SEPA eme @e plati S

Watck
LU

et

intelligent management

paginile 4-5

Canale electronice de digfributie



AnytimeSales

prospect | convert | sale | retain

“20% din vanzatori
aduc 80% din 2
vanzari” |

Adevarat, dar cum sa-i ajuti pe ceilalti 80% sa
vanda la fel de mult?
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Ce va aduce viitorul?

Tntr-o lume profund si vast tulburata, in care viteza de comunicare pune presiune pe viteza
de reactie, Intr-o lume careia Ti plac inca atat de mult povestile despre zapezile de alta-
data, in care bugetele trec Tn mana doamnelor (conform cercetarile demografico-econo-
mice!) si generatia Milenium schimba toate tiparele, ce va aduce viitorul contextualizat
de criza financiara?

Prezentul este caracterizat de amenintari multiple: lipsa accesului la fonduri (de la cele
de consum gospodaresc pana la cele structurale), costul crescut al capitalului intr-o piata
deja saracita, piete bursiere cu garduri vopsite si slabite (cu un ultim soc plasat de
amenintarea adusa de posibilul faliment al Emiratului Dubai!), re-re-reglementarile pietelor
financiare, pierderile din creditele neformante (de tipul loss-loss), valul (ce val, tzu-nami)
consolidarilor corporatiste fara precedent, interventia sporita a Guvernelor afectate, mo-
dificari comportamentale accelerate ale consumatorilor, deprecierea sau disparitia re-
putationala, a standardelor de incredere.

Cat despre viitor, un noian de intrebari

Cine, Tn ce orizont de timp si prin ce modalitati va transforma aceste amenintari in opor-
tunitati?

Care va fi rolul bancilor in monetizarea acestor oportunitati, in planificarea cresterilor vi-
itoare economice, Tn fundamentarea lor cu instrumente financiare adecvate si disponibile?
Sunt si raman intrebari deschise, la ale caror raspunsuri trebuie sa lucram deja. Tintele
de vremuri mai bune trebuie stabilite, stachetele ridicate sus si antrenamentele de ino-
vatie, colaborare si re-inventare trebuie intensificate.

Ca intodeauna, e nevoie de un graunte de geniu si de o imensitate de munca. Dar pana
la vremuri mai bune, (dat fiind ca nu stim cand se va concretiza acest acest viitor, deci
nca ne scaldam in “Noua Normalitate”), ei, da! o noua intrebare:

Cum stam cu masurile de traversare a crizei? Monitorizam cash-ul, revizuim programele
de investitii, restructuram datoriile, avem suficiente (ca numar si consistenta) scenarii de
(anti)stress carora sa le asociem planuri de rezerva, actionam asupra modelelor i
surselor de cost, ne re-consideram cu seriozitate dar si imaginatie core-businessul,
lipsindu-ne chirurgical sau homeopat de balastul colateral?

Ceea ce 1n nici un caz nu echivaleaza cu blocaj, renuntare, coercitie financiara generica,
ba chiar poate insemna expansiune si agresivitate pozitiva?

Si apropo, lucram suficient la moral, la atitudine, la un optimism realist, (dar optimism!),
pe care sa-l pandemizam, refuzand sistematic depresia (ne ajunge cea financiara, de ce
am accepta-o si pe cea morala, emotionala!), canalizandu-ne energia catre solutii, nu
catre analiza si explicatii nesfarsite, si adoptand solutii de incluziune a pozitiilor contrare,
mediind progresul, eficacitatatea, eficienta?

B MARCELINA JOAVINA
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n primavara acestui an, la Bruxelles, a fost
dat publicitdtii raportul comisiei Larosiere
privind supravegherea financiard in UE, care
a recomandat crearea unui nou cadru euro-
pean de supraveghere a institufiilor finan-
ciare individuale (supraveghere micropru-
dentiald) si de supraveghere a stabilitfii sis-
temului financiar (supraveghere macropru-
dential). Valentin Lazea, economistul sef al
Bancii Nationale a Romniei,  explicat pen-
tru BankWatch importanfa acestui raport.

De ce este nevoie de un
reglementator international?

Intr-o lume in care este disponibili
convertibilitatea totald a contului de
capital, apare nevoia unui set comun de
reguli care sd fie aplicate institutiilor fi-
nanciare internationale, pentru a pre-
veni competitia neloiald si obtinerea de
foloase necuvenite.

