturile acelui utilizator. 

Dacã accesezi Internet-bankingul de pe
un PDA, se mai înþelege ceva pe ecran? Dacã
nu, înseamnã cã banca nu utilizeazã un nivel
de prezentare de tip portal, în care sã se iden-
tifice tipul terminalului. Poate cei care uti-
lizeazã un PDA sunt puþini la numãr. Dar de
pe un calculator poþi accesa întotdeaua apli-
caþia de Internet Banking a bãncii? Cu sur-
prizã, vei constata cã nu. Multe bãnci cer
clienþilor sã utilizeze numai browserele In-
ternet Explorer. Dacã clientul are cumva un
Apple... nu prea merge… poate la altã bancã. 

ATM-urile ºi EPOS-urile sunt sisteme
complexe, care conþin: partea de procesare,
ce poate fi localizatã sau externalizatã ºi
partea de terminale, cu sistemul de telecomu-
nicaþii. Dar clienþii vãd de fapt cardul de
acces, prin care acceseazã banii din contul
propriu. O bancã informatizatã are integrat
sistemul de carduri cu sistemul bancar pro-
priu-zis. Nu mai sunt douã conturi, unul de
card, unul bancar. Dar nu întotdeauna este
asa. Uneori, contul de card este separat de cel
curent ºi nu poate fi accesibil prin celelalte
canale electronice alternative. Din altã per-
spectivã, la ATM, care conform definiþiei,
este mai mult decât un bancomat de scos
bani, trebuie sã se poatã face o serie de ope-
raþii pe contul propriu, iar la terminalele in-
teligente din self-service-uri se vor derula
operaþii similare cu cele de la ghiseu sau prin
Internet Banking. De ce se întâmplã toate
aceste situaþii, ce este atât de greu în a avea
un sistem automatizat ºi integrat? Este vorba
de timp, de bani ºi de o abordare strategicã a
arhitecturii de business ºi IT a unei bãnci.
Vom încerca sã detaliem în numerele 
urmãtoare.

� CALIN RANGU

LECTOR MBA CITY UNIVERS ITY SEATTLE
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Triada CIA –
Treimea CISO

Deºi CIA ne va duce pe marea majoritate
dintre noi cu gândul la renumitul serviciu
de informaþii secrete American cu sediul
pe malurile râului Potomac, în cele ce
urmeazã mã voi referi la aceste iniþiale în
cu totul alt context; CIA (engl. orig.) - cele
trei mari obiective ale securitãþii infor-
maþiei: CConfidentiality – Confidenþiali-
tatea, IIntegrity - Integritatea ºi AAvailability
- Disponibilitatea informaþiei. Atunci când
responsabilul cu securitatea informaþiei –
CISO (Chief Information Security Officer)
reuºeºte sã armonizeze aceste trei doc-
trine, putem considera cã informaþia este
protejatã în mod corespunzãtor. 

I
nntteeggrriittaatteeaa informaþiei reprezintã
în contextul familiei de standarde
ISO 27000, totalitatea demersu-
rilor efectuate în scopul menþi-
nerii acurateþii ºi completitudinii

informaþiei precum ºi a metodelor de
procesare ale acesteia. Astfel, informaþia
furnizatã utilizatorului de cãtre un sis-
tem informatic în urma unei solicitãri
de orice tip, va fi cea corectã.

CCoonnffiiddeennþþiiaalliittaatteeaa, în aceeasi lu-
minã, reprezintã totalitatea demersu-

rilor efectuate în scopul furnizãrii in-
formaþiei numai celor autorizaþi sã intre
în posesia acesteia. Acest aspect este de
o complexitate deosebitã, nivelul pro-
vocãrilor fiind substanþial. Pentru a se
obþine confidenþialitate, informaþia se-
cretã trebuie menþinutã ca atare. În
contextul în care existã multe tipuri de
scenarii de atac precum ºi nenumãrate
surse de unde pot fi iniþiate aceste 
atacuri la adresa securitãþii informaþiei,
obiectivul poate fi uneori dificil de
atins. Existã permanent pericolul ca oa-
meni atât din interiorul cât ºi din exte-
riorul organizaþiei sã deconspire infor-
maþii secrete.

DDiissppoonniibblliittaatteeaa, nu mai puþin im-
portantã decât celelalte douã obiective
ale triadei securitãþii informaþiei, repre-
zintã totalitatea demersurilor prin care
este asiguratã livrarea informaþiei ºi a
valorilor asociate cãtre utilizatorii au-
torizaþi atunci când aceasta este solici-
tatã.

Ameninþãri la adresa triadei.

Domeniul securitãþii informaþiei se
confruntã cu multe ºi extrem de variate
tipuri de ameninþãri. Acestea pot fi de
naturã accidentalã sau deliberatã pre-
cum ºi provocate de disfuncþionalitãþi
ale echipamentelor sau dezastre natu-
rale. CISO trebuie sã aibã aptitudini de
administrare a tuturor resurselor care
pot fi utilizate în medierea acestor

ameninþãri la adresa securitãþii infor-
maþiei.

Mã voi referi în continuare la câteva
din ameninþãrile mai des întâlnite în
domeniul securitãþii informaþiei ºi care
pot destabiliza obiectivele unui program
al securitãþii informaþiei de succes.

Atacatori rãuvoitori

Existã deja o clasificare acceptatã
pentru aceste tipuri de atacatori, care
þine cont de comportamentul acestora
înainte, în timpul ºi dupa susþinerea 
atacului propriu-zis: 

HHaacckkeerrss – Aceºtia sunt cei care au ca
obiectiv compromiterea unui anumit
sistem doar cu scop informativ de eva-
luare a nivelului de vulnerabilitate al
acestuia. În general, dupã încheierea 
atacului, aceºtia vor contacta adminis-
tratorul de sistem ºi vor informa asupra
vulnerabilitãþii identificate.

CCrraacckkeerrss – Acest tip de atacatori
sunt extrem de periculoºi, unicul obiec-
tiv al acestora fiind cel de a produce cât
mai multe pagube prin alterarea sau dis-
trugerea informaþiei aflatã pe sistemele
compromise. Încearcã sã producã cât
mai multe daune la nivelul cât mai mul-
tor sisteme din Internet.

PPhhrreeaakkss – Sunt indivizi preocupaþi
de compromiterea mecanismelor de se-
curitate instalate la nivelul sistemelor de
telefonie ale organizaþiilor. Sunt specia-
lizaþi în re-programarea centralelor
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telefonice în scopul disimulãrii numãru-
lui de telefon de pe care iniþiazã apelul
ºi utilizãrii facilitãþilor obþinute pentru
efectuarea de convorbiri internaþionale,
extrem de costisitoare.

Scenariile de atac sunt extrem de
variate, fiecare dintre atacatori având
bagajul sãu propriu de secrete în proce-
sul de compromitere a unui sistem. 
Existã totuºi o metodologie de bazã, un
tipar, pe baza cãruia aceºtia acþioneazã:

• Recunoaºterea prealabilã
(obþinerea de cât mai multe 
informaþii);

• Identificarea/scanarea (se cautã
vulnerabilitãþi);

• Obþinerea accesului (se încearcã
exploatarea vulnerabilitãþilor
identificate);

• Menþinerea accesului (de regulã
se încarcã rutine program pe sis-
temul compromis);

• ªtergerea urmelor (în general se
ºterg sau se altereazã informaþiile
legate de audit).

Atacuri de tipul compromiterea 
serviciului (Denial of Service)

Se caracterizeazã prin epuizarea
resurselor de procesare ale sistemelor de
calcul (memorie, procesor, etc.) sau/ºi
ale capacitãþilor de comunicaþie impli-
cate în furnizarea serviciului respectiv.
Acest tip de atac implicã un atacator ºi
un serviciu atacat.

Atac distribuit de tipul 
compromiterea serviciului 
(Distributed Denial of Service)

Are la bazã acelaºi principiu cu cel
descris la punctul anterior, deosebirea
constând în existenþa unui numãr vari-
abil de surse de unde se coordoneazã 
atacul asupra serviciului atacat. Coor-
donarea se obþine prin compromiterea
mai multor sisteme de calcul plasate în
Internet, toate aflate sub controlul ata-
catorului.

Inginerii Sociale 
(Social Engineering)

Aceastã categorie de atacuri este res-
ponsabilã de utilizarea unor tehnici

variate în scop de manipulare a perso-
nalului din cadrul unei organizaþii, în
vederea obþinerii de informaþii confi-
denþiale. Pe baza acestora, se urmãreºte
compromiterea unor sisteme, acces la
date având caracter secret, obþinerea
unor avantaje materiale sau chiar furt de
identitate.

Atacuri asupra parolelor 
ºi listelor de acces

În scopul obþinerii acceselor neau-
torizate, au  fost identificate douã
metode de atac asupra parolelor:

Metoda dicþionarului – “dictionary
attack”, se bazeazã pe utilizarea cuvin-
telor din componenþa unor dicþionare
având dimensiuni variabile, în scopul
identificãrii parolelor cu un nivel scãzut
de complexitate. Este metoda cea mai
rapidã, fiind adeseori încununatã de
succes; natura umanã este predispusã la
utilizarea de cuvinte familiare, uºor
memorabile pe post de parole.

Forþa brutã – “brute force” a atacu-
lui, se caracterizeazã prin încercãri
combinatorice de caractere care apli-
cate în mod succesiv, conduc în final la
identificarea parolei. Dacã atacatorul

dispune de suficient timp, atacul va fi
încununat de succes. Dezavantajele
acestei metode constau în timpul foarte
lung alocat atacului, care poate dura ºi
cateva luni pentru o parolã de comple-
xitate medie. Acest tip de atac este în
general utilizat de atacatori doar ca ul-
timã opþiune ºi numai dacã timpul sau
nivelul de securitate al dispozitivelor
atacate o permit.

Recent a fost observatã o tendinþã de
utilizare mixtã a celor douã metodologii
de atac, combinându-se viteza metodei
dicþionarului cu rigurozitatea atacurilor
bazate pe forþa brutã.

Atacul ”Omului din mijloc” 
(Man în The Middle)

Acest tip de atac, presupune inter-
punerea unui atacator pe fluxul infor-
maþional desfãºurat între alþi doi uti-
lizatori sau dispozitive conectate la o
reþea de date. Interceptând traficul
celor douã dispozitive conectate la
reþeaua de date, staþia atacatorului frag-
menteazã comunicaþia celor douã dis-
pozitive, disimulându-ºi prezenþa.
Poate este interesant de amintit faptul
cã atacul poate fi încununat de succes
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chiar ºi în situaþia comunicaþiilor crip-
tate, bazate pe certificate digitale.

Cod maliþios, 
Programe cu efecte nedorite

Adeseori, aceste tipuri de programe
reuºesc sã producã pagube mult mai
ample decât cele provocate de atacatorii
individuali. Sub denumirea genericã de
cod maliþios se ascunde în fapt orice
rutinã program care executã orice tip de
acþiune pe un anumit sistem fãrã acor-
dul proprietarului. În prezent, cea mai
rãspânditã metodã de transmitere o
reprezintã mesageria electronicã. Au
fost identificate numeroase grupe de
astfel de coduri program cu efect ne-
dorit, fiecare având caracteristici par-
ticulare. Voi aminti doar câteva, mai
des întâlnite:

Virusul – conþine fragmente de cod
injectate în fiºiere þintã. Se poate activa
la accesarea unui dispozitiv periferic
sau lansarea în execuþie a unui fiºier in-
fectat. Din acest moment îºi continuã
procesul de multiplicare prin injectarea
codului propriu în alte fiºiere sau dis-
pozitive de stocare a informaþiei, 
existând posibilitatea compromiterii in-
tegritãþii sau/ºi disponibilitãþii sis-
temelor.

Viermele – este în general un pro-
dus program sub forma unui fisier, care
infecteazã o anumitã locaþie pe un anu-
mit sistem la un moment dat ºi care
încearcã sã se multiplice la nivelul altor
sisteme vulnerabile din cadrul aceleiaºi
reþele de date sau/ºi Internetului.

Calul Troian – se caracterizeazã prin
aspect înºelator. În general, creazã im-
presia unor funcþionalitãþi benefice, dar
conþine ºi cod cu efecte ascunse ºi în
general distructive.

Bomba Logicã – este un alt exemplu
de cod maliþios care aºteaptã de-
clanºarea efectelor nedorite pânã la
apariþia unei anumite conjuncturi pre-
determinate (trigger).

Contextul actual

În prezent, la fiecare 7 minute este
detectat un nou tip de ameninþare in-
formaticã de tip program maliþios. Sta-
tisticile pentru anul 2008, confirmã di-

mensiunea fenomenului. Numai în 
timpul anului respectiv au fost detec-
tate mai multe astfel de atacuri compa-
rativ cu toþi ceilalþi 20 ani precedenþi la
un loc.

Voi insista asupra recomandãrilor
menþionate în cadrul celor mai bune
practici în domeniul securitãþii infor-
maþiilor precum ºi pe baza experienþei
acumulate în lupta cu acest flagel elec-
tronic.

Abordarea care se regãseºte din ce
în ce mai des la nivelul documentaþiei
de specialitate, propune structurarea
unui perimetru de apãrare în adâncime,
organizat pe mai multe nivele.

aa))  La nivelul acesului cãtre reþele
externe organizaþiei (inclusiv Internet),
este necesarã instalarea unor meca-
nisme de scanare, filtrare ºi monito-
rizare orientate cãtre identificarea ºi
blocarea programelor maliþioase. Supli-
mentar ºi în aceeaºi idee, serviciul de
mesagerie electronicã este necesar a fi
protejat cu mecanisme adecvate de
scanare ºi filtrare.

bb)) Crearea unei politici de detecþie
ºi control care sã prevadã imple-
mentarea unor mecanisme centralizate
de analizã prin intermediul dispozi-
tivelor ºi senzorilor IDS (Intruder De-
tection System)/IPS (Intruder Protec-
tion system) care au capabilitãþi de alar-
mare în timp real ºi chiar de blocare a
activitãþilor suspecte detectate în
reþeaua de date sau la nivelul dispozi-
tivelor monitorizate.

cc)) Crearea unei politici de separare a
mediilor de testare/dezvoltare faþã de
cele de producþie, în ideea izolãrii
rapide a perimetrului compromis,
aceasta fiind una dintre zonele expuse
din punct de vedere al contactului cu
factorii de risc (furnizori externi,
tehnicã de calcul externã neconformã
cu rigorile instituþiei).

dd)) Crearea unei politici anti-virus,
care sã conþina existenþa unei platforme
centralizate anti-virus, diferitã de cea
menþionatã la primul punct, în scop de
administrare, monitorizare ºi inter-
venþie la nivelul agenþilor anti-virus in-
stalaþi pe staþiile de lucru ºi serverele
utilizate. Se vor avea în vedere atât pen-
tru echipamentele implicate în acti-
vitãþi de testare/dezvoltare cât ºi pentru

cele de producþie. Ca un element supli-
mentar de protecþie, se propune uti-
lizarea a doi furnizori diferiþi de soluþii
anti-virus la nivelul staþiilor ºi
serverelor. Astfel, pentru fiecare acces
de tip client-server va avea loc o dublã
investigaþie din partea celor doi agenþi
anti-virus diferiþi, instalaþi pe server ºi
pe staþia utilizatorului.

ee))  Crearea politicilor de securitate a
informaþiei care sã reglementeze în
mod adecvat configurarea unitarã a
staþiilor ºi serverelor, accesul prin inter-
mediul dispozitivelor portabile, CD,
DVD, dischete, dispozitivelor wireless,
bluetooth etc., limitând astfel ex-
punerea cãtre factorii de risc care pot
pãtrunde prin intermediul mediilor de
stocare interne sau externe (unitãþi de
disc, memorii flash, etc.).

ff))  Crearea unei politici de acces la
Internet care sã prevada filtrarea pe ca-
tegorii incompatibile cu obiectul de ac-
tivitate al organizaþiei respective. Ast-
fel, numeroase aplicaþii pasibile a trans-
porta elemente de risc prin prisma se-
curitãþii informaþiei, ex. Webmail, 
Instant Messaging etc., vor fi filtrate la
graniþa perimetrului securizat.

gg)) ªi nu în ultimul rând, acest aspect
fiind poate la fel de important cât toate
celelalte la un loc. Prima linie de
apãrare în securitatea sistemelor ºi
reþelelor informatice o constituie
nivelul de conºtientizare în rândul uti-
lizatorilor asupra riscurilor dar ºi asupra
mecanismelor de protecþie disponibile.