Mai mult decAt atat, bincile mari
s-au aflat la baza actualei crizei finan-
ciare, amenintind si ducd la faliment
economii intregi (vezi cazul Islandei, al
tdrilor baltice etc.). Din acest motiv,
bancile nu pot pretinde o reintoarcere
la modul obisnuit de a face afaceri.

in al treilea rand, foarte multe binci
au primit ajutoare financiare consistente
de la stat, din banii contribuabilor.
Aceste binci au obligatia morald de a ac-
cepta o monitorizare mai atentd.
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Nou cadru de
supraveghere financiara
internationald

Chiar si in economiile cel mai mult
orientate cdtre o piatd liberd, cum este
cazul Marii Britanii, apare din ce in ce
mai des o cerere de control mai sever
din partea institutiilor de reglementare
financiara.

Care sunt propunerile facute
de Raportul Larosiere?

Raportul Larosiere propune un nou
cadru de supraveghere internationals, la
douid niveluri: european si global. In
primul rdnd, propune un sistem euro-
pean de supraveghere financiara (Euro-
pean System of Financial Supervision -
ESFS): transformarea actualelor comi-
tete de supraveghere ale UE intr-una,
doud sau trei autoritdti europene de
supraveghere. Noua autoritate sau noile
autoritdti europene de supraveghere ar
lucra in retea cu autorititile nationale
de supraveghere financiari, care si-ar
pistra competentele cotidiene de
supraveghere a institutiilor individuale.
Aceste autorititi ar coordona suprave-
gherea grupurilor transfrontaliere in
cadrul unor colegii ale autoritatilor de
supraveghere, ar contribui la armo-
nizarea normelor, ar elabora orientiri si
ar avea prerogativele necesare pentru a
interveni in anumite cazuri strict defi-
nite de neintelegere intre autoritatile
nationale de supraveghere. Aceasta pre-
supune existenta unei autoritdti de
supraveghere bancard, a unei autoritati
de supraveghere a asiguririlor si a pen-
siilor ocupationale si a unei autorititi de
supraveghere a valorilor mobiliare.

Raportul vorbeste de infiintarea

Valentin Lazea, economist sef,

Banca Nationald a Romaniei

unui nou organism, Consiliul European
pentru Riscuri Sistemice. Acesta ar fi un
organism independent, fird legiturd cu
Banca Centrald Europeanid (BCE), dar
prezidat de presedintele acesteia. Prin-
cipalele sarcini ale acestui organism ar
fi detectarea riscurilor macropru-
dentiale, identificarea misurilor adec-
vate de reducere a acestor riscuri si, prin
intermediul avertismentelor, declan-
sarea mdsurilor corectoare ale au-
toritdtilor competente.
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La nivel global, raportul propune un
Forum de Stabilitate Financiari, un
Comitet International Monetar si Fi-
nanciar al Fondului Monetar Inter-
national (cu puteri decizionale sporite).

Ce spun specialistii din piata
despre aceste propuneri?

Unii critici, cum ar fi de exemplu
economistul american Barry Eichen-
green, considerd cd noul cadru european
este prea greoi si nefunctional, din
cauza intereselor nationale contradic-
torii. Europa detine cinci locuri in Fo-
rumul de Stabilitate Financiari si are
opt directori executivi in consiliul de
administratie al Fondului Monetar In-
ternational, insd nu reuseste sd dea glas
unui punct de vedere comun.

Solutia pe care o propune Barry
Eichengreen este transformarea BCE in
reglementatorul zonei euro. In acelasi
timp, el sustine cd trebuie grabitd ad-
miterea membrilor non-euro si ldsati
deoparte cei care nu doresc si se aldture
zonei euro (cum este cazul Marii Bri-
tanii).

Aceastd propunere este criticatd insd
de alti specialisti, printre care se numira
Marek Belka, director al Departamentu-
lui European din cadrul Fondului Mo-
netar International. Acesta sustine ci
acordarea unor puteri sporite Bidncii
Centrale Europene ar dduna propriilor
ei interese, de vreme ce politicienii nu
vor accepta delegarea unor puteri
sporite fird modificarea statutului BCE.
Mai mult decit atit, ajutoarele finan-
ciare de stat sunt acordate la nivel
national (si nu la nivel supra-national),
iar costurile politice sunt suportate in
consecintd. Acesti specialisti propun, in
schimb, o plasd de sigurantd trans-
frontalierd pentru bincile pan-eu-
ropene, prin repartizarea pierderilor
intr-un mod corect intre actionari si
creditori, in timp ce deponentii sunt
protejati.

Comisia Europeani a cerut statelor
membre sd-si exprime punctul de
vedere privitor la acest nou cadru. Con-
sultdrile publice se vor incheia anul vi-
itor, in ianuarie si se vor concretiza, cel
mai probabil, cu un cadru legal unificat
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care se va aplica bincilor aflate in difi-
cultate din interiorul Uniunii Europene.

In ceea ce priveste noul cadru de
supraveghere financiard din Uniunea
Europeand, discutiile sunt in desfisu-
rare, in special in urmaétoarele domenii:
modificarea acquis-ului pentru a per-
mite functionarea noilor autorititi eu-
ropene mentionate anterior; modifi-
carea cerintelor de capital, permitind
astfel EBA si stabileascd un set de stan-
darde tehnice si si intermedieze dis-
putele dintre supraveghetorii nationali.

In ceea ce priveste sistemele de
garantare a depozitelor, discutiile
urmau sd aibd loc in noiembrie, prog-
nozdnd o crestere a sumei minime
garantate de la 50.000 de euro la
100.000 de euro.

Ce recomanda comisia
in privinta Basel II?

Grupul crede cd este nevoie de o re-
vizuire fundamentald a regulilor Basel
II. Comitetul Basel pentru Supraveghere
Bancarid este invitat sd modifice aceste
reguli, cu accent pe: cresterea graduald a
cerintelor minime de capital; reducerea
pro-ciclicitdtii, de exemplu prin incura-
jarea provizioanelor dinamice sau a re-
zervelor de capital; introducerea unor
reguli mai stricte pentru elementele ex-
trabilantiere; norme mai strinse in ceea
ce priveste managementul lichiditétilor;
indsprirea regulilor legate de controlul
intern al bancilor si de managementul
de risc.

In ceea ce priveste cresterea ce-
rintelor minime de capital, Directiva a
fost modificatd in luna mai a acestui an,
permitind includerea in propriile fon-
duri a instrumentelor de capital hibride.

La ora actuala au loc dezbateri foarte
aprinse legate de introducerea unor cer-
inte suplimentare de capital pentru
creditele ipotecare denominate in forex.
Propunerea nu este agreatd de marea
majoritate a participantilor, din cauzi cid
este pro-ciclicd, fiind o povard in plus
intr-o perioada si asa extrem de dificila.

In ceea ce priveste provizionarea di-
namicd (un exemplu este Banca
Spaniei), Directiva privitoare la Capital
prevede cd provizionarea pe bazi de bi-

lante contabile (bazatd pe pierderile
efective) nu mai este potrivitd si trebuie
inlocuita astfel incét si reflecte pierde-
rile asteptate.

Si aceastd propunere intdmpind o
rezistentd deosebitd din partea mediului
bancar.

Referitor la adoptarea unor norme
mai ferme in ceea ce priveste manage-
mentul de lichiditdti, misurile sunt
menite sd asigure o echilibrare mai buna
intre active si pasive. Si, nu in ultimul
rand, este propusd o ratd de efect de
parghie (pe modelul Bancii Elvetiei),
care ar limita expansiunea necontrolati
a balantelor bincilor in perioadele de
crestere economica.

In ceea ce priveste politicile de re-
munerare, Banca Nationali a Roméaniei
a emis Regulamentul 18/2009 care
spune clar ci: politica de remunerare a
institutiei de credit nu trebuie sd incura-
jeze asumarea excesivi a riscurilor; ma-
surarea performantei, ca bazd pentru
acordarea bonusurilor, trebuie si in-
cludd ajustdri pentru riscuri, inclusiv
pentru riscul de lichiditate, si costul
capitalului; institutiile de credit trebuie
sd asigure un raport rezonabil intre re-
muneratia de bazi si bonusuri. in cazul
in care este plitit un bonus semnifica-
tiv, bonusul nu trebuie si fie numai o
platd in numerar directd, ci trebuie s
contind si o componenti flexibild, ama-
natd, cum ar fi actiuni, optiuni sau alte
fonduri.

Cu toate acestea, un subiect extrem
de important a fost ldsat in afara dezba-
terilor: responsabilitatea monetard a
actionarilor bancilor. Acestia sunt cei
care au castigat cel mai mult (din aju-
toarele de stat) si care au cel mai putin
de pierdut (noile reglementdri nu i
vizeazd). in mod curent, drepturile
actionarilor sunt definite conform unei
directive a societitilor comerciale, care
nu prevede situatia in care compania se
afld in dificultate financiari si este sal-
vatd de citre stat. Acoperirea acestui as-
pect este extrem de importanta.

Disclaimer: Opiniile exprimate in
acest interviu sunt personale si nu

reprezintd pozitia oficiali a BNR

B LuizA SANDU



Plati SEPA
prin canale mobile

Obiectivul pe termen lung al programului SEPA este stimularea unei zone de pldti elec
fronice, prin utilizarea instrumentelor SEPA exclusiv in format electronic, extinderea
ariei de actiune de la segmentul interbancar la canalele banca-client si prin procesarea
automatd integratd a pldfilor SEPA.

esi scopul principal al infiinta-
rii Consiliului European al
Plitilor (EPC) a fost standardi-
zarea serviciilor de pliti prin
elaborarea standardelor pen-
tru operatiuni de transfer credit, debitare
directd si pliti prin carduri, acest scop a
fost extins la elaborarea unor standarde
privind zona unici de numerar si a unor
servicii aditionale optionale bazate pe in-
strumentele de pliti SEPA.