Concluzii.

Existã numeroase ameninþãri la
adresa valorilor securitãþii informaþiei,
cu fiecare zi acestea devin mai multe ºi
mai complexe, cele menþionate mai sus
fiind doar un eºantion reprezentativ.
Conºtientizarea faptului cã sistemele
noastre informatice sunt supuse 
atacurilor în mod constant, constituie
un concept cheie în înþelegerea difi-
cultãþii misiunii CISO în apãrarea con-
fidenþialitãþii, integritãþii ºi disponibi-
litãþii datelor. Pentru a proteja infor-
maþia, dispunem de arme eficiente
prin intermediul tehnicilor ºi mã-
surilor de control... dar aceasta este o
altã poveste... �
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ROD I CA  TUCH I L Ã ,
CONS I L I E R  PR I NC I P A L ,  

A SOC I A Þ I A  ROMÂNÃ  
A  BÃNC I LOR

SISTEME DE PLÃÞI 
SWIFTNET

Afirmam în numãrul trecut cã, pe parcursul
celor 35 de ani care au trecut de la înfiinþarea
sa, SWIFT s-a adaptat continuu la evoluþiile
industriei financiar-bancare ºi la evoluþiile
tehnologice ºi a sprijinit permanent iniþiativele
ºi programele acestei industrii.

S
copul principal al derulãrii pro-
gramului noii generaþii de pro-
duse ºi servicii bazate pe tehnolo-
gia IP a fost acela de adaptare a
infrastructurii, produselor ºi ser-

viciilor SWIFT la tendinþele de dezvoltare
ale industriei financiare ºi la noile cerinþe
ale clienþilor, ceea ce îi permite susþinerea
unor iniþiative importante ale industriei
precum SEPA, TARGET2, e-Invoicing,
Giovannini, MiFID, ºi altele care vor urma.

SWIFT ºi proiectul Zonei Unice 
de Plãþi în Euro - SEPA 

Plãþile reprezintã nucleul relaþiilor
între bãnci. SWIFT joacã un rol cheie în
implementarea SEPA prin dezvoltarea de
standarde, furnizarea unui set de produse
ºi servicii pentru a facilita inter-operabili-
tatea în industria financiarã, punerea la dis-
poziþia bãncilor a paltformei SWIFTNet
pentru testarea conformitãþii cu SEPA,
dezvoltarea unor servicii noi în viitor.

În anul 2002, comunitatea bancarã din
Europa a creat Consiliul European al
Plãþilor, având ca  obiectiv principal imple-
mentarea SEPA, prin elaborarea schemelor

SEPA pentru transfer credit ºi debitare di-
rectã. În practicã, au fost create manuale de
reguli pentru aceste tipuri de operaþiuni.
SWIFT a tradus aceste manuale de reguli
în standarde tehnice, care sunt parte a unui
set global de standarde destinate industriei
financiare. Toate pãrþile implicate în pro-
cesul de implementare a SEPA beneficiazã
de acest set deschis de standarde, pe baza
cãruia pot defini noi produse bancare. Con-
tribuþia SWIFT constã ºi din definirea lini-
ilor directoare de implementare a stan-
dardelor, pentru asigurarea interoperabi-
litãþii tehnice ºi a posibilitãþilor de proce-
sare automatã în SEPA.

Consiliul European al Plãþilor a definit
de asemenea un cadru armonizat pentru
evoluþia compensãrii ºi decontãrii plãþilor
în SEPA. Infrastructurile de plãþi trebuie sã
demonstreze securitatea ºi rezilienþa nece-
sare pentru minimizarea riscurilor ope-
raþionale ºi reputaþionale, într-un mod efi-
cient din punct de vedere al costurilor.
Propunerea de valoare a SWIFT este
furnizarea unei platforme comune pentru
mecanismele de compensare ºi decontare
conforme SEPA, ceea ce ar permite bãn-
cilor sã inter-opereze fãrã probleme cu
orice mecanism de compensare ºi decon-
tare, ºi prin urmare sã-ºi consolideze sis-
temele de back-office, cu menþinerea sau
îmbunãtãþirea nivelelor de eficienþã curen-
te ºi a gradului de rezilienþã la schimbãri în
mediul de decontare ºi compensare.

SWIFT sprijinã implementarea SEPA
ºi prin elaborarea unui program pentru
testare ºi verificarea conformitãþii cu stan-
dardele de bazã SEPA, precum ºi a unor in-

strumente care asigurã combinaþiile co-
recte IBAN- BIC ºi rutarea eficientã a tran-
zacþiilor. 

Programul de testare SEPA pus la dis-
poziþie de SWIFT în iulie 2007  a fost creat
la iniþiativa unui grup de instituþii bancare
europene importante ºi dã posibilitatea
testãrii aplicaþiei pentru toate mesajele de
platã SEPA primite ºi transmise. Pentru
elaborarea acestui program, a fost constituit
un grup consultativ SEPA Testing Advisory
Group (STAG), format din reprezentanþi ai
bãncilor care s-au aflat la originea acestei
iniþiative. Acest grup a definit aspectele
operaþionale ale programului, incluzând
definiþiile detaliate ale elementelor care tre-
buie testate, procesele de testare, proce-
durile de admitere ºi raportare, instru-
mentele oferite pentru testare, precum ºi
principiile operaþionale ºi regulile de uti-
lizare a acestor instrumente. 

Programul de testare SEPA constã din
mai multe componente: SWIFT Smart Test
Messages, Test Cases, Simulation Test and
Qualification Service (STaQs), SWIFT Ref-
erence Data Directories for IBAN/BIC,
SEPA Routing Directory ºi serviciile de
mesagerie SWIFTNet. Testarea se poate
face 24 de ore pe zi, 7 zile pe sãptãmânã,
fãrã nici o coordonare externã cu alte in-
stituþii partenere. Bãncile pot testa confor-
mitatea cu SEPA dupã un program propriu
ºi pot avea siguranþa cã alte instituþii înre-
gistrate în program vor utiliza aceleaºi pro-
ceduri de testare.

Pornind de la premiza cã procesarea
automatã ºi costurile reduse de prelucrare
sunt cerinþe de bazã pentru zona unicã de

SWIFT ºi iniþ iativele 
industriei financiare
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SISTEME DE PLÃÞI 
SWIFTNET

plãþi în euro, SWIFT a creat douã registre,
si anume BICPlusIBAN Directory ºi SEPA
Routing Directory, care asigurã date de
referinþã de care instituþiile financiare au
nevoie pentru atingerea unor nivele înalte
de procesare automatã.

BBIICCPPlluussIIBBAANN  DDiirreeccttoorryy permite insti-
tuþiilor financiare sã determine codul  BIC
al beneficiarului din codul IBAN ºi sã
valideze cã cele douã coduri IBAN ºi BIC
aparþin unei instituþii unice. 

SSEEPPAA  RRoouuttiinngg  DDiirreeccttoorryy include infor-
maþii referitoare la bãncile care asigurã
conformitatea cu SEPA, pot primi mesaje
SEPA ºi sunt pregãtite sã proceseze plãþi
SEPA, arãtând prin ce canale pot fi contac-
tate aceste bãnci: Mecanisme de compen-
sare ºi decontare - Clearing and Settlement
Mechanisms (CSM), Case de compensare
automate - Automated Clearing Houses
(ACHs) sau bãnci intermediare.

Cu o experienþã de 30 de ani în co-
lectarea ºi publicarea de date, SWIFT
colecteazã codurile IBAN ºi date legate de
rutarea plãþilor din surse paralele multiple,
cum sunt bãnci centrale, asociaþii bancare,
case automate de compensare ºi meca-
nisme de compensare ºi decontare.

SWIFT a deschis un serviciu pentru ac-
tualizarea datelor din registrele SWIFT, un
site web confidenþial ºi securizat unde in-
stituþiile financiare pot întreþine datele lor
legate de SEPA. Utilizatorii acestui site sunt
angajaþi autorizaþi ai instituþiilor financiare,
înregistraþi on-line, care pot actualiza
datele referitoare la plãþi privind instituþia
lor financiarã, ori de câte ori este necesar.

Astfel, pot fi actualizate date privind
conformitatea cu schemele SEPA, gradul
de pregãtire operaþionalã, participarea la
sisteme ACH sau CSM, date legate de codul
IBAN. Publicarea acestor informaþii în re-
gistrele SWIFT furnizeazã instituþiilor fi-
nanciare din SEPA oportunitatea de a de-
veni mai vizibilã în SEPA ºi de a creºte
gradul de procesare integratã a plãþilor.

SWIFT ºi TARGET2

TARGET2, noul sistem de decontare
brutã în timp real pentru euro, a devenit
operaþional la data de 19 noiembrie 2007,
înlocuind sistemul existent TARGET. 

TARGET2 se bazeazã pe o platformã
unicã - Single Shared Platform (SSP), care
a fost dezvoltatã de Banca d’Italia, Banque

de France ºi Deutsche Bundesbank, bãnci
are opereazã sistemul în numele Eurosis-
temului. 

Participanþii la TARGET2 acceseazã
platforma SSP utilizând setul complet de
servicii de mesagerie SWIFT: FIN, FIN
Copy, InterAct, FileAct ºi Browse, astfel:

• SWIFTNet FIN ºi serviciile FIN Copy
pentru plãþi ºi decontãri,

• SWIFTNet InterAct pentru cash
management în timp real, 

• SWIFTNet FileAct pentru distribuþia
registrelor TARGET2 ºi pentru ra-
portãri,

• SWIFTNet Browse pentru informaþii
on-line ºi servicii de control.

SWIFT ºi iniþiativa e-invoicing

Iniþiativa e-invoicing este susþinutã de
18 þãri din Europa, Asia ºi America de
Sud, având în vedere potenþialul masiv de
scãdere a costurilor ºi creºterea compe-
titivitãþii economice. Comisia Europeanã
se aºteaptã ca pânã în 2010 majoritatea
þãrilor Uniunii Europene sã introducã uti-
lizarea facturãrii electronice în adminis-
traþia publicã.

În cursul anului 2008, Comisia Euro-
peanã a înfiinþat  un grup de experþi cu
obiectivul de a pregãti cardul armonizat
pentru facturarea electronicã pânã la
sfârºitul anului 2009, cadru care va include
linii directoare privind cadrul legal ºi cele
mai bune practici, reguli comerciale ºi ope-
raþionale pentru sistemele de facturare
electronicã, precum ºi standarde tehnice. 

Comunitatea bancarã este foarte in-
teresatã de acest proiect, pentru crearea

unei platforme de comunicaþii pentru
transmiterea de la client la client a factu-
rilor electronice ºi pentru a realiza inte-
grarea facturãrii electronice cu serviciile
existente de administrare a lichiditãþilor.
Soluþiile de facturare electronicã sunt con-
siderate un nivel superior al serviciilor ban-
care oferite de bãnci clienþilor corporatiºti,
având potenþialul de a acþiona ca un dife-
renþiator în piaþã ºi de a completa oferta
tradiþionalã de produse bancare.

SWIFT s-a implicat în acest proiect ca
urmare a unui proces de consultare a in-
dustriei bancare, având în vedere posibi-
litãþile sale de a oferi o infrastructurã de co-
municaþii fiabilã ºi securizatã, interope-

rabilitate ºi standardizare. Funcþionalitãþile
cele mai importante pe care le poate oferi
SWIFT în acest proiect sunt mesageria
inter-bancarã cu validarea on-line a me-
sajelor, conversia formatelor de mesaje ºi o
platformã de testare pentru asigurarea con-
formitãþii cu standardele.

Conform recomandãrii fãcute în aprilie
2007 de grupul de consultanþi ai conducerii
SWIFT - Trade Services Advisory Group
(TSAG) – în acest proiect SWIFT îºi
concentreazã eforturile pe standardizare ºi
inter-operabilitate. Astfel, SWIFT participã
într-un grup de lucru pentru standardi-
zarea facturii electronice, sprijinã Grupul
de experþi pentru e-invoicing ai Comisiei
Europene ºi participã ºi la lucrãrile grupu-
lui de lucru pentru e-invoicing al Euro
Banking Association (EBA), care realizeazã
un plan ce defineºte posibilele abordãri în
angajarea de cãtre industria bancarã ºi co-
munitatea EBA de a promova facturarea
electronicã. �



Poate funcþiona o instituþie financiar-ban-
carã fãrã o soluþie integratã de Document
management? Probabil cã da, însã, con-
form specialiºtilor, numãrul ºi calitatea ser-
viciilor oferite s-ar situa undeva la nivelul
anilor ’50-’60. Ceea ce, la ora actualã, ar
însemna un nivel de eficienþã foarte
scãzut ºi dificultãþi în pãstrarea clienþilor
ºi a atragerii altora noi.

DOCUMENT DOCUMENT 
MANAGEMENTMANAGEMENT ,,

un „ingredient esenþial“ pentru
instituþi i le f inanciar-bancare



aprilie 2009 21 BB
WW

S
tatistica spune cã 8% din docu-
mentele scrise se pierd, anual, din
cauza erorilor de arhivare; cã un
manager alocã un procent consi-
derabil din timpul sãu de lucru

managementului documentelor ºi cã un an-
gajat consumã, în medie, sãptãmânal, între
3 ºi 5 ore cãutând diverse informaþii.

Dacã ar fi sã aplicãm toate aceste
„verdicte statistice“ în domeniul financiar-
bancar, rezultatul ar fi o instituþie de o ine-
ficientã cronicã, raportat la standardele
actuale. Iar actualul context economic face
ca eficientizarea la toate nivelurile sã fie o
prioritate majorã. Chiar dacã impactul cri-
zei mondiale nu este atât de profund în
acestã verticalã (în raport cu seismul suferit
de instituþiile financiar-bancare de peste
Ocean), prioritãþile sunt aceleaºi: eficienþã
operaþionalã, cost scãzut al serviciilor, pãs-
trarea marjelor de profit, un nivel superior
al serviciilor oferite clienþilor, în vederea
fidelizãrii acestora, ºi atragerea de noi
clienþi. Aspect extrem de delicat de altfel,
dacã e sã dãm crezare studiului BMC Churn
Index Survey (realizat în 2007 pe un eºan-
tion de 12.000 de europeni din 12 þãri UE),
conform cãruia zona financiar-bancarã
înregistreazã cel mai mic grad de fidelitate
în rândul clienþilor.

Se poate ºi fãrã, dar... mai bine nu!