Destinate acoperirii relatiilor dintre
client si bancd, serviciile optionale supli-
mentare adaugd noi functionalititi sche-
melor de pliti SEPA, prin imbunitatiri
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aduse produselor bancare sau prin intro-
ducerea de servicii noi cu valoare adiu-
gatd, precum initierea de pliti prin inter-
net (e-payments) sau telefonul mobil
(m-payments), facturarea electronici
(e-invoicing) sau reconcilierea electronica
(e-reconciliation).

Consiliul European al Plitilor a luat
decizia de a dezvolta standarde pentru
aceste tipuri de servicii pentru a evita
aparitia in viitor a unei noi fragmentari la
nivel european a pietelor de plati de micd
valoare, prin dezvoltarea nestandardizati
a canalelor electronice.

Utilizarea telefonului mobil in servici-

ile de plati este extrem de atractivd pen-
tru furnizorii de servicii si pentru clientii
acestora, in conditiile existentei unei piete
de peste 500 milioane de consumatori. Te-
lefonul mobil ar putea fi utilizat in SEPA
fie pentru initierea sau primirea unei pliti,
fie pentru autentificarea plitilor trimise pe
un alt canal, de exemplu prin Internet.
Transferul de bani poate fi realizat folo-
sind instrumente de platd SEPA pentru
transfer credit sau tranzactii cu carduri.
Telefonul mobil ar putea fi de asemenea
folosit pentru procese asociate, de exem-
plu pentru semnarea unei instructiuni de
debitare directd (m-mandate).

Serviciile financiare mobile trebuie sa
fie usor de utilizat si sd indeplineasci ce-
rinte standard de securitate. EPC si-a
asumat dezvoltarea unor modele compe-
titive pentru plitile mobile, care sd sim-
plifice operatiunile de plati si sd contribuie
la reducerea plitilor cu numerar, costisi-
toare pentru intreaga societate.

in decembrie 2007, Plenara EPC a
analizat si aprobat pasii care vor fi urmati
pentru dezvoltarea canalelor mobile
SEPA, prin:

m Dezvoltarea unui cadru armonizat, ca-
re sd contind cerinte, standarde si cele
mai bune practici de securitate pentru
initierea si primirea plitilor utilizdnd
telefonul mobil;

m Explorarea modelelor de cooperare cu
parteneri ca GSMA - Asociatia Globa-
13 a Operatorilor de Telefonie GSM si
EMVCo — organizatia care detine si ad-
ministreazi standardul EMV, din care
fac parte American Express, JCB, Mas-
terCard si Visa;

m Colaborarea intre EPC si GSMA pen-
tru definirea standardelor si a cerin-
telor de securitate.

S-a stabilit de asemenea ci standardele
elaborate pentru canalele mobile nu vor fi
obligatorii pentru institutiile de credit, ci
optionale pentru bancile care doresc si
livreze aceste servicii clientilor lor, in baza
cadrului comun —reguli de afaceri si stan-
darde —aprobat de EPC.
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Ca urmare a acestor decizii, EPC a in-
fiintat Grupul de experti M-Channels, care
si-a propus si defineascd principii de inalt
nivel si un cadru armonizat pentru insti-
tutiile de credit, lucrdnd impreuni cu ope-
ratorii mobili si alte parti implicate, astfel
incit sd promoveze schemele SEPA exis-
tente si cardurile SEPA. Cadrul armonizat
va defini cerintele de baz, regulile si stan-
dardele necesare pentru executia plitilor
in tdrile SEPA utilizidnd telefonul mobil,
precum si pentru asigurarea inter-ope-
rabilititii cu serviciile oferite de diversi
furnizori in piata plitilor mobile.

La inceputul acestui an, Grupul
M-Channels a definit un plan pentru
plitile mobile Roadmap for m-payments
pentru 2009 si in viitor, plan ce cuprinde
trei etape principale:

* Etapa de analizd pentru dezvoltarea
descrierii generale si a principiilor de
bazi pentru serviciile de pliti mobile,
urmdrind patru directii: descrierea ser-
viciului, cerintele de afaceri si ope-
rationale, securitatea tranzactiilor si ad-
ministrarea riscurilor, aspecte privind
tehnologia si infrastructura. Va fi rea-
lizati si o analizd a cerintelor la nivelul
statelor membre SEPA, pentru a evalua
diferentele privind practicile curente si
infrastructurile din pietele nationale.