În atari condiþii, ideea unei instituþii fi-
nanciar-bancare care sã funcþioneze fãrã o
soluþie de gestiune a documentelor (Docu-
ment Management – DM) integratã cu
restul sistemului informatic existent nu
pare a fi una viabilã.

„Desigur, bãncile ar putea funcþiona fãrã
o soluþie de DM, dar probabil s-ar situa la
nivelul anilor ’50-’60, pe vremea când nu
existau sisteme informatice ºi totul se rea-
liza pe bazã de registre dactilografiate sau
scrise de mânã. (...) Gândiþi-vã însã ce haos
s-ar crea în lipsa unui sistem de DM: incon-
sistenþã în datele clienþilor, documente ce
nu pot fi gãsite, documente pierdute în
arhive fizice, acces la informaþie mult mai
lent, timp îndelungat de rãspuns pentru
diferite aprobãri etc.“, susþine Cãtãlin Iosif,
director vânzãri XOR IT Systems.

Un punct de vedere susþinut ºi de
AAlleexxaannddrruu  BBaacciiuu,,  tteecchhnnoollooggyy  ssaalleess  ccoonnssuull--
ttaanntt  OOrraaccllee  RRoommâânniiaa,, dar argumentat din
perspectiva tipului de informaþie vehiculatã:
„Mai mult de 80% din informaþia uzitatã de
un utilizator din mediul bancar este nestruc-
turatã (stocatã în e-mail-uri, documente
Word, imagini, formate multimedia etc.).

�� SERVICIILE DE 
SUPORT ªI CALITATEA
SERVICIILOR 
FAC DIFERENÞA
„Provocãrile ºi nevoile din sectorul fi-
nanciar-bancar sunt date de obiec-
tivele de avea clienþi loiali, de a
câºtiga noi clienþi, de a pãstra marjele
de profit ºi a reduce costurile opera-
þionale. Din punct de vedere al 
cerinþelor de piaþã, exigenþele implicã
flexibilitate în costuri, retenþia
clienþilor ºi creºterea naturalã a cotei
de piaþã, precum ºi respectarea
normelor legale ºi de securitate. Din
punct de vedere al restricþiilor interne
ºi de integrare, alegerea unei soluþii
de DM trebuie sã fie evaluatã dupã
mai multe criterii: scalabilitate, stabili-
tate, model de securitate avansat ºi,
totodatã, o arhitecturã modularã,
deoarece integrarea cu sistemele IT
ale unei bãnci este un proces critic,
controlat de multe restricþii. Totodatã,
serviciile de suport ºi calitatea servici-
ilor ataºate unei soluþii de DM vor
face întotdeauna diferenþa.“

TThheeooddoorr  DDuummbbrraavvãã,,  BBPPSS  mmaannaaggeerr,,
XXeerrooxx  RRoommâânniiaa  ººii  RReeppuubblliiccaa  MMoollddoovvaa
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Adãugând la acest lucru ºi faptul cã acest
conþinut nestructurat creºte cu o ratã ce
depãºeºte 200% pe an, putem începe sã
înþelegem cât de importantã este o soluþie
DM pentru o organizaþie ºi ce probleme
reale de management creeazã lipsa ei.“

Existã însã ºi opinii care susþin cã o insti-
tuþie financiar-bancarã poate funcþiona fãrã
o soluþie de DM integratã cu restul aplicaþi-
ilor, însã nu foarte eficient: „Da, se poate ºi
fãrã ºi nu este nicio undã de ironie în ceea ce
spun. Suntem însã în momentul în care
bãncile ºi instituþiile financiare au reuºit sã
implementeze aplicaþiile «core», astfel încât
acum sunt foarte interesate de controlul ºi
eficientizarea fluxurilor de documente. In-
stituþiile financiar-bancare cu care am lu-
crat pentru implementarea de astfel de

soluþii au fost cele cu care am construit busi-
ness case-uri, iar beneficiile post-imple-
mentare au fost evidente. Odatã dovedite
aceste beneficii, managerii instituþiilor re-
spective îºi pun întrebarea retoricã: «Oare
cum am putut funcþiona fãrã o astfel de
soluþie?», iar rãspunsul îl dau tot dumnealor:
«Cu greu, cu costuri mari, cu o calitate a ser-
viciilor ce lasã de dorit ºi chiar cu reducerea
cotei de piaþã»“, susþine AAddrriiaann  PPaarraasscchhiivv,,
ssaalleess  mmaannaaggeerr  FFiinnaanncciiaall  SSeerrvviicceess  &&  TTeelleeccoomm
SSttaarr  SSttoorraaggee..

De ce este nevoie de o soluþie de DM

„O bancã funcþioneazã la fel ca orice so-
cietate comercialã, are nevoie de aprovizio-
nare, de «birocraþie» internã, distribuþie de
informaþii, atât intern, cât ºi cu subsidiarele,
transmiterea ºi urmãrirea sarcinilor, procese
de recrutare, logisticã internã, gestiunea ºi
urmãrirea proiectelor de dezvoltare etc.
Managementul documentelor nu se referã
numai la eficienþã, productivitate ºi eco-
nomisire a hârtiei“, este de pãrere AAlliinn  NNiiþþãã,,
ddiirreeccttoorr  ggeenneerraall  FFiivveePPlluuss  SSoolluuttiioonnss..

Potrivit lui AAlleexxaannddrruu  BBaacciiuu,,  OOrraaccllee
RRoommâânniiaa,,  implementarea unei soluþii de
DM sau, ºi mai complet de Content Mana-
gement, are, de regulã, în spate decizia
bãncii de a adresa una dintre urmãtoarele
probleme de business ºi de organizare:

- Sisteme disparate care gestioneazã in-
formatia de tip document sau conþinut digi-
tal ºi care fac regãsirea acestora greoaie, în-
greunând decizia în business, duplicând de
multe ori conþinutul ºi fãcând-ul inutili-
zabil;

- Incapacitatea de a partaja aceastã infor-
maþie importantã cãtre întreaga organizaþie;

- Lipsa unor mecanisme de securitate ºi
control al accesului la aceastã informaþie;

- Existenþa documentelor ce conþin in-
formaþii depãºite ºi expirate ºi lipsa unor
politici de arhivare ºi retenþie a docu-
mentelor importante;

- Ineficienþa în activitate ºi costurile ridi-
cate provocate, în general, de cãutarea ma-
nualã a informaþiilor ºi, de asemenea, de ne-
voia de a tipãri masiv documente ºi de a le
livra în locaþii cu rãspândire geograficã largã;

- Creºterea în numãr ºi complexitate a
reglementãrilor legislative ºi a normelor
bancare, naþionale ºi europene.

„La fel ca orice altã organizaþie, ºi insti-
tuþiile financiar-bancare se supun unui set
de reguli ºi nevoi, traduse în diverse procese
de business, care funcþioneazã unitar pentru
a adapta fluxurile de documente interne
nevoilor clienþilor, fie cã vorbim de clienþi
interni sau externi. Pentru a îmbunãtãþi efi-
cienþa operaþionalã, instituþiile respective
sunt nevoite sã reducã costurile admi-
nistrãrii documentelor ºi conþinutului aces-
tora, realizând acest lucru prin integrarea
într-o soluþie electronicã de management
de documente“, argumenteazã ºi TThheeooddoorr

�� DM, PARTE 
INTEGRANTÃ A 
ARHITECTURII DE 
APLICAÞII A BÃNCII
„O aplicaþie de Document Management
trebuie sã fie parte integrantã a arhitec-
turii de aplicaþii a bãncii, oferind astfel
gradul de integrare necesar pentru
susþinerea completã a proceselor de
business din cadrul bãncii. Soluþia de
DM trebuie sã fie capabila sã gestioneze
cât mai mult din conþinutul nestructurat,
sã ofere mecanisme de regãsire uºoarã
a informaþiei, sã ofere capabilitãþi de ver-
sionare ºi securitate, sã poatã trans-
forma conþinutul de informaþie dintr-un
format de prezentare în altul ºi, nu în ul-
timul rând, sã-l expunã într-un mediu de
WEB, cãtre utilizatori finali.“

AAlleexxaannddrruu  BBaacciiuu,,  tteecchhnnoollooggyy  ssaalleess  
ccoonnssuullttaanntt  OOrraaccllee  RRoommâânniiaa

�� ABORDAREA 
DUALÃ DMS-BPM

„Document Management System (DMS) tre-
buie întotdeauna considerat împreunã cu
Business Process Management (BPM).
Aceste douã componente asigurã practic
managementul informaþiei pe tot ciclul de
viaþã în cadrul organizaþiei ºi realizeazã inte-
grarea fluxurilor de date (gestionate de apli-
caþiile «core») cu fluxurile de documente (sau,
în sensul mai larg, de conþinut), gestionate
de platforma DMS/BPM. Prin integrarea
acestor fluxuri, platforma DMS/BPM rea-
lizeazã ºi integrarea aplicaþiilor.“

AAddrriiaann  PPaarraasscchhiivv,,  ssaalleess  mmaannaaggeerr  FFiinnaanncciiaall  SSeerrvviicceess  &&  TTeelleeccoomm  SSttaarr  SSttoorraaggee

�� ECONOMII 
DE TIMP ªI BANI

„În condiþiile în care fiecare angajat
dedicã cel putin 10% din activitate
cãutând/regãsind informaþii relevante,
distribuind documente ºi informaþii, reuti-
lizând documente create anterior, acces
la documente standard ale organizaþiei,
dupã toate analizele ºi studiile disponi-
bile, prin implementarea unui sistem de
DM se îmbunãtãþeºte activitatea cu cel
puþin 50%. La un calcul simplu, pentru un
numãr mediu de 100 angajaþi vorbim de
cel puþin 100.000 euro economie pe an
ºi peste 10.000 ore/om care se pot
folosi pentru atragerea de noi clienþi sau
alte activitãþi specifice.“

AAlliinn  NNiiþþãã,,  
ddiirreeccttoorr  ggeenneerraall  FFiivveePPlluuss  SSoolluuttiioonnss
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DDuummbbrraavvãã,,  BBPPSS  mmaannaaggeerr  XXeerrooxx  RRoommâânniiaa  ººii
RReeppuubblliiccaa  MMoollddoovvaa..

Cerinþe specifice

În opinia lui AAddrriiaann  PPaarraasscchhiivv,,  SSttaarr
SSttoorraaggee,,  principalele cerinþe ale unui client
vizavi de o soluþie de DM sunt în directã
legãturã cu indicatorii financiari: „Cerinþele
derivã din obiectivele owner-ilor de
proiecte, dar obiectivul principal rãmâne
îmbunãtãþirea indicatorilor financiari: pro-
fitul, ROI etc. Iar acest lucru se poate realiza
prin soluþii care sã aducã beneficii reale la
nivel de competitivitate, eficienþã opera-
þionalã ºi reduceri de costuri. Din expe-
rienþa noastrã în selecþii ºi, mai apoi, în im-
plementãri de astfel de soluþii, putem spune
cã se cautã acele tehnologii ºi soluþii care au
incorporate «leading practices», de la furni-
zori de prim rang, ºi se cautã acei parteneri
locali care au experienþã în implementare ºi
pot fi un consultant de încredere în imple-
mentarea viziunii DMS/BPM.“

AAlleexxaannddrruu  BBaacciiuu,,  OOrraaccllee,,  este însã de
pãrere cã principalele cerinþe faþã de o
soluþie de DM care se implementeazã în-
tr-o organizaþie din sectorul financiar-ban-
car sunt:

- Gestiunea potenþialelor categorii de
risc, prin stocarea categoriilor importante
de informaþii nestructurate într-un depozit
central ºi sigur, ceea ce ajutã la prevenirea
eventualelor penalizãri datorate nerespec-
tãrii unor reglementãri în vigoare ºi confor-
mitatea cu standardele ºi normele interne ºi
externe;

- Reducerea de costuri operaþionale,
prin gestiunea mai bunã a ciclului de viaþã
al documentelor ºi al celorlalte categorii de
conþinut digital, ºi eliminarea utilizãrii exce-
sive a hârtiei;

- Gestiunea oricãrui tip de conþinut di-
gital, nu numai documente, astfel încât
acest conþinut sã poatã fi uºor ºi rapid parta-
jat între utilizatori, crescând astfel gradul de
informare în desfãºurarea activitãþilor de
business de zi cu zi.

O altã problemã importantã este cea a
integrãrii soluþiei DM cu sistemul infor-
matic al repsectivei instituþii: „Un sistem de
DM trebuie sã se integreze cu orice alt sis-
tem intern al bãncii ºi sã acþioneze direct
asupra eficientizãrii proceselor interne ale
bãncii. Impactul este cu atât mai mare cu
cât tot mai multe fluxuri manuale, care im-
plicã multe acþiuni repetitive ºi utilizarea
hârtiei, devin fluxuri electronice automate“,

�� INTEGRAREA, 
PRINCIPALA 
PROVOCARE

„Principala provocare în implementarea
unei soluþii de DM în cadrul unei instituþii
financiar-bancare este integrarea cu sis-
temele existente, atât hardware, cât ºi
software, pentru cã nu exista o soluþie
standard. Provocarea constã în pãstrarea
procedurilor existente, astfel încât persoa-
nele implicate sã schimbe cât mai puþin
din rutina zilnicã. O altã provocare impor-
tantã în domeniul bancar ºi de asigurãri
este crearea unui standard de formulare
care sã permitã un procent cât mai mare
de extragere automatã a datelor.“

CCooddrruuþþ  IIoonneessccuu--MMuusscceell,,  
ddiirreeccttoorr  ddeeppaarrttaammeenntt  SSII  MMGGTT
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explicã TThheeooddoorr  DDuummbbrraavvãã,,  XXeerrooxx  RRoommââ--
nniiaa  ººii  RReeppuubblliiccaa  MMoollddoovvaa..

Beneficii la toate nivelurile

Soluþiile de DM oferã o panoplie de be-
neficii amplã, care în cazul instituþiilor fi-
nanciar-bancare aacoperã anumite elemen-
te specifice. Iatã un exemplu concret, deta-
liat de CCooddrruuþþ  IIoonneessccuu--MMuusscceell,,  ddiirreeccttoorr  ddee--
ppaarrttaammeenntt  SSII  MMGGTT:: „În prezent, majoritatea
instituþiilor financiar-bancare rezolvã dosa-
rele într-o locaþie centralã, unde se aflã infra-
structura decizionalã. Sistemul DM conce-
put de noi transmite întregul dosar (de ex.
dosar de credit), prin scanare ºi separare pe
tipuri de documente (cerere, adeverinþã sa-
lariu, copii carte de munca, BI/CI etc.), cãtre
factorii decizionali. Directorul de vânzãri
analizeazã dosarul (care apare într-un inbox
«De rezolvat») ºi îl transmite mai departe pe
un flux predefinit sau creat ad-hoc. În cazul
în care mai este necesar un act suplimentar,
clientul aduce acest act, iar prin scanare se
adaugã la dosar, astfel încât decidentul poate

vizualiza pe loc actul pentru a putea lua o
decizie. Un alt beneficiu este posibilitatea de
a ºti în orice moment în ce punct al fluxului
se aflã dosarul. De asemenea, sistemul per-
mite auditarea fiecãrui dosar, se poate ur-
mãri timpul de rãspuns al fiecãrui dosar, dar
ºi timpul de rãspuns a fiecãrei persoane im-
plicate în flux. Finalul fluxului definit constã
în arhivarea atât a dosarelor aprobate, cât ºi
a celor respinse, pentru ca, în cazul unei noi
cereri a aceluiaºi beneficiar, sã poatã fi re-
folosite anumite documente.“

Un alt beneficiu, deloc de neglijat, îl re-
prezintã cel al securitãþii informaþiilor vehi-
culate în respectiva instituþie: „Beneficiile
imediate se reflectã în controlul costurilor,
îmbunãtãþirea productivitãþii ºi eficientiza-
rea proceselor, reducerea timpului de rãs-
puns ºi fidelizarea clienþilor ºi, nu în ultimul
rând, în respectarea normelor de securitate
ºi control (Basel II, SOX etc.). În completa-
rea unei soluþii unitare de management
electronic al documentelor, o instituþie fi-
nanciar-bancarã trebuie sã respecte ºi legis-
laþia actualã, cum ar fi cea legatã de procesa-
rea electronicã a cecurilor sau Legea arhi-
vãrii electronice“, explicã TThheeooddoorr  DDuumm--
bbrraavvãã,,  XXeerrooxx  RRoommâânniiaa  ººii  RReeppuubblliiccaa  MMoollddoovvaa.

O transformare complexã

Prin implementarea unei soluþii de DM
se fac simþite schimbãri semnificative atât la
nivel de front-office ºi back-office (creºterea
eficienþei operaþionale, a calitãþii serviciilor,
a colaborãrii ºi a controlului fluxurilor infor-
maþionale), cât ºi la nivel IT/logistic (redu-
ceri semnificative de cost, spaþiu ºi timp ne-

cesare pentru gestionarea informaþiei la ni-
velul organizaþiei), susþine AAddrriiaann  PPaarraasscchhiivv,,
SSttaarr  SSttoorraaggee..  Potrivit acestuia, în partea de
front-office este vorba de o realã eficientiza-
re a relaþiei cu clientul în cazul deschiderii
de conturi noi, al fluxurilor de aprobãri de
credite, al gestionãrii dosarului clientului,
preluãrii automate a datelor din formulare
etc. Procesele de back-office sunt, de aseme-
nea, importante, iar centralizarea, controlul
ºi reducerea costurilor sunt iniþiative care se
bazeazã tocmai pe facilitãþile oferite de plat-
forma DMS/BPM. „Departamentele juridic,
financiar, audit, logisticã, HR sunt printre
beneficiarii direcþi ai unei astfel de imple-
mentãri, iar valoarea adãugatã provine toc-
mai din integrarea proceselor dintre aceste
departamente, din eliminarea eforturilor re-
dundante ºi din uºurinþa în controlul riscu-
rilor operaþionale. Nu în ultimul rând, aº
menþiona Departamentele de vânzãri ºi
marketing, unde platforma de DMS/BPM
este cea care faciliteazã gestiunea contrac-
telor, comunicare personalizatã cu clientul
(segmentare, campanii de direct mailing, 
e-mail cu conþinut personalizat) etc.“, ne-a
mai precizat AAddrriiaann  PPaarraasscchhiivv..

În faþa unei asemenea avalanºe de bene-
ficii, întrebarea „Poate funcþiona o instituþie
financiar-bancarã fãrã un sistem de ma-
nagement al documentelor?“ pare fireascã.
Rãspunsurile afirmative sunt din ce în ce
mai rare, în condiþiile în care bãncile din
România au încetinit campania deschiderii
de filiale în teritoriu, iar problema avantaju-
lui competitiv ºi a menþinerii numãrului de
clienþi devine stringentã.

� RADU GHIÞULESCU

�� CLIENTUL, 
BENEFICIAR DIRECT

• „Clientul vrea sã i se acorde mai multã
atenþie, sã îi rezolve banca mai rapid o so-
licitare, sã i se aprobe mai repede un cre-
dit/împrumut, sã ºtie banca totul despre
el pentru a nu relua unele procese, sã
poatã interacþiona prin sisteme electronice
eliminând timpii neproductivi. În spatele
acestor considerente stã atât persoana cu
care interacþioneazã, cât ºi un sistem de
DM prin care lucrul cu informaþiile ºi docu-
mentele se face într-un mod mai accesibil,
în care angajatul se miºcã mult mai rapid.“

AAlliinn  NNiiþþãã,,  
ddiirreeccttoorr  ggeenneerraall  FFiivveePPlluuss  SSoolluuttiioonnss

• „Prin implementarea unei soluþii DM este
îmbunãtãþitã simþitor, în primul rând, relaþia
cu clientul, care se simte important prin
atenþia ºi rapiditatea cu care banca îi rãs-
punde la diverse cerinþe. Iar banca are un
câºtig de imagine prin clienþii mulþumiþi. O
soluþie de DM pune la dispoziþia bãncii toa-
te informaþiile legate de un client la o simplã
cãutare. Din start banca are un avantaj, ºtie
cum sã trateze problemele cu clientul res-
pectiv, ºtie ce sã îi recomande sau cum sã
îl ajute.“

CCããttããlliinn  IIoossiiff,,  
ddiirreeccttoorr  vvâânnzzããrrii  XXOORR  IITT  SSyysstteemmss

�� EFICIENÞÃ 
ªI RENTABILITATE 
ÎN ARHIVARE

„Beneficiile aduse de soluþiile de DM instituþi-
ilor financiar bancare sunt multiple. Dacã ar fi
sã le enumerãm pe cele mai importante nu ar
trebui sã omitem integrãrile cu diferitele apli-
caþii existente în cadrul instituþiei, reducerea
cheltuielilor, maximizarea operativitãþii anga-
jaþilor, acces instantaneu la toate informaþiile
legate de un anumit subiect de interes sau îm-
bunãtãþirea ºi menþinerea unei bune relaþii cu clientul. Conform unor studii realizate în
Germania, o soluþie de DM permite economisirea unui timp de patru ori mai mare ºi o ca-
pacitate a arhivei de 140 de ori mai mare, la o treime din costuri. Prin utilizarea sistemu-
lui de DM, instituþia câºtigã eficienþã în domeniul fluxului de lucru ºi al rentabilitãþii, în 
siguranþa documentelor ºi în capacitatea de arhivare.“

CCããttããlliinn  IIoossiiff,,  ddiirreeccttoorr  vvâânnzzããrrii  XXOORR  IITT  SSyysstteemmss
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Integrarea canalelor bancare 
de distribuþie – cum sã recunoºti 

o bancã informatizatã?

N
u ajunge sã marketezi cã ai avea astfel de canale al-
ternative daca ele nu sunt integrate real cu sistemele
unde sunt definite produsele principale ale bãncii.
Acum câþiva ani, era o bancã ce opera un canal de 
e-banking prin care clienþii corporatiºti puteau tri-

mite ordine de platã în mod electronic. Dar acestea unde
ajungeau? La niºte operatori care le prelucrau, le trimiteau la
agenþia unde avea contul deschis acel client, unde ordinul era
procesat în contul clientului. Clientul credea cã într-adevãr
avea acces direct la contul sãu. De fapt, contul era legat de
agenþia unde a fost deschis, fiecare agenþie fiind o micã insulã
în cadrul bãncii. Practic aceasta era o variantã intermediarã,
incipientã, pânã când acea bancã s-a informatizat. Adicã opera-
þiile bãncii sã se facã în timp real, on-line în/din contul clientu-
lui, contul fiind accesibil oricând de la orice unitate bancarã
sau prin orice canal electronic alternativ. 

Dar o bancã are mai multe canale alternative. Acestea sunt
operate on-line? Când efectuezi o tranzacþie la ghiseu, poate fi
vizualizatã deja pe Internet Banking? Sau poþi efectua imediat
o altã tranzacþie de pe telefonul mobil? De cele mai multe ori
nu, deoarece sincronizãrile sunt asincrone, uneori chiar a doua
zi. Un astfel de exemplu: o bancã oferã servicii de Internet
Banking, dar operaþiunile efectuate dupã ora 16 se executã de
fapt a doua zi. Poate fi un motiv de business, dar nu este aºa,
practic închiderea de zi nu mai poate “prinde” acele tranzacþii,
ele de fapt neputându-se efectua în timp real.

Pentru a afla cum lucreazã o bancã, un client poate observa
când ºi cum i se genereaza extrasul de cont. Dacã nu poate fi
obþinut imediat dupa tranzacþie un sold al contului, banca prac-
tic opereazã asincron, cu un grad de informatizare mai redus.
Efectuând o tranzacþie prin Internet Banking ºi apoi în minu-
tul urmãtor dacã ceri un extras de cont de la ghiºeul unitãþii
bancare, poþi sã obþii acel document? Nu întotdeauna. O anu-
mitã bancã stipuleazã clar cã tranzacþiile apar în sold dupã o
orã de la executare. Dupã o operaþiune pe Internet Banking,
soldul actualizat este disponibil pe telefonul mobil când soliciþi
un mini-extras de cont? Nu întotdeauna. Un alt exemplu refe-
ritor la agenþiile fãrã personal, unde pare cã discuþi direct cu
maºinile bãncii, având contact direct cu miezul informatic al
bãncii. Poþi efectua toate operaþiile, poþi scoate bani, poþi crea
depozite, poþi depune bani. Dar la toate operaþiile þi se poate da
ºi un extras de cont? Nu întotdeauna. Poate fi un motiv infor-
matic sau o anumitã politicã a bãncii respective. Probabil în
acest caz nu e vorba de lipsa informatizãrii.

(continuare în pagina 12)

CANALE ELECTRONICE DE
DISTRIBUÞIE A SERVICIILOR

Este important ca o bancã sã fie informatizatã? Conform articolului din
numãrul trecut: “Sistemele de Core-banking – Între paradox ºi sofism”,
gradul de informatizare la nivel de aplicaþii bancare poate varia. Dar
când începi sã oferi servicii bancare pe canale alternative, Internet 
banking, Mobile Banking, E-banking, ATM, EPOS, kioskuri etc, nu mai
poþi opera neinformatizat. Mulþi le lanseazã însã de sine stãtãtor. 
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Scad costurile servicii lor bancare
Conform celui mai recent raport realizat de
UniCredit, Capgemini ºi Efma privind sistemul
bancar retail pe plan mondial ºi prezentat în
cadrul unei conferinþe de presã organizate de
Finmedia ºi Capgemini, aratã cã bãncile se
aflã la o rãscruce semnificativã. Criza ipote-
cilor subprime a marcat sfârºitul clar în 2008
al tendinþelor pozitive pe piaþa ipotecarã, cu
o explozie a costurilor de finanþare care au
un impact sever asupra profitabilitãþii cre-
ditelor ipotecare. 

P
entru a se asigura cã sunt
pregãtite pentru provocãrile ce
urmeaza, bãncile de retail vor
trebui sã implementeze schim-
bãri semnificative ºi sã dezvolte

modele de profitabilitate a creditelor 
ipotecare mai eficiente, conform World 
Retail Banking Report 2009 realizat de 
Capgemini, UniCredit ºi Asociaþia euro-
peanã de management financiar ºi marke-
ting (Efma). Constatãrile raportului sunt
obþinute dintr-un sondaj extins de piaþã
efectuat în opt þãri europene, în SUA ºi
Japonia, pe baza unor interviuri cu direc-
tori executivi din 54 de bãnci retail din 17
þãri ºi a unei analize aprofundate a pro-
fitabilitãþii. World Retail Banking Report
2009 include activitãþile ipotecare ºi strate-
giile bancare din trecut, schimbãrile struc-
turale ale pieþei, provocãrile cu care se
confruntã sectorul ipotecar ºi soluþiile
cheie pe care bãncile vor trebui sã le aplice
în timpul rãscrucii semnificative din 2009
ºi ulterior. Raportul constatã cã profitabi-
litatea creditelor ipotecare a experimentat
un declin pe scarã largã între anii 2003 ºi
2007, în special ca rezultat al scãderii veni-
tului net din dobânzi (în scãdere în medie
cu 50 de puncte pe principalele pieþe) din
cauza concurenþei intense dintre bãncile
de retail. Ca urmare, bãncile de retail sunt
forþate sã se pregãteascã pentru un declin
semnificativ al activitãþilor ipotecare da-
toritã a trei factori principali ca rezultat al

crizei ipotecilor subprime: scãderea gene-
ralã a economiei, criza activelor cu im-
pactul sãu asupra costurilor de finanþare ºi
cu ameninþarea costului crescut al riscului.
Tendinþa generalã cãtre reglementare pen-
tru protejarea consumatorilor (de exem-
plu, limitele penalitãþilor pentru rambur-
sarea în avans a creditelor ºi plafoanele
pentru ratele totale aplicate clienþilor)
probabil va continua, ºi aceasta va avea de
asemenea un impact asupra profitabilitãþii
unitare a creditelor ipotecare. 

Gestionarea riscului e esenþialã

Peste 80% din bãncile supuse sonda-
jului au raportat cã îºi concentreazã ana-
lizele de profitabilitate exclusiv pe marja
netã a dobânzii, unele þinând cont de
asemenea de alte venituri (tarife, marje de
asigurare) în combinaþie. Dar numai
puþine fac ceea ce este necesar pentru a
reuºi astãzi ºi au dezvoltat o viziune com-
pletã a profitabilitãþii creditelor ipotecare,
incluzând veniturile, costul riscului, cos-
turile operaþionale ºi costurile ridicate de
angajaþi ºi folosesc indicatori cheie de
profitabilitate (profitul operaþional net
dupã impozitare, valoarea adãugatã eco-
nomicã ºi veniturile ajustate în funcþie de
riscuri asupra capitalului ajustat în funcþie
de riscuri). Raportul a efectuat un sondaj
în rândul bãncilor pentru a determina
principalele lor oportunitãþi ºi activitãþi
pentru a se adresa acestei noi pieþe în ur-
mãtorii cinci ani. 57% din respondenþii
sondajului au citat îmbunãtãþirea produc-
tivitãþii ºi a capacitãþilor de vânzãri a cred-
itelor ipotecare ca oportunitate numãrul
unu, urmate de stabilirea preþurilor ºi ad-

ministrarea riscurilor (55%) ºi optimizarea
IT la Middle/Back Office (45%). 

11 bãnci din România, 
incluse în studiu

Gregor Erasim, director Financial Ser-
vices pentru Europa de Est în cadrul
Capgemini crede cã în condiþiile actuale
bãncile trebuie sã-ºi reconsidere manage-
mentului riscului. „Bãncile vor trebui sã ia
în calcul scãderea economicã, obþinerea de
active pentru a finanþa ipotecile ºi cre-
ditele, atragerea de depozite ºi gestionarea
riscului. Bãncile vor trebui sã adopte o
politicã centratã pe client ºi riscuri, nu
numai pe obþinerea de profit. Trebuie sã se
focalizeze pe client ºi sã evalueze riscurile
individuale”, a precizat Erasim.

În studiu au fost incluse 11 bãnci din
România, care reprezintã o cotã de piaþã
de 85%. 

„Preþurile în retail banking sunt sub
presiune ºi se vor afla din ce în ce mai mult
sub presiune. Bãncile trebuie sã se foca-
lizeze pe eficientizarea costurilor ºi efi-
cienþa operaþionalã, sã gestioneze pre-
siunea pusã de preþ. În ceea ce priveºte
profitabilitatea ipotecilor, noutatea constã
în faptul cã bãncile care oferã acum credi-
te nu vor scoate bani din aceste împrumu-
turi pe toatã durata lor”, a mai spus Erasim.