* Consultarea tuturor pirtilor implicate
in plitile mobile, inclusiv a operatorilor
de telefonie mobili si a comerciantilor,
organizarea de dezbateri, discutii, co-
lectarea si sintetizarea punctelor de
vedere.

¢ Analiza suplimentard pentru finalizarea
manualului de reguli, elaborarea ghidu-
lui de implementare, planificarea acti-
vitdtilor de comunicare.

Grupul de experti a identificat servici-
ile de pliti mobile in relatie cu produsele
SEPA, astfel:

a beneficiarului plitii, in timp ce Mobile
proximity sunt acele tranzactii care nece-
sitd ca telefonul mobil si se afle in imedi-
ata apropiere a unui dispozitiv de citire, ce
poate fi un alt dispozitiv mobil sau un ter-
minal. Ca urmare a evaludrii priorititilor
pentru dezvoltarea standardelor, s-a decis
ca fiind prioritare plitile prin carduri
SEPA — Remote si Proximity, ca si plitile
SEPA Credit Transfer de la distanti.

Grupul M-Channel a definit canalul
mobil ca fiind un canal pentru initierea
plitilor, care nu poate stabili nici o con-
strangere asupra valorii sau tipului de platd
generatd prin acest canal, aceasta fiind o
decizie competitivd a fiecdrui furnizor de
servicii de plati.

Standardele, regulile si practicile dez-
voltate de Grupul M-Channel vor fi pu-
blicate pentru toti participantii si furnizorii
din piatd, care vor avea responsabilitatea
de a decide daci si cind vor adopta aceste
standarde si in particular care vor fi seg-
mentele pietei plitilor citre care vor fi ori-
entate produsele lor.

Grupul de experti M-Channela definit
de asemenea spatiul de cooperare in care
trebuie si se desfisoare activitatea sa,
ficand o distinctie clard intre competitie si
cooperare. Activitatea acestui grup pleacd
de la premiza ci rezultatele activititii sale
vor genera oportunititi de afaceri pentru
membrii EPC, prin faptul ci béncile eu-
ropene vor fi capabile si actioneze intr-o
zond de afaceri in plind dezvoltare si prin
protejarea intereselor lor strategice si co-
merciale in viitor.

Avind in vedere complexitatea teh-
nicd a problemelor legate de plitile prin
dispozitive mobile, EPC colaboreazi cu di-
verse organisme si asociatii care pot spri-
jini aceste initiative. Astfel, in iunie 2008 a
fost semnat un acord de colaborare intre
EPC si GSMA pentru accelerarea dez-

Instrument de plata

Servicli de plati mobile

SEPA

Retragere numerar Person>Person| Person>Business| Business>Business

SEPA Credit

Mobile Remote Payment

Transfer

SEPA Direct Debit

SEPA Cards

Mobile AT

Mobile Proximity Payment

z visﬁ e o

Mobile Remote Payment

Mobile Proximity Payment

Tranzactiile Mobile remote sunt tran-
zactiile realizate prin telefonul mobil de la
distantd, indiferent de locatia platitorului si
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voltdrii serviciilor mobile, cu focalizare pe
utilizarea UICC (Universal Integrated Cir-
cuit Card sau cardul SIM al mobilului) ca

ZONA UNICA DE PLATI

iN EURO SEPA

element de securitate pentru stocarea apli-
catiilor de pliti. Att EPC cat si GSMA au
in vedere ca aceastd colaborare si permitd
béncilor s furnizeze servicii de pliti mo-
bile mai bune clientilor lor, sprijinite de
infrastructura operatorilor mobili.

GSMA si EPC au elaborat impreund
cerinte si specificatii pentru Trusted Ser-
vice Manager (TSM), entitatea care va
sprijini bancile si operatorii de telefonie
mobild in distribuirea, configurarea si acti-
varea aplicatiilor de pliti pe UICG, in dis-
pozitivul NFC al clientului bancii (tele-
fonul mobil). NFC - Near Field Commu-
nications—este o tehnologie care permite
ca datele si fie transmise fird conexiune
prin cablu la distante foarte mici. Aceastd
tehnologie permite de exemplu realizarea
unei pliti folosind telefonul mobil la un
terminal de plati al unui comerciant sau la
cumpdrarea unor bunuri de la un automat.

Documentul TSM Service Manage-
ment Requirements and Specifications,
care descrie diferitele roluri si procese im-
plicate in furnizarea si administrarea apli-
catiilor pentru plati mobile integrate in
telefonul mobil, a fost finalizat la juméitatea
lunii noiembrie 2009 si va fi supus con-
sultdrii publice.