Într-adevãr, aproape 70% din bãncile
respondente au declarat cã stabilirea preþu-
rilor bazate pe clienþi este din ce în ce mai
importantã în contextul Basel II, al presiu-
nii capitalului ºi al creºterii riscului clien-
þilor. Raportul a constatat de asemenea cã
bãncile de retail vor trebui sã-ºi regân-
deascã modelele lor de afaceri ºi sã se reîn-
toarcã la abordarea lor istoricã bazatã pe
depozite, lãsând în urmã modelul bazat pe
credite al ultimilor câþiva ani. Într-adevãr,
în acest context de crizã, capacitatea spe-
cialiºtilor în credite ipotecare de a supra-
vieþui pe cont propriu este pusã în discuþie. 

Petru Rareº, preºedintele Institutului
Bancar Român a þinut sã precizeze cã în
ultimii trei-patru ani dezvoltarea reþelelor
bãncilor din România s-a concentrat pe
dezvoltarea teritorialã a sucursalelor. 
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„Majoritatea oamenilor angajaþi în ul-
timii trei-patru ani s-au aflat în forþa de
vânzãri dedicatã retailului. Trebuie sã
vedem cum ne putem ajusta din punct de
vedere al calificãrii intrabancare profesio-
nale”, a mai spus Rareº.

Scad costurile bancare 
la nivel mondial

World Retail Banking Report 2009
aratã cã utilizatorii activi de internet bank-
ing plãtesc cu 34% mai puþin decât utiliza-
torii activi de servicii în sucursalã. În 2008,
preþul mediu pentru utilizatorii activi de
servicii bancare a scãzut la nivel global cu
2% ajungând la 70,3 euro, cu niveluri ale
preþurilor oscilând de la 54,3 euro în Asia-
Pacific la 76,6 euro în Europa, zona non-
euro. Însã aceastã stabilitate globalã as-
cunde variaþiuni ale preþurilor între þãri ºi
regiuni. În ansamblu, preþurile au înregis-
trat o uºoarã scãdere în majoritatea regiu-
nilor, cu 1,4% în America de Nord, 2,3%
în Asia-Pacific ºi 6,1% în Europa, zona
euro (datoritã scãderii de 33,3% înregis-
tratã în Irlanda unde au fost introduse pa-
chetele de produse ºi datoritã Spaniei, cu
o scãdere de 7,2%). În zona non-euro a Eu-

ropei, preþurile au crescut cu 1,6%, pentru
utilizatorii activi locali. În toate regiunile,
plãþile au continuat sã reprezinte cea mai
mare parte din structura comisioanelor
bancare, însã spectrul variazã de la cel mai
înalt nivel, 66% în America de Nord, la cel
mai scãzut nivel, 47% în Asia-Pacific. Uti-
lizatorii de Internet banking activi au platit
cu 31 euro mai puþin decât utilizatorii ac-
tivi ai sucursalelor. Majoritatea þãrilor in-
cluse în acest studiu au strategii de preþ
care includ servicii de internet banking
mai ieftine decât serviciile din sucursale.
Anumite þãri nordice au stabilit comi-
sioane extrem de atractive pentru servici-
ile online cu scopul de a muta clienþi în
zona internetului. Frecvenþa folosirii aces-
tor servicii indicã faptul cã strategia de preþ
influenþeazã direct comportamentul
clienþilor. 

Era de aºteptat cã structura plãþilor
standardizate impusã de SEPA în zona
euro va duce la o competiþie mai durã ºi la
preþuri mai mici – comisionul înregistrat
pentru plãþi a scazut începând cu 2006,
anual cu 3,6 % în zona euro a Europei ºi
de la 60,9 euro la 57 euro, anul acesta, în
timp ce în restul lumii a rãmas relativ sta-
bil (minus 0,7 euro). Veniturile anuale se

aºteaptã sã scadã pe termen scurt, astfel
încât bãncile de success vor fi nevoite sã
þinã cont cã activitãþile de core banking
sunt baza relaþiei lor cu clienþii. Preþurile
au înregistrat o scãdere de 2% faþã de anul
trecut ºi un declin de 1,2% pe an, începând
din 2005. Acest trend decendent se va
putea pãstra datoritã dezvoltãrii serviciilor
low cost de remote banking, datoritã încu-
rajãrii de cãtre asociaþii ºi reglementatori a
politicii de costuri transparente ºi nu în ul-
timul rând, datoritã impactului pe care îl
are internetul ºi convergenþa geograficã a
preþurilor asupra pieþei. Bãncile vor fi ast-
fel nevoite sã adauge un plus de valoare în
ofertã prin extinderea ariei serviciilor, in-
cluzând ºi produse non-financiare. 

„Totul, în condiþii de reajustare, pe
fundalul dispariþiei lichiditãþilor, este legat
de modul în care se face controlul cos-
turilor. În acel moment trebuie sã te
gândeºti ce reduci. Mobile banking ºi in-
ternet banking vor produce eficientizarea
de costuri”, a subliniat PPeettrruu  RRaarreeºº..

Bãncile vor fi nevoite sã întãreascã va-
loarea adãugatã în serviciile oferite, prin
personalizarea stilului de abordare al clien-
tului ºi prin dezvoltarea capacitãþii de con-
siliere. ((LLuuiizzaa  SSaanndduu))  
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5 ani de 3D Secure 
în România

Pe 22 martie 2004, se realiza prima tran-
zacþie de platã pe Internet cu un card ban-
car, direct dintr-un magazin online româ-
nesc înrolat 3D Secure. În toatã aceastã
perioadã, comerþul electronic a fost seg-
mentul din industria de plãþi online cu cea
mai mare expansiune. 

N
uummaaii  îînn  pprriimmuull  ttrriimmeessttrruu  ddiinn
22000099,,  mmaaggaazziinneellee  oonnlliinnee
rroommâânneeººttii    aauu  rreeaalliizzaatt  vvâânnzzããrrii
ppee  ccaarrdd  ddee  aapprrooxxiimmaattiivv  1188,,66  ddee
mmiilliiooaannee  ddee  eeuurroo,,  ccuu  5500%%  mmaaii

mmuulltt  ddeeccââtt  rreezzuullttaattuull  îînnrreeggiissttrraatt  îînn  ttoott
aannuull  22000066..  

„„SSuunntteemm  ccoonnººttiieennþþii  ccãã  rreezzuullttaatteellee  aarr
ffii  ffoosstt  ººii  mmaaii  ssppeeccttaaccuullooaassee  ddaaccãã  ss--aarr  ffii
ffããccuutt  mmaaii  mmuulltt  ppeennttrruu  pprroommoovvaarreeaa  sseerrvvii--
cciiuulluuii..  DDee  aacceeeeaa,,  îînn  ccaaddrruull  AAPPEERROO,,  aamm
lluuaatt  ddeecciizziiaa  ddee  aa  ddeemmaarraa  oo  ccaammppaanniiee
nnaaþþiioonnaallãã  ––  ccuu  sspprriijjiinnuull  bbããnncciilloorr,,  oorrggaannii--
zzaaþþiiiilloorr  iinntteerrnnaaþþiioonnaallee  ddee  ppllaattãã,,  ddaarr  ººii  aall
iinntteeggrraattoorriilloorr  ddee  sseerrvviicciiii  ddee  ppllããþþii  ––  ppeenn--

ttrruu  aa  ccrreeººttee  ggrraadduull  ddee  aaccttiivvaarree  aa  ccaarr--
dduurriilloorr  îînn  ssiisstteemm””,,  aa  ddeeccllaarraatt  AAddrriiaann
AAppoollzzaann,,  pprreeººeeddiinnttee  aall  AAssoocciiaaþþiieeii  ddee
PPllããþþii  EElleeccttrroonniiccee  ddiinn  RRoommâânniiaa
((AAPPEERROO))..  

UUnn  pprriimm  ppaass  îînn  aacceesstt  sseennss  îîll  vvaa  ccoonnssttii--
ttuuii  fflleexxiibbiilliizzaarreeaa  pprroocceedduurriiii  ddee  îînnrroollaarree
aa  ccaarrdduurriilloorr  îînn  ssiisstteemm  pprriinn  iinnttrroodduucceerreeaa
„„aaccttiivvaattiioonn  dduurriinngg  sshhooppppiinngg””,,  pprroocceedduurrãã
ccaarree  vvaa  ppeerrmmiittee  ppoosseessoorruulluuii  ddee  ccaarrdd  ssãã  îîººii
aaccttiivveezzee  sseerrvviicciiuull  33DD  SSeeccuurree  ppeennttrruu  ppllããþþii
ppee  IInntteerrnneett,,  nnuu  ddooaarr  ddiinn  ssiittee--uull  bbããnncciiii
eemmiitteennttee,,  ccii  ººii  ddiirreecctt,,  ddiinn  ssiittee--uull  ccoommeerr--
cciiaannttuulluuii  ddee  uunnddee  ddoorreeººttee  ssãã  ccuummppeerree
oonnlliinnee..



aprilie 2009

EEvvoolluuþþiiaa  ddiinn  uullttiimmeellee  lluunnii  aa  ccoonnffiirr--
mmaatt  ffaappttuull  ccãã,,  îînn  mmaatteerriiee  ddee  vvâânnzzããrrii,,
ccoommeerrþþuull  eelleeccttrroonniicc  eessttee  pprroobbaabbiill  ssiinngguu--
rruull  ddoommeenniiuu  aall  eeccoonnoommiieeii  rroommâânneeººttii  iinn--
fflluueennþþaatt  ppoozziittiivv  ddee  ccrriizzaa  iinntteerrnnaaþþiioonnaallãã..
ÎÎnn  pprriimmeellee  ttrreeii  lluunnii  ddiinn  22000099  ss--aauu  rreeaa--
lliizzaatt  mmaaii  mmuullttee  ttrraannzzaaccþþiiii  ddeeccââtt  îînn
ttrriimmeessttrruull  II  ddiinn  22000077  ººii  ttrriimmeessttrruull  II  ddiinn
22000088,,  lluuaattee  îîmmpprreeuunnãã..  

AAssoocciiaaþþiiaa  ddee  ppllããþþii  eelleeccttrroonniiccee  ddiinn
RRoommâânniiaa  aa  ffoosstt  ccrreeaattãã  llaa  ssffâârrººiittuull  aannuulluuii
22000077,,  ddeevveenniinndd  ooppeerraaþþiioonnaallãã  îînn  22000088..
CCuupprriinnddee  îînn  pprreezzeenntt  ppeessttee  2200  ddee  mmeemm--
bbrrii,,  ddiinn  rrâânndduull  bbããnncciilloorr,,  oorrggaanniizzaaþþiiiilloorr
iinntteerrnnaaþþiioonnaallee  ddee  ccaarrdduurrii  VViissaa  ººii  MMaasstteerr--
CCaarrdd,,  TTrraannssFFoonndd,,  IIFFNN--uurrii,,  pprreeccuumm  ººii
ffuurrnniizzoorriiii  ddee  tteehhnnoollooggiiee  ddee  ttiippuull  AATTMM,,
PPOOSS,,  ccoommeerrþþ  eelleeccttrroonniicc..

„„ªªttiimm  ccuu  ttooþþiiii  ccãã  îînn  ttrreeccuutt  aauu  ffoosstt  ddii--
vveerrssee  tteennttaattiivvee  îînn  ddoommeenniiuull  ppllããþþiilloorr
eelleeccttrroonniiccee,,  ssiinngguurruull  ddoommeenniiuu  ccaarree  ss--aa
ccoonnccrreettiizzaatt  eeffeeccttiivv  aa  ffoosstt  cceell  aall  ccaarr--
dduurriilloorr,,  ddeeooaarreeccee  aa  eexxiissttaatt  oo  ppoolliittiiccãã  ddee
ccooeerreennttãã  iimmpplleemmeennttaarree  ººii  ddee  ddeezzvvoollttaarree
aa  ddoommeenniiuulluuii,,  ddaarr  cceelleellaallttee  ttiippuurrii  ddee
ppllããþþii  eelleeccttrroonniiccee  aauu  ffoosstt  mmaaii  mmuulltt  ssaauu
mmaaii  ppuuþþiinn  pprroommoovvaattee,,  mmaaii  mmuulltt  ssaauu  mmaaii
ppuuþþiinn  ddee  ssuucccceess””,,  aa  mmaaii  ssppuuss  AAddrriiaann
AAppoollzzaann..

Primii paºi

PPrriimmeellee  sseemmnnee  aallee  ccoommeerrþþuulluuii  eelleecc--
ttrroonniicc  ddiinn  RRoommâânniiaa  aappaarr  ttiimmiidd  llaa  îînn--
cceeppuuttuull  aanniilloorr  22000000,,  ccâânndd  ssiittee--uurrii  pprree--
ccuumm  eemmaanniiaa..rroo  ssaauu  eemmaagg..rroo  îîººii  ffããcceeaauu
aappaarriiþþiiaa..  ÎÎnn  aacceeii  aannii,,  ccoommuunniittaatteeaa  oonnlliinnee,,
îînn  aannssaammbblluull  eeii,,  aabbiiaa  ssee  ffoorrmmaa..  CChhiiaarr
iiddeeeeaa  ddee  mmoonniittoorriizzaarree  aa  mmeeddiiuulluuii  oonnlliinnee
îînn  vveeddeerreeaa  ddeezzvvoollttããrriiii  IInntteerrnneettuulluuii  îînn
RRoommâânniiaa  nnuu  ss--aa  ccoonnccrreettiizzaatt  ddeeccââtt  îînn
sseepptteemmbbrriiee  22000000,,  ooddaattãã  ccuu  llaannssaarreeaa
ttrraaffiicc..rroo..

PPeennttrruu  aa  aavveeaa  oo  ddiimmeennssiiuunnee  aa  aacceesstteeii
ccoommuunniittããþþii  oonnlliinnee,,  ee  ddee  rreeþþiinnuutt  ffaappttuull  ccãã
îînn  ttooaammnnaa  aannuulluuii  22000011,,  ttrraaffiicc..rroo  aauuddiittaa
nnuummaaii  11..000000  ddee  ssiittee--uurrii  ssããppttããmmâânnaall  ffaaþþãã
ddee  ppeessttee  5500..000000  ddee  ssiittee--uurrii  aaccttiivvee  îînn
pprreezzeenntt,,  ddiinnttrree  ccaarree  22..550000  nnuummaaii  îînn
sseeccþþiiuunneeaa  ddee  ccoommeerrþþ  eelleeccttrroonniicc..  

AAcceeaassttaa  nnuu  îînnsseeaammnnãã  îînnssãã  ccãã  rroommâânniiii
nnuu  ffããcceeaauu  ppllããþþii  oonnlliinnee  îînnaaiinnttee  ddee  22000000..
PPee  ddee--oo  ppaarrttee,,  aauu  eexxiissttaatt  bbããnnccii  ccaarree  aauu
ooffeerriitt  ppoossiibbiilliittaatteeaa  cclliieennþþiilloorr  ssãã
eeffeeccttuueezzee  oonnlliinnee  ttrraannzzaaccþþiiii  pprriinn  iinntteerr--
mmeeddiiuull  sseerrvviicciiuulluuii  ddee  IInntteerrnneett  bbaannkkiinngg..

BBaannccaa  TTuurrccoo--RRoommâânnãã  ooffeerreeaa,,  îînn  pprree--
mmiieerrãã  aacceesstt  sseerrvviicciiuu  îînnccãã  ddiinn  11999999..

„„ÎÎnn  aannuull  22000044,,  ccâânndd  aamm  eeffeeccttuuaatt
pprriimmeellee  ttrraannzzaaccþþiiii  ddee  33DD  SSeeccuurree  îînn
RRoommâânniiaa  nnuu  nnee--aamm  ffii  iimmaaggiinnaatt  ccãã  aassttããzzii
vvoomm  aajjuunnggee  llaa  uunn  aasseemmeenneeaa  vvoolluumm..  DDeeººii
ccrreeddeeaamm  ccuu  ttããrriiee  îînn  cceeeeaa  ccee  îînnsseemmnnaa
ccoommeerrþþuull  eelleeccttrroonniicc,,  pprreezzeennttuull  aa  îînnttrree--
ccuutt  oorriiccee  aaººtteeppttaarree..  ÎÎnn  22000022  ccâânndd  aamm
ppoorrnniitt  aacceesstt  pprrooiieecctt,,  ttrreeii  bbããnnccii  aauu  ppoorrnniitt
aallããttuurrii  ddee  nnooii,,  BBCCRR,,  RRaaiiffffeeiisseenn  ººii  UUnnii--
CCrreeddiitt  ÞÞiirriiaacc..  AAmm  îînncceerrccaatt  ssãã  ccrreeººtteemm
ggrraadduull  ddee  sseeccuurriittaattee  îînn  pprriimmuull  rrâânndd,,  ssãã
pprrootteejjããmm  ººii  mmaaii  mmuulltt  ccoommeerrcciiaannþþiiii  ccaarree
ooppeerreeaazzãã  îînn  aacceesstt  ddoommeenniiuu..  ÎÎnncceerrccããmm  ssãã
llee  ooffeerriimm  nnooii  iinnssttrruummeennttee  ddee  sseeccuurriittaattee,,
aassttffeell  îînnccââtt  rreeaaccþþiiaa  lloorr  ssãã  ffiiee  ccââtt  mmaaii
rraappiiddãã  ººii  ccââtt  mmaaii  eeffiicciieennttãã””,,  aa  ddeeccllaarraatt
MMaarriinn  MMiittrrooii,,  ddiirreeccttoorr  ggeenneerraall  RRoomm--
ccaarrdd..

CCoommeerrþþuull  eelleeccttrroonniicc  aa  îînnrreeggiissttrraatt  oo
ccrreeººtteerree  ccoonnttiinnuuãã  îînnccãã  ddiinn  22000066..
CCrreeººtteerreeaa  rreeaalliizzaattãã  îînn  aannuull  22000088  ffaaþþãã  ddee
aannuull  22000077  aa  ffoosstt  ddee  cciirrccaa  4455%%,,  aattââtt  ccaa
vvoolluumm,,  ccââtt  ººii  ccaa  nnuummããrr  ddee  ttrraannzzaaccþþiiii..

„„LLuunnaa  ddeecceemmbbrriiee  22000088  ssee  îînncchheeiiaa  ccuu
cciirrccaa  6688..000000  ddee  ttrraannzzaaccþþiiii  ppee  lluunnãã  ffiinnaa--
lliizzaattee..  ÎÎnn  iiaannuuaarriiee  ººii  ffeebbrruuaarriiee  22000099  ss--aauu
îînnrreeggiissttrraatt  7788..000000  ddee  ttrraannzzaaccþþiiii  ffiinnaa--
lliizzaattee,,  iiaarr  îînn  mmaarrttiiee  9988..000000  ddee  ttrraannzzaaccþþiiii
ffiinnaalliizzaattee..  DDee  ccee  ccrreeººttee  ccoommeerrþþuull  eelleecc--

ttrroonniicc,,  ddee  ccee  nnuu  eessttee  aaffeeccttaatt  ddee  ccrriizzãã??
CCrreedd  ccãã  uunnaa  ddiinn  ccaauuzzee  eessttee  ppootteennþþiiaalluull
ddee  ddeezzvvoollttaarree  ccaarree  eexxiissttãã  îînn  RRoommâânniiaa..
CCrreedd  ccãã  nnuu  ss--aa  aattiinnss  pprraagguull  ddee  ssaattuurraaþþiiee,,

mmaaii  eessttee  mmuulltt  ddee  ffããccuutt  îînn  zzoonnaa  ccoommeerrþþuu--
lluuii  eelleeccttrroonniicc..  CCrreedd  ccãã  îînn  aacceeaassttãã  zzoonnãã
ssuunntt  ppoossiibbiilliittããþþii  ddee  ccrreeººtteerree  ddee  cciirrccaa  9900%%
ffaaþþãã  ddee  cceeeeaa  ccee  eexxiissttãã  îînn  pprreezzeenntt..  AAnnuu--
mmiittee  aassppeeccttee  aallee  ccrriizzeeii  vviinn  ssãã  aacccceelleerreezzee
pprroocceessuull  ddee  ddeezzvvoollttaarree  aa  ccoommeerrþþuulluuii
eelleeccttrroonniicc..  EE  oo  nneevvooiiee  aaccuuttãã  ddee  ccaasshh,,
ccaarree  ddeetteerrmmiinnãã  ffooaarrttee  mmuullþþii  ccoommeerrcciiaannþþii
ssãã  ssee  îînnddrreeppttee  ccããttrree  lluummeeaa  vviirrttuuaallãã,,  aa
ccaarrdduurriilloorr,,  ccaarree  aadduuccee  ccuu  cceerrttiittuuddiinnee
bbaannii  îînn  ccoonnttuull  ssoocciieettããþþiilloorr..  NNeevvooiiaa  ddee  ddii--
vveerrssiiffiiccaarree  ppee  ttiimmpp  ddee  ccrriizzãã  eessttee  uunn  aalltt
mmoottiivv  ccaarree  ddeetteerrmmiinnãã  aacceeaassttãã  ccrreeººtteerree””,,
aa  mmaaii  ssppuuss  ddiirreeccttoorruull  RRoommccaarrdd..  

SSttrraatteeggiiaa  PPrroottooccoolluulluuii  33DD  SSeeccuurree
eessttee  sseeccuurriizzaarreeaa  îînnttrreegguulluuii  fflluuxx  ddee
ddeessffããººuurraarree  aa    ttrraannzzaaccþþiiiilloorr  ppee  IInntteerrnneett
pprriinn  sseeccuurriizzaarreeaa    cceelloorr  ttrreeii  ddoommeenniiii  iimm--
pplliiccaattee  ((ddee  uunnddee--ii  vviinnee  ººii    nnuummeellee))::  AAcc--
cceeppttaarree    ((ddoommeenniiuull  bbããnncciiii  aacccceeppttaattooaarree)),,
EEmmiitteerree    ((ddoommeenniiuull  bbããnncciiii  eemmiitteennttee))  ººii
IInntteerrooppeerraabbiilliittaattee  ((ddoommeenniiuull  VViissaa//  MMaass--
tteerrCCaarrdd  DDiirreeccttoorryy))..  NNoouuttaatteeaa  aacceessttuuii
ssttaannddaarrdd  pprroovviinnee  ddiinn  ffaappttuull  ccãã  rreessppoonn--
ssaabbiilliittããþþiillee  ppããrrþþiilloorr  ssee  îîmmppaarrtt..  OO  ttrraannzzaacc--
þþiiee  îînn  ssiisstteemmuull  33DD  SSeeccuurree  nnuu  ssee  ppooaattee
ddeerruullaa  ddeeccââtt  ppaarrccuurrggâânndd  cceellee  ttrreeii  ddoo--
mmeenniiii..  FFiieeccaarree  eennttiittaattee  eessttee  rreessppoonnssaabbiillãã
ddee  ggrraadduull  ddee  sseeccuurriittaattee  ddiinn  iinntteerriioorruull
ddoommeenniiuulluuii  ssããuu,,  eexxiissttâânndd  ssttaannddaarrddee  îînn
aacceesstt  sseennss  ((ddee  eexxeemmpplluu  PPCCII  DDSSSS))..

SSccooppuull  33DD  SSeeccuurree  eessttee  aauutteennttiiffiiccaarreeaa
ffiieeccããrreeii  ttrraannzzaaccþþiiii  pprriinn  vvaalliiddaarreeaa  ccaarrdduu--
lluuii  ººii  aa  ddeeþþiinnããttoorruulluuii  ddee  ccaarrdd..  AAcceeaassttaa
pprreessuuppuunnee  îînnrroollaarreeaa  îînn  ssiisstteemm  aa  ccoommeerr--
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cciiaannþþiilloorr  vviirrttuuaallii  ººii  aa  ddeeþþiinnããttoorriilloorr  ddee
ccaarrdd,,  pprreeccuumm  ººii  cceerrttiiffiiccaarreeaa  îînnttrreegguulluuii
fflluuxx  ddee  pprroocceessaarree,,  ccrriippttaarree  ººii  vvaalliiddaarree  ccuu
VViissaa  ººii  MMaasstteerrCCaarrdd  ppeennttrruu  33DD  SSeeccuurree..

„„NNee  vvoomm  ccoonncceennttrraa  îînn  ccoonnttiinnuuaarree  ppee
sseeccuurriizzaarreeaa  ttoottaallãã  aa  ttrraannzzaaccþþiiiilloorr  pprriinn  iinn--
tteerrmmeeddiiuull  ppllaattffoorrmmeeii  VVeerriiffiieedd  bbyy  VViissaa,,
aassttffeell  îînnccââtt  ssãã  ssppoorriimm  îînnccrreeddeerreeaa  uuttiilliizzaa--
ttoorriilloorr  ººii  nnuummããrruull    ccaarrdduurriilloorr  îînnrroollaattee  îînn
aacceesstt  ssiisstteemm..  ÎÎnn  ppaarraalleell,,  ddeeppuunneemm  eeffoorr--
ttuurrii  ppeennttrruu  aa  ccrreeººttee  ggrraadduull  ddee  iinntteerreess  llaa
ttrraannzzaaccþþiioonnaarree  pprriinn  aattrraaggeerreeaa  îînn  ssiisstteemm
aa  ccââtt  mmaaii  mmuullttoorr  ccoommeerrcciiaannþþii  ººii  bbããnnccii..
LLaa  aacceesstt  ccaappiittooll  ffooaarrttee  iimmppoorrttaannttãã  vvaa  ffii  ººii
mmããssuurraa  îînn  ccaarree  EExxeeccuuttiivvuull  vvaa  ttrreeccee  llaa
ggeenneerraalliizzaarreeaa  ppllããþþiiii  oonnlliinnee  ppee  IInntteerrnneett  aa
iimmppoozziitteelloorr  ººii  ttaaxxeelloorr  llooccaallee,,  pprreeccuumm  ººii  aa
sseerrvviicciiiilloorr  ooffeerriittee  ddee  aaggeennþþiiiillee  gguuvveerrnnaa--
mmeennttaallee””,,  aa  ddeeccllaarraatt  CCããttããlliinn  CCrreeþþuu,,  ddii--
rreeccttoorr  ggeenneerraall  RRoommâânniiaa,,  VViissaa  EEuurrooppee..

PPrriinn  sseerrvviicciiiillee  VVeerriiffiieedd  bbyy  VViissaa  ººii
MMaasstteerrCCaarrdd  SSeeccuurreeCCooddee  bbããnncciillee  aacccceepp--
ttaattooaarree  aauu  llaa  îînnddeemmâânnãã  iinnssttrruummeennttee  eexx--
ttrreemm  ddee  ppeerrffoorrmmaannttee  ccaarree  ffaacc  ppoossiibbiillãã
eexxttiinnddeerreeaa  aacccceeppttããrriiii  ccaarrdduurriilloorr  ddiinn
lluummeeaa  rreeaallãã  ccããttrree  lluummeeaa  ccoommeerrcciiaannþþiilloorr
vviirrttuuaallii,,  îînn  ccoonnddiiþþiiii  ddee  sseeccuurriittaattee  mmaa--
xxiimmãã..

„„SSuunntteemm  pprreeooccuuppaaþþii  îînn  ppeerrmmaanneennþþãã
ddee  ccrreeººtteerreeaa  ggrraadduulluuii  ddee  sseeccuurriittaattee  aa
ttrraannzzaaccþþiiiilloorr  ppee  iinntteerrnneett  ººii  ddee  aa  ffaaccee
ccuunnoossccuuttee  aavvaannttaajjeellee  uuttiilliizzaarriiii  oonn--lliinnee  aa
ccaarrdduurriilloorr..  DDeezzvvoollttããmm  îîmmpprreeuunnãã  ccuu
cclliieennþþiiii  MMaasstteerrCCaarrdd  iinniiþþiiaattiivvee  eedduu--
ccaaþþiioonnaallee  ppeennttrruu  ccrreeººtteerreeaa  ggrraadduulluuii  ddee
iinntteerreess  aall  ccoonnssuummaattoorruulluuii  ººii  ppeennttrruu
aattrraaggeerreeaa  îînn  ssiisstteemm  aa  ccââtt  mmaaii  mmuullttoorr
ccoommeerrcciiaannþþii..  ÎÎnn  aacceesstt  sseennss  ccoonnssiiddeerrããmm
ddee  ffooaarrttee  bbuunn  aauugguurr  iinniiþþiiaattiivveellee  aauu--
ttoorriittããþþiilloorr  llooccaallee  ddee  aa  aacccceeppttaa  ppllaattaa  ccuu
ccaarrdduull  aa  ttaaxxeelloorr  ººii  iimmppoozziitteelloorr..  VVeeddeemm
ccaa  nneecceessaarrãã  oo  aabboorrddaarree  ccoonncceennttrraattãã  ººii
uunniittaarrãã  aa  aauuttoorriittããþþiilloorr  ppeennttrruu  aa  aaddrreessaa  îînn
mmoodd  ccoorreessppuunnzzããttoorr  aacceeaassttãã  ooppoorrttuunnii--
ttaattee””,,  aa  ddeeccllaarraatt  DDeenniissaa  MMaatteeeessccuu,,  GGee--
nneerraall  MMaannaaggeerr  MMaasstteerrCCaarrdd  EEuurrooppee  ––
RRoommaanniiaa  aanndd  tthhee  BBaallkkaannss  RReeggiioonn..

CCoonnffoorrmm  ssttaattiissttiicciilloorr,,  eerraa  ddee  aaººtteeppttaatt
ccaa  vvâânnzzããrriillee  oonnlliinnee  ooccaazziioonnaattee  ddee  ssããrrbbãã--
ttoorriillee  ppaassccaallee  ssãã  ccrreeaassccãã  ccuu  ppâânnãã  llaa  5500%%..

EEvvoolluuþþiiaa  ccoommeerrþþuulluuii  eelleeccttrroonniicc  îînn
pprriimmuull  ttrriimmeessttrruu
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ÎNVÃÞÃMÂNT BANCAR

Analiza 
financiarã 

de bazã
OObbiieeccttiivv  --  acela de a familiariza per-

sonalul care lucreazã în sistemul finan-
ciar-bancar cu conþinutul ºi structura
situaþiilor financiare, pentru a înþelege
ºi interpreta informaþiile furnizate de
acestea. Programul este  conceput astfel
încât sã ofere nivelul de cunoºtinþe de
bazã privind conceptele, elementele ºi
practicile utilizate în analiza financiarã.
Analiza financiarã se realizeazã pe baza
situaþiilor financiare de sintezã (bilanþ,
cont de profit ºi pierdere, cash-flow) ºi
are ca scop evaluarea poziþiei financiare
a unei companii ºi a performanþelor
acesteia la încheierea unui exerciþiu fi-
nanciar.

AAuuddiieennþþaa - persoanele nou angajate
în instituþiile de credit (analiºti finan-
ciari, contabili), precum ºi cei care lu-
creazã în departamentele de creditare.