In mai 2009, EPC si GlobalPlatform,
organismul care emite specificatii tehnice
in domeniul aplicatiilor destinate smart-
cardurilor, au incheiat un acord pentru co-
ordonarea initiativelor in domeniul pliti-
lor mobile, cu obiectivul de a se asigura pe
cét posibil ci specificatiile tehnice emise
de ambele organizatii sunt compatibile si
in concordanti cu cerinte predefinite pen-
tru plitile prin dispozitive mobile.

Recent a fost semnat un acord de
cooperare intre EPC si Mobey Forum, un
consortiu format din institutii financiare si
furnizori de solutii, a cirui misiune este sd
sprijine institutiile de credit si ofere servi-
cii financiare mobile. Obiectivul acestui
acord este sd sustind dezvoltarea plitilor
mobile, prin definirea unor servicii consis-
tente de pliti mobile si prin cresterea
inter-operabilititii Intre solutiile de pliti
mobile existente pe piatd.

B RoDICA TUCHILA,

CONSILIER PRINCIPAL,
ASOCIATIA ROMANA A BANCILOR
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CONSTANTIN ROTARU
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Contextul actual al Roméniei ca fard mem-
brd a Uniunii Europene si orientdrile
privind trecerea la moneda euro intr-un or-
zont determinat de timp impun luarea Tn
considerare a adaptdrii sistemelor natio-
nale de plasi la standardele si practicile eu-
ropene. Din acest punct de vedere,
Schemele SEPA vizeazd Tn primul rand
beneficiarii sistemelor de plati, respectiv
clientii institutiilor de pldi, fiind orientate
spre qufomatizarea proceselor pe tot
fluxul de decontare, de la clientul pldtitor
la clientul beneficiar. Tn acest sens, insti-
fufiile de plasi, i primul réind bancile, sunt
stimulate s@ furnizeze servicii adifionale
care sa creeze avantaje competitive in
cadrul unui proces standardizat.

Beneficii si costuri
ale implementadrii

schemelor SEPA

chemele SEPA se adreseaza
plétilor in euro si sunt impe-
rative sistemelor nationale
plati din térile care au adoptat
moneda euro, vizdnd in fapt
armonizarea si standardizarea plitilor
atit la nivel national, cit si pan-euro-
pean pentru tdrile respective. Mentio-
ndm cd schema SEPA pentru transferuri
credit va fi obligatorie incepind cu 1
ianuarie 2010.

Adoptarea schemelor SEPA de citre
institutiile de credit din Roménia re-
prezintd pentru acestea o componentd a
strategiilor proprii de afaceri legatd de
intdrirea relatiilor financiare proprii cu
bancile europene si in acelasi timp o
cerintd din ce In ce mai prezentd a
clientilor bancari ce relationeazi la rin-
dul lor cu agenti economici din perime-
trul spatiului european. Din acest punct
de vedere, la nivelul clientilor, nu
s-a identificat un impact negativ legat
de adoptarea si implementarea scheme-
lor SEPA pentru plitile in euro. Astfel:

a. Clientii participanti nu vor su-
porta in mod direct costul migrarii
la schemele SEPA.

b. Bincile isi vor raporta efortul in-
vestitional de migrare la beneficiile
rezultate din simplificarea procese-
lor de decontare, astfel cd impactul
asupra comisioanelor percepute
clientilor este dificil de cuantificat.

c. Standardizarea proceselor si intro-
ducerea unor categorii de infor-
matii specifice vor facilita auto-

matizarea relatiilor de decontare
banci-client si automatizarea pro-
ceselor interne de gestiune finan-
ciard si trezorerie la nivelul agen-
tilor economici. Datoritd standar-
dizarii, este posibild automatizarea
proceselor de decontare pe relatia
client plititor — banci — client be-
neficiar fird interventie manualj,
deci intre aplicatiile informatice
ale plititorului si ale beneficiaru-
lui, prin intermediul circuitelor
bancare.

. Implementarea schemelor SEPA

coroboratd cu adoptarea Direc-
tivei europene privind serviciile
de plata! vor avea ca impact dez-
voltarea unor servicii bancare di-
recte cum este cazul debitului di-
rect si a standing order, precum si
a unor servicii conexe (procesare
directd, cash management, recon-
cilieri automate, investigatii etc.).
fn contextul adoptirii euro, pro-
ces previzionat pentru anul 2014,
serviciile nationale de pliti vor
trebui sd aibi aceeasi structurd si
sd se incadreze in acelasi set de
reguli ca si pldtile intracomunitare
in euro.

. Comunitatea bancari din Roma-

nia a stabilit adoptarea schemelor
SEPA si pentru platile in lei pdnd
la data trecerii la euro. Astfel, im-
pactul trecerii la euro si implicit al
adoptdrii obligatorii a schemelor
SEPA va fi nul asupra clientilor,
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de vreme ce acestia ar utiliza deja
aceste scheme de transfer.