CCoonnþþiinnuutt
� Creditorul ºi analiza financiarã
� Tehnici de analizã financiarã
� Instrumentele analizei financiare
� Tipuri  ºi modalitãþi de analizã fi-

nanciarã
� Situaþiile financiare: bilanþ, cont de

profit ºi pierdere, cash-flow
� Indicatori de lichiditate
� Indicatori de solvabilitate 
� Indicatori de rentabilitate
� Analiza companiei - SWOT
� Studii de caz privind analiza soli-

citãrilor de credit

LLeeccttoorr  -- DDoorriinnaa  PPaannãã, expert bancar la
Centrul de Training Financiar - Bancar
din cadrul Institutului Bancar Român. 

Din anul 1998 ºi pânã în prezent
susþine, împreunã cu specialiºti din
domeniul bancar, programe de formare
ºi specializare profesionalã în domeniul
activitãþii de creditare, managementul
creditelor ºi riscul în activitatea de cre-
ditare, creditarea întreprinderilor mici ºi
mijlocii, analiza financiarã în activitatea

de creditare. Are responsabilitãþi în ela-
borarea ºi actualizarea programelor de
pregãtire profesionalã organizate de In-
stitutul Bancar Român pe teme din
domeniul activitãþii de creditare. Din
anul 1999, este tutor expert la ”Analiza
Riscului în Activitatea de Creditare”, la
programe ID (Învãþãmânt la Distanþã) ºi
e-learning,  ºi predã disciplina Creditarea
agenþilor economici la Facultatea de
Management Financiar (IBR). Între anii
1996-1998, a fost administrator credite la
Bancorex, activitatea constând în efectu-
area analizei de credit, urmãrirea
derulãrii creditului ºi recuperarea cre-
ditelor neperformante. 

PPeerriiooaaddaa  ddeessffããººuurrããrriiii  ccuurrssuulluuii - 
8 - 9 mai 2009, orele 9 - 15 .

TTaaxxee  ddee  ppaarrttiicciippaarree
Instituþiile care au plãtit integral

contribuþia anualã la IBR  
1 – 2 persoane 675 lei 
3 – 6 persoane 642 lei   
7+ persoane 608 lei   

Instituþiile care nu au plãtit con-
tribuþia, alte instituþii sau persoane fizice
1 – 2 persoane 900 lei  
3 – 6 persoane 855 lei  
7+ persoane 810 lei 

Pentru persoanele fizice se aplica o
reducere de 10% a taxei, în condiþiile
achitãrii acestuia cu cel putin 15 zile
înainte de începerea programului. Taxa
include ºi servicii de catering.

PPllaattaa se va face în contul Institutului
Bancar Roman, numãrul RO07 BRMA
0700 0708 9470 0000 deschis la Banca
Româneascã - SMB (pe ordinul de platã
va rugãm sã specificaþi numele cursan-
tului/cursanþilor).

DDaattee  ddee  ccoonnttaacctt  
Maria Plãiºanu 

maria.plaisanu@ibr-rbi.ro 
021-327.48.93; 0748-886.846
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“Un compromis istoric pentru o crizã 
ieºitã din comun”- AAnnggeellaa  MMeerrkkeell

( In)Succesul 
ultimului 

Summit G20
Ce este G20: 

G20 este un grup de lideri de Stat
care se întrunesc sã analizeze ºi sã ia de-
cizii care privesc economia globalã,
schimbãrile ºi impactul ei. Acest grup
este compus din reprezentanþii primelor
19 economii din lume. Aceºti reprezen-
tanþi sunt fie miniºtri de finanþe fie gu-
vernatorii bãncilor centrale din statele
respective. În plus, la reuniune participã
reprezentanþii unor instituþii financiare
majore ca Fondul Monetar Inter-
naþional ºi Banca Mondialã.

Obiectivul principal al grupului este
gãsirea de soluþii care sã îmbunãtãþescã
sau sã corecteze stabilitatea financiarã
globalã.

Summitul de la Londra, obiective ºi
rezultatele aºteptate

Summitul de la Londra s-a desfãºurat
în 2 aprilie ac, ºi  a avut pe agendã 3
obiective principale:

11..  sã adreseze problemele economiei
globale din perspectiva recesiunii
ºi ºomajului, scopul fiind gãsirea
de posibilitãþi de restimulare a
economiei globale cu impact poz-
itiv asupra individului ; 

22..  sã analizeze metodele de refor-
mare/restructurare a instituþiilor
financiare internaþionale (inclusiv
Banca Mondialã ºi Fondul Mone-
tar Internaþional) pentru îm-
bunãtãþirea performanþelor aces-
tora ;

33..  sã revizuiascã execuþia acþiunilor
agreate în planul G20 anterior

RReezzuullttaattee  aaººtteeppttaattee::  
Impactul pozitiv ºi mãsurabil al aces-

tor conferinþe asupra finanþelor ºi
economiei globale este o lungã ºi vastã
controversã.  ªi mai aproape de realitate,
premergãtor Summitului de la Londra,
au avut loc numeroase proteste în forme
variate (una, relativ soft, reprezentatã de
Scrisoarea deschisã de la Leap 2020).
Toate aceste proteste invocã ineficaci-
tatea mãsurilor decise la aceste Summi-
turi ºi incapacitatea punerii în practicã a
unor decizii mult prea generale ºi cu iz
populist-diplomatic. Cu toate acestea, se
putea observa înainte de Summit un
potenþial de schimbare pozitivã, mãcar
cã marele jucator al Summit-ului,
Statele Unite, pãrea cã va aduce, prin
persoana noului Preºedinte Obama, un
val de schimbare.

3 opinii occidentale 
ºi una chinezã

33  ooppiinniiii  oocccciiddeennttaallee::

•• SSttaatteellee  UUnniittee::
Temerea principalã ridicatã de

Preºedintele Obama era ca statele mem-
bre nu vor fi capabile sã concluzioneze
asupra unui acord privitor la metodele
de lansare globalã a stimulentelor finan-
ciare capabile sã relanseze economiiile
lumii. Obama considera cã mult mai
multe economii trebuie sã creeze infuzii
– stimulente de capital ºi cã aceste acþi-

uni se vor întoarce în a dinamiza re-
lansarea economicã ºi depãºirea recesiu-
nii.

Cu toate acestea, daca ar fi sã inven-
tariezi declaraþiile pe scurt ale unor li-
deri cheie ai grupului, vei observa cã
Obama a spus sec : «We did ok» ceea ce
în americanã nu înseamnã cã «a fost
bine » ci « a fost acceptabil». ªi evident,
în limbaj diplomatic, aceastã nuanþã are
o mare importanþã.

•• MMaarreeaa  BBrriittaanniiee::
Mai generos, «vãrul« sãu, Gordon

Brown, Primul ministru britanic, a de-
numit rezultatul întâlnirii, » un moment
istoric, care va scoate globul din rece-
siunea economicã mai repede decât se
spera» ºi anunþa »o nouã ordine globalã». 

•• UUnniiuunneeaa  EEuurrooppeeaannãã::
Cu încã o dozã de optimism mulþu-

mit peste colegul sãu insular, Jose
Manuel Barrosso, Preºedintele Comisiei
Europene, a declarat cã Statele Unite ºi
Uniunea Europeana sunt mai aproape ca
niciodatã. În ce sens? Într-unul euro-
pean, bineînþeles, întrucât situaþia fi-
nanciarã ºi bancarã din Statele Unite 
le-a adus pe acestea foarte aproape de
poziþia europeanã, mult mai strictã în
ceea ce priveºte regulamentele de pre-
venire a riscurilor financiare ºi nevoia
sporitã de supraveghere. Pe de altã
parte, Barrosso a declarat cã situaþiile fi-
nanciare din Statele Unite ºi Uniunea
Europeanã sunt foarte diferite, dar cã
Uniunea Europeanã va face eforturi

NOI BÃNCI PENTRU 
O NOUÃ ECONOMIE

MARCE L I N A  JOAV I N Ã
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susþinute pentru a sprijini ideea ameri-
canã de «stimulente financiare».

Într-un interviu în «European
Voice», Barrosso  a menþionat cã planul
de salvare al Statelor Unite are ele-
mente comune cu cel European, ºi
anume compensaþiile financiare pentru
ºomeri. Barrosso considera cã Summit-
ul G20 de al Londra ºi-a fixat planuri
ambiþioase dar realizabile. În viziunea
sa, Summitul a agregat patru direcþii
principale :

•• Stimulente fiscale coordonate
•• Necesitatea de a acþiona în sec-

torul financiar asupra activelor
bancare cu probleme ºi asupra
normelor de reglementare ºi
supraveghere preventiva; inclusiv
reformarea instituþiilor financiare
internaþionale

•• Respingerea oricãror forme de
protecþionism

•• Angajament comun privind îm-
bunãtãþirea nivelului de trai în
þãrile în curs de dezvoltare,
susþinerea obiectivelor stipulate în
Milenium Development Goals

Barrosso a mai subliniat cã numi-
torul comun al tuturor acestor direcþii
de acþiune trebuie sã se subscrie
metodelor de protecþie a populaþiei faþã
de efectele nefaste ale crizei economice.
„Cea mai mare îngrijoare pe care o am
vizeazã ºomajul în Europa ºi în lume.
De aceea, trebuie sã utilizãm G20 ca o
platformã de acþiune. Deciziile luate de
Grup nu vor aduce o soluþionare mira-
culoasã a crizei, ci o ocazie de conver-
genþã ºi consens pentru un rãspuns
global la o crizã globalã”.

•• OO  ooppiinniiee  cchhiinneezzãã ::
Multe din publicaþiile care au sur-

prins desfãºurarea Summitului G20 de
la Londra, au figurat China ca fiind li-
derul þãrilor din grupul BRIC (Brazilia,
Rusia, India, China). Cu toate acestea,
China rãmâne un fenomen economic
contradictoriu: este a treia mare eco-
nomie a lumii, deºi are încã un PIB pe
cap de locuitor care o plaseazã în grupul
unor þãri precum Bolivia, Maroc, India,
Siria. Beijing deþine cea mai bogatã re-
zervã valutarã din lume, dar aceasta
provine din forþa de muncã ieftinã, de-
pendentã însã de investiþiile strãine, de

fluctuaþiile pieþelor de capital ºi de ex-
porturi.

Chiar înainte de Summit, guverna-
torul Bancii Centrale Chineze Zhou Xi-
aouchuan a publicat un eseu care so-
licita înlocuirea dolarului american ca
ºi valutã de rezervã mondialã.

Cu toate acestea, în timpul întâlnirii
cu Barack Obama (dialog supranumit
G2 – din ipoteza cã Statele Unite ºi
China ar putea singure gãsi metode an-
ticrizã mondiale, lãsând Europa afarã),
Preºedintele chinez nu a lansat nici o
menþiune despre înlocuirea dolarului
american ca ºi valutã a rezervei mondi-
ale. În contrapartidã, Preºedintele
Obama i-a propus Presedintelui HU
JINTAO o vizita în a 2-a jumãtate a 
anului pentru a extinde discuþiile refe-
ritoare la rezerva monetarã mondialã.

Relaþiile cu Europenii au fost
aproape congelate. Hu nu plãnuia o în-
tâlnire cu Sarkozy, o penalizare în urma
atacului acestuia de anul trecut în pro-
blema Tibetului ºi a exilului lui Dalai
Lama. Dupa oferta târzie a Franþei de a
nu recunoaºte independenþa Tibetului,
Hu s-a întâlnit pe ultima sutã de metri

cu Sarkozy. În plus, Hu a reuºit sã
blocheze cererea Marii Britanii de fon-
duri sporite pentru proiectele «verzi» ºi
a rezistat Franþei (cu medierea de com-
promis  a lui Obama) sã nu includã
Hong Kong ºi Macao pe lista neagrã a
paradisurilor fiscale. Toate aceste spi-
cuiri pot concluziona asupra poziþiei de
superputere exercitatã de China în G20.

Totuºi, Tang Min, consilier eco-
nomic, declara ziarului China Daily:
„China nu este o economie aºa de pu-
ternicã precum pare. Din cele 50 mi-
lioane de oameni care ºi-au pierdut
slujba în lume datoritã recesiunii
economice, 20 milioane sunt în China,
mai mulþi decât în orice altã þarã, ma-
joritatea din sectorul manufacturier de
export ºi în primele luni ale anului
2009, companiile industrile din China
au înregistrat o scãdere a profitului cu
37%“. 

Dar, dincolo de aceste opinii, ce se
poate spune de fapt despre Summitul
G20 de la Londra? A fost un succes? Sau
un insucces? Opinii pro ºi contra, îm-
preunã cu alte elemente de analizã, în
numãrul viitor. �

NOI BÃNCI PENTRU 
O NOUÃ ECONOMIE

PPRROOMMOOÞÞIIEE  PPEENNTTRRUU  BBÃÃNNCCII  PPRROOMMOOÞÞIIEE  PPEENNTTRRUU  BBÃÃNNCCII  
PPÂÂNNÃÃ  LLAA  11  IIUULLIIEE  22000099!!PPÂÂNNÃÃ  LLAA  11  IIUULLIIEE  22000099!!

VVIILLAA MMAARRAA,,  llooccaaþþiiaa  iiddeeaallãã::

• eleganþã ºi confort, 
pentru traininguri, ºedinþe, 

workshopuri, retreaturi, 
socializãri, evenimente

• capacitate 30-40 persoane, 
ªoseaua Pipera Tunari

• pentru informaþii suplimentare ºi contractãri:

Proevents, Travelbiz,
Tel.: 0722 556 490 tel.: 021.231.09.55, 

021.231.14.76
E-mail: office@proevents.ro E-mail:office@travelbiz.ro
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Modele de 
outsourcing IT:

Multi-sourcingul

Externalizarea IT se manifestã sub nume-
roase forme. Termenul generic de out-
sourcing este uzitat mult ºi de multe ori
eronat. Din aceastã cauzã este mai bine a
particulariza despre ce vorbim. Vizitând
site-urile multor companii de IT, majori-
tatea oferã ºi servicii de outsourcing. 
Când ne uitãm pe piaþã, vedem de fapt cã
nu sunt outsourcing în sensul uzitat pe
plan internaþional. Nu orice livrare 
de echipamente, de instalare sau dez-
voltare de software este outsourcing. 
Dar sã separãm puþin cei doi termeni oouutt
ºi ssoouurrcciinngg, fiecare având un rol important.

SSoouurrcciinngg--uull în general se referã la
modul în care companiile îºi asigurã
resursele, prin achiziþii de produse, ser-
vicii sau prin producþie internã, fiind un
element strategic deosebit de important.
Sourcingul se referã de obicei la ele-
mente unitare. Companiile au nevoie
însã de îmbunãtãþirea proceselor de
business, de un management profesio-
nist al domeniului IT. Acestea nu se pot
cumpãra pur ºi simplu. 