O evaluare a costurilor pe care ar
trebui si le suporte bincile pentru im-
plementarea schemelor SEPA pentru
transferurile in euro este dificil de ficut,
deoarece fiecare bancd isi are imple-
mentate solutii particulare de decon-
tare, instalate la moment diferite cu cos-
turi diferite si care vor necesita solutii
particulare de adaptare. In ceea ce pri-
veste evaluarea eforturilor investitio-
nale privind implementarea schemelor
SEPA, se pot mentiona urmaitoarele:

a. Din statistica procesului de aderare
la Schema SEPA de transfer credit
rezultd ci bancile mari, care detin o
coti de piatd semnificativd in dome-
niul plitilor, atit in lei cAt si in valu-
td, au facut pasii necesari si sunt in
misurd si furnizeze servicii de platd
conforme cu acest standard. Acest
fapt semnificd faptul cd, pe de o
parte, bincile care au manifestat o
pozitie fermi (favorabild sau nefa-
vorabild), au ficut o evaluare a cos-
turilor interne de adaptare la schema
SEPA, rezultdnd in mod logic faptul
cd, indiferent de structura particu-
lard a sistemelor informatice, cos-
turile totale de implementare sunt

relativ similare pentru fiecare banci,
fiind suportabile la nivel de instru-
ment procesat in cazul bincilor cu
un volum mare de plati.

b. Majoritatea bincilor din Roménia
sunt membre ale unor grupuri ban-
care europene rezidente in spatiul
euro, astfel ci o parte din costurile
de migrare au fost suportate la nivel
de grup. Mai mult, solutiile de de-
contare adoptate de bincile din
Romania sunt in aceste cazuri in
majoritate prin intermediul con-
turilor de corespondent deschise la
banca mamd sau in cadrul grupului.

c. Migrarea bincilor pe platforma
SwiftNet2 (care permite forma-
tarea mesajelor in XML — format
impus de schemele SEPA) s-a
ficut la costuri ce nu pot fi impu-
tate unei eventuale implementari
a schemelor SEPA.

d. Ajustdrile la procedurile interne de
decontare ale bincilor, materiali-
zate in ultimi instantd in contrac-
tele de cont curent cu clientii, au
fost minimale de vreme ce procesul
de decontare nu s-a schimbat in
esentd din perspectiva clientilor, iar
schimbdrile impuse de adoptarea
acestor standarde cu impact asupra
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clientilor sunt mai degrabd avantaje
decit dezavantaje.
Din perspectiva evaluidrii benefici-

ilor aduse de adoptarea Schemelor
SEPA, putem avea in vedere:

1

6.

. Adaptarea plitilor in euro la stan-
dardele SEPA si uniformizarea flu-
xurilor de pliti in lei si in euro (care
pentru toate bincile au ponderea
cea mai mare in totalul plitilor), in
contextul materializdrii deciziei
bancilor privind adoptarea acestor
standarde si pentru plitile in mone-
da nationald ar conduce la uti-
lizarea unui singur canal intern de
procesare, ceea ce ar determina:

a. Reducerea investitiilor in infra-
structurad;

b. Reducerea costurilor de proce-
sare (inclusiv costurile cu per-
sonalul) la nivel de instrument
procesat;

c. Reducerea costurilor de mente-
nantd;

d. Cresterea oportunititilor de pro-
cesare directd (inclusiv in relatia
cu clientii)

. Standardele SEPA includ proceduri

de tratare a exceptiilor ce permit
automatiziri si faciliteazi imple-
mentarea de legituri informatice cu
clientii cu o structuri informatio-
nali stabili, ceea ce va conduce la
reducerea costurilor de operare la
ghiseu;

. Se permite dezvoltarea direct debit-

ului pe regulile europene, ceea ce ar
permite accesul mai facil al clien-
tilor la acest instrument;

. Se elimind stres-ul investitional si

operational determinat de trecerea
la euro;

. Generalizarea perioadei de decon-

tare la maximum doud zile, fapt ce
avantajeazd clientii bancari din Ro-
ménia atunci cind au calitatea de
beneficiari ai plitilor in euro.
Renuntarea obligatorie la optiunea
de comisionare de tip ,ben” in baza
cdreia beneficiarul plitii suporta
toate costurile decontirii, si stimu-
larea optiunii de comisionare de tip
,share” in baza cireia fiecare par-
ticipant suportd costurile de comi-
sionare ale bincii sale. m