Astfel, ss--aa  ddeezzvvoollttaatt  oo  eeccoonnoommiiee
ccoonneexxãã  care asigurã acele elemente nece-
sare unei dezvoltãri eficiente ºi suste-
nabile. Out-sourcingul a apãrut ca nece-

sitate a unei companii sã se focalizeze pe
business-ul propriu, care nu este IT-ul.
Sunt mai multe motive: focalizarea pe
business-ul propriu, pregãtirea pentru o
creºtere acceleratã, nevoia de flexibili-
tate ºi evitare a inerþiilor interne cât ºi
eficientizarea ºi reducerea costurilor. IT-
ul în general este puþin înþeles de nespe-
cialiºti, prezintã costuri mari iar departa-
mentele IT nu au abordarea de business
ci una tehnicistã. Breºa între zona de
business ºi cea de IT se rezolvã de multe
ori prin externalizarea IT. Dar exter-
nalizarea trebuie sã fie parte a strategiei
companiei, nu o acþiune de urgenþã.
Daca externalizezi probleme, vei avea
alte probleme. Aici intervine partea de
consultanþã ºi parteneriat a companiei de
outsourcing. Practicile internaþionale
sunt foarte clare ºi eficiente. În România
aceste practici au fost aduse de curând.
Ce s-a întâmplat cu 20 de ani urmã în
Vest urmeazã a se întâmpla ºi la noi.

SSttrraatteeggiiiillee  ddee  ssoouurrcciinngg  reprezintã o
aliniere continuã a strategiei de busi-
ness, a proceselor de business ºi a ser-
viciilor IT în vederea realizãrilor strate-
gice ale organizaþiei .

O strategie sourcing are la bazã ur-
mãtorii parametri:

- Scopurile de Business
- Productivitatea/Capacitatea In-

ternã 
- Productivitatea/Capacitatea pieþei 

externe 
- Modelele  de Sourcing
- Guvernarea Sourcing-ului

Conform Gartner, existã opt modele
principale de sourcing ce descriu mode-
le de relaþie alternativã între o organi-
zaþie client ºi piaþa de servicii pentru o
anumitã arie de procese sau sisteme IT:

• Livrarea internã 
• Multi-sourcing 
• In-sourcing 
• Joint Venture
• Out-sourcing complet 
• Best-of-bread consortia
• Brand Services Company (BSCo)
• Prim contractor
Gartner a redat în desenul alãturat

diferite modele de relaþii ale sourcing-
ului în cadrul spaþiului strategiilor de
sourcing în funcþie de douã caracteris-
tici organizaþionale importante:

• Axa Dezvoltare internã vs.
Cumpãrare servicii 

• Axa nivelelor de concurenþã 
PPrriimmuull  mmooddeell este cel prin noi

înºine, lliivvrraarreeaa  iinntteerrnnãã, cu o caracteris-
ticã principalã:  

Organizaþia IT internã oferã servicii
întreprinderii ºi implementeazã noi ser-
vicii ºi arhitecturi prin intermediul ac-
tivitãþilor interne.

De ce este prima tentaþie în a dezvolta
intern serviciile IT, fiind modelul istoric
cel mai uzitat în cadrul companiilor:

- Totul este administrat prin relaþii
directe între o organizaþie ºi mem-
brii sãi.

- Modelul este mai elastic, deoarece
managerul unitãþii poate schimba
regulile ºi procesele cât de des este

OUTSOURCING

DR .  CÃ L I N  R ANGU
V ICEPREªED INTE  RA I F F E I SEN

I N FORMAT I K  AUSTR I A



nevoie ºi în mãsura în care este
necesar.

De ce lumea cautã soluþii alternative
cu care sã iasa din modelul intern:

• Este modelul de  sourcing cel mai
limitat din punct de vedere al scalei
(ex: mãrimea operaþiunilor) ºi al
cunoºtinþelor (ex: experienþã, ino-
vare ºi disponibilitate resurse supli-
mentare).

• Prezintã costuri graduale pe ter-
men lung, guvernarea este dificilã, efi-
cienþa acþiunilor mai redusã

Cãutând soluþii alternative, se ajunge
de fapt a separa acele componente care
se pot externaliza ºi a se aloca unor
parteneri externi în a le susþine. Astfel,
se ajunge la unul din cele mai populare

modele de outsourcing: mmuullttii--ssoouurrcciinngg--
uull..  Care e ccaarraacctteerriissttiiccaa acestui model de
sourcing:

• Contracte individuale de outsourc-
ing stabilite pentru anumite funcþii
IT sau procese de business, uti-
lizând abordarea Best-of-breed
(cum vom vedea într-un numãr vi-
itor), prin aplicarea tacticilor ºi
înþelegerilor competitive

ÎÎnn  ggeenneerraall,,  ssee  uuttiilliizzeeaazzãã  uunnuull  ssaauu  mmaaii
mmuullþþii  ffuurrnniizzoorrii  ddee  iinnffrraassttrruuccttuurrãã  IITT
((cceennttrree  ddee  ddaattee,,  rreeþþeellee  ssaauu  mmaannaaggeemmeenntt
cclliieennþþii)),,  ppããssttrrâânndd  aapplliiccaaþþiiiillee  ººii  pprrooiieecctteellee
ddeezzvvoollttaattee  iinntteerrnn..

De ce este atât de ppooppuullaarr:
• Este o pârghie importantã pentru a

accesa cele mai bune capabilitãþi

ale furnizorilor într-un mediu
foarte competitiv.

• Inovaþia este disponibilã direct de
pe piaþã.

• Dacã sunt administrate în mod
adecvat, conferã agilitate, flexibili-
tate ºi scalabilitate.

• Creºte eficienþa ºi reduce costurile
operaþionale.

• Asigurã o guvernanþã profesio-
nistã, contractual între client ºi
furnizor.

Dar care ar fi dificultãþile:
• Uºor de implementat; dificil de ex-

celat. 
• Necesitã capabilitãþi înalte de ma-

nagement. 
• Modelul cel mai des utilizat pentru

IT, adesea presetat.
• Clientul este “integrator de ser-

vicii” între diferiþi furnizori.
În numerele urmãtoare vom preciza

caracteristicile celorlalte modele de
outsourcing ºi ce se întâmplã în
prezent pe piaþa româneascã ºi care
sunt tendinþele. Companiile româneºti
au ºansa de a prelua cele mai bune ex-
perienþe vestice fãrã a mai experimenta
aceleaºi greºeli, deoarece erorile de
management costã, iar timpul de
schimbare a unei strategii ia prea mult
timp. CCoommppeettiittiivviittaatteeaa  ppiieeþþeeii,,  ccrriizzaa
pprreezzeennttãã,,  nneecceessiittãã  aappeellaarreeaa  llaa  mmooddeellee
tteessttaattee  ººii  ddee  ssuucccceess..  �

OUTSOURCING

OObbiieeccttiivv  - 
Prezentarea generalã a proiectului SEPA ºi stadiul
implementãrii lui în România.

CCuuii  nnee  aaddrreessaamm?? - 
Managerilor departamentelor de plãþi ºi operaþiuni
din cadrul instituþiilor de credit.

CCoonnþþiinnuuttuull  ccuurrssuulluuii  
1. Obiective ºi termene 
2. Componente SEPA 

• SEPA Credit Transfer 
• SEPA Direct Debit 
• SEPA Cards Framework 
• SEPA CSM / PE-ACH Framework 
• SECA (Single Euro Cash Area) 
• AOS (Aditional Optional Services) 

3. Standarde: IBAN, BIC, UNIFI (ISO 20022) XML 
4. Cadrul legal SEPA 
5. Organizare la nivel european - 
Consiliul European al Plãþilor 
6. Organizare la nivel naþional 
7. Documentaþia ºi procesul de aderare 
8. Implicaþii asupra bãncilor ºi sistemelor de plãþi 
din România 
9. Planul de migrare 

LLeeccttoorr    
Rodica Tuchilã - consilier principal la Asociaþia
Romana a Bãncilor. Lucreazã in cadrul
proiectelor derulate la nivelul sistemului ban-
car romanesc: Implementarea Noului Acord
de Capital - Basel II; Sistemul de raportãri al
instituþiilor de credit cãtre BNR; Procesarea
automata a instrumentelor de plata de debit
in Sistemul Electronic de Plãþi, Sistemul de
raportãri on-line cãtre Oficiul Naþional de Pre-
venire si Combatere a Spãlãrii Banilor, Imple-
mentarea Zonei Unice de Plãþi Euro SEPA. In
calitate de consilier principal ARB, este impli-
cata in activitatea comisiilor tehnice ale ARB:
securitate IT&C, SWIFT&IT, Basel II,SEPA, Fis-
calitate. 
Din 2007, este SWIFT user Group Chairper-
son pentru România si Project Manager pen-
tru proiectul Zonei Unice de Plãþi Euro - SEPA. 
Rodica Tuchilã este absolventa a Facultãþii de
Automatica a Institutului Politehnic Bucureºti
si are o experienþã de peste 16 ani in sec-
torul bancar romanesc. 

PPeerriiooaaddaa  ddeessffããººuurrããrriiii  - 29.05.2009, cu o du-
rata de 6 ore. 

TTaaxxaa  ddee  ppaarrttiicciippaarree  
Instituþiile care au plãtit integral contribuþia
anualã la IBR
1 – 2 persoane 338 lei 
3 – 6 persoane 322 lei   
7+ persoane 305 lei   

Instituþiile care nu au plãtit contribuþia, 
alte instituþii sau persoane fizice
1 – 2 persoane 450 lei  
3 – 6 persoane 428 lei  
7+ persoane 405 lei 

Pentru persoanele fizice care achitã taxa cu
cel puþin 15 zile înainte de începerea cursu-
lui, se aplicã o rreedduucceerree  ddee  1100%%.. Taxa include
ºi servicii de catering. 
Plata se va face în contul Institutului Bancar
Roman numãrul RO07 BRMA 0700 0708
9470 0000 deschis la Banca Româneascã -
SMB (pe ordinul de platã va rugãm sã specifi-
caþi numele cursanþilor). 

PPeerrssooaannaa  ddee  ccoonnttaacctt  --  
MMiirreellaa  MMooggooºº  
mmiirreellaa..mmooggooss@@iibbrr--rrbbii..rroo,,  0748-88.68.29 

SEPA - obiective, componente ºi implicaþi i



OObbiieeccttiivv  --  Cursul îºi propune sã pre-
zinte participanþilor, în mod interactiv,
noþiuni cheie din sfera auditului intern ºi a
managementului riscurilor (cu accent pe
riscul operaþional), precum ºi metode con-
crete de punere în aplicare a celor mai
bune practici din domeniu. Fiecare secþi-
une a cursului va fi urmatã de o sesiune
dedicatã rezolvãrii unor subiecte specifice
examenelor de obþinere a certificãrii inter-
naþionale de auditor intern (CIA - Certi-
fied Internal Auditor).

AAuuddiieennþþaa::
Executive ºi middle management din

cadrul departamentelor de audit intern,
control intern, inspecþie, management al
riscurilor precum ºi toþi cei interesanþi sã
îºi dezvolte cunoºtinþele în domeniu.

CCoonnþþiinnuuttuull  ccuurrssuulluuii::
1. Introducere în sfera auditului intern: 
� prezentarea conceptului, scurtã isto-

rie, rolul si poziþia în cadrul organiza-
þiei
� referinþe legislative privind auditul

intern
� competentele necesare pentru prac-

tica auditului intern
� standardele internaþionale de audit

intern
�misiunile de asigurare vs. misiunile

de consultanþã
� rolul auditului intern în investigarea

fraudei
2. Metodologia de desfãºurare a misiu-

nii de audit intern:
� universul de audit
� elaborarea planului de audit pe baza

riscurilor

� preauditul
� intervenþia la faþa locului
� instrumente specifice de verificare
� cadrul de analizã a problemelor iden-

tificate
� raportarea
� urmãrirea recomandãrilor
3. Provocãri ºi perspective de dez-

voltare a funcþiei de audit intern:
� utilizarea instrumentelor software de

asistare a procesului de audit
� auditul continuu
� externalizarea funcþiei de audit 

intern
4. Managementul riscurilor:
� semnificaþia conceptului conform

Basel II, COSO (“Enterprise Risk
Management – Integrated Frame-
work”) ºi The Institute of Risk Man-
agement („A Risk Management Stan-
dard”) 
� arhitectura unui sistem integrat de

management al riscurilor, cu accent
pe managementul riscului ope-
raþional (exemplu concret)
� indicatorii cheie de risc (KRI) ºi

“apetitul” faþã de risc (exemple)
� legãtura audit intern - control intern

- managementul riscurilor
� rolul auditului intern în manage-

mentul riscurilor
� rolul auditului intern într-o organi-

zaþie în care nu existã un  proces de
management al riscurilor

LLeeccttoorr  --  BBooggddaann  MMIIHHAAII,, director ad-
junct în cadrul Direcþiei de Audit Intern a
Bãncii Naþionale a României, cu o expe-

rienþã de 10 ani în domeniul auditului in-
tern. Este licenþiat în economie (ASE -
Facultatea de Relaþii Economice Inter-
naþionale) ºi în drept (Universitatea Bu-
cureºti), absolvent al unui program MBA
(specializarea management financiar - City
University of Seattle - IBR) ºi doctorand în
economie (specializarea monedã-credit,
ASE Bucureºti). Colaboreazã cu Institutul
Bancar Roman din 2007.

PPeerriiooaaddaa  ddeessffããººuurrããrriiii  ccuurrssuulluuii - 
15 - 16 mai 2009, între orele 9 - 17.

TTaaxxee  ddee  ppaarrttiicciippaarree
Instituþiile care au plãtit integral con-

tribuþia anualã la IBR  
1 – 2 persoane 675 lei 
3 – 6 persoane 642 lei   
7+ persoane 608 lei   

Instituþiile care nu au plãtit con-
tribuþia, alte instituþii sau persoane fizice
1 – 2 persoane 900 lei  
3 – 6 persoane 855 lei  
7+ persoane 810 lei 

Pentru persoanele fizice se aplica o re-
ducere de 10% a taxei, în condiþiile
achitãrii cu cel puþin 15 zile înainte de în-
ceperea cursului. Taxa include ºi servicii
de catering.

Plata se va face în contul Institutului
Bancar Roman, numãrul RO07 BRMA
0700 0708 9470 0000 deschis la Banca
Româneascã - SMB (pe ordinul de platã va
rugãm sã specificaþi numele cursantului/
cursanþilor).

DDaattee  ddee  ccoonnttaacctt  
Mirela Mogoº 

mirela.mogoº@ibr-rbi.ro  
021-327.48.93; 0748-88.68.29

ÎNVÃÞÃMÂNT BANCAR

DDeennuummiirree  ccuurrss  //  LLeeccttoorrii  //  PPeerriiooaaddaa//PPeerrssooaannãã  ccoonnttaacctt
1. Formare de mediator / Human Tool Kit / 4 - 17 mai  / An-

dreea Pãunoiu  
2. Analiza financiarã - nivel bazã / Dorina Pana / 8 - 9 mai / Do-

rina Panã  
3. ACI Dealing Certificate Preparation Course / ATTF Luxembourg

/  11 - 14 mai / Maria Plãiºanu 
4. Audit intern ºi managementul riscului / Mihai Bogdan / 15 -

16 mai / Mirela Mogas  

5. Reglementãri cu privire la funcþia de conformitate în sistemul
financiar- bancar / Doru Bulatã, Magda Calangiu / 
22 - 23 mai / Maria Plãiºanu  

6. Agenþi pentru servicii de investiþii financiare / PCI Narcisa
Oprea, Radu Cristian Ene, Baranga Laurenþiu Paul, Ionel
Oprea, Simona Constantinescu / 25 - 29 mai / Mirela Mogoº  

7. SEPA - Obiective, componente, implicaþii / Rodica Tuchilã /
29 mai / Mirela Mogoº  

8 Creanþele ºi recuperarea lor - Constanþa / Ianfred Silberstein /
29 - 30 mai / Andreea Pãunoiu  

Sesiunea de cursuri IBR - mai 2009

Audit intern ºi 
managementul riscului