SISTEME INFORMATICE
BANCARE

Primul canal de distributie bancar, istoric cel
pufin, este unitatea bancard clasicd, de la colf
de strada. Conceptul agentiei bancare a evo-
luat foarte mult, inovatia spunindu-si accen-
fuat cuvantul. De la miniband acum 15-20
de ani, cu clienti dependenti de acea agentie
deoarece sistemele informatice nu erau cen-
fralizate, agentia avand specialisti din toate
domeniile, inclusiv logisticd si IT, n prezent
agenfille bancare au devenit modulare, ori
entate doar spre client, cu eventuale specic-
liz6ri pe anumite tipuri de produse si servici.

ehnologia a sustinut mult aceste
dezvoltiri, din mai multe per-
spective. O perspectivd este
concurenta celorlalte canale de
distributie alternative care cani-
balizeazi de fapt unitatea bancari clasica.
Aparitia Internet Bankingului, a call-
centerelor, a plitilor prin carduri, a ficut ca
operatiile electronice si fie mult mai facile
pentru clienti, acestia nemaideplasindu-se
la agentie, desfisurdnd operatii de acasd sau
de la serviciu. In plus, operatiunile elec-
tronice prin canalele alternative sunt mult
mai ieftine in comparatie cu o operatie
bancari efectuatd la ghiseu. in Europa, o
operatiune de plati la ghiseu costi aproxi-
mativ 2 EUROQ, in timp ce prin Internet
Banking poate ajunge la 25 de eurocenti.
Astfel, agentiile au trebuit s3-si spo-
reasci eficienfa, in primul rind prin spe-
cializarea si dedicarea lucrului cu clientul.
Back-office-urile au disparut, majoritatea
béncilor centralizind toate operatiunile de
back-office in centre de procesare. Acest
demers a fost posibil datoritd sistemelor de
scanare, workflow, procesare si arhivare
electronici. Eficienta s-a obtinut prin re-
ducerea numairului de personal, pani la
40%, cel putin.
Tendinta de a lucra in agentie doar cu
clientii a generat nevoia dezvoltdrii unor
aplicatii puternice de CRM (Customer Re-

o

s B T -
lationship Management) pentru a putea de-
servi mai bine clientii, a face cross-selling.
Aceste aplicatii au determinat si 0 anumita
specializare a agentiilor bancare, in functie
de tipul clientilor si a operatiunilor speci-
fice acestora.

Sistemele informatice au suferit trans-
formiri importante pentru a putea utiliza
agentiile bancare ca si orice canal de dis-
tributie. Practic, aplicatia bancari utilizata
reprezintd acel nivel de prezentare, la fel
casi aplicatia de Internet Banking sau Mo-
bile Banking, partea logicd mutindu-se de
pe PC-ul lucritorului bancar intr-o zona
de middleware, bazatd pe SOA (Service
Oriented Architecture). Acest fapt a deter-
minat o altd reducere de costuri impor-
tantd, operatorul bancar nemaiavind
nevoie de PC-ul complet, care la 3 ani si
fie schimbat.

in prezent, sistemele de thin-client,
fird unitate centrald, sunt perfecte pentru
operatiunile bancare. In plus, consumul de
electricitate este mult mai mic, reducind
din nou costul tranzactiei bancare. lar ab-
senta unui hard-disk local inseamni ci
virusii nu au unde s mai stea, deci nu mai
sunt necesare licentele de antivirus si
multe alte aplicatii care devin centralizate.

Imputinarea personalului a determinat
aparitia unor sisteme de management al co-
zilor, de fapt de directionare a clientilor in
interiorul agentiei, astfel Inct sd se evite in-

trzierile si sd fie alocat clientul personalu-
lui dedicat unei anumite operatiuni ban-
care. Coada la ghiseu in sine este folosita de
bancd in interes propriu. Sisteme spe-
cializate video prezintd in cadrul agentiei
oferte promotionale, informatii diverse, ast-
fel incét, asteptdnd la un ghiseu, unui client
i se poate prezenta si oferta sezonului, care
altfel nu ar citi-o in conditii normale.

Necesitatea de a reduce costurile in uni-
tatea bancard, in primul rind cele de per-
sonal, a determinat aparitia agentiilor fard
personal, de tip self-service. Agentiile self-
service sunt unitdti ultra-tehnologizate, in
care toate operatiunile sunt desfisurate de
citre client direct in fata unui ecran i a unei
tastaturi. in acelasi fel ca si operatiunile prin
Internet Banking, dar, in plus, in aceste
agentii se pot derula si operatiunile cu cash,
atat extragere, cit si depozitare.

Securitatea unititilor bancare a cunos-
cut si ea transformiri puternice. Securi-
tatea fizicd a devenit deosebit de impor-
tantd, sisteme de detectie, monitorizare,
alarmare si interventie, inlocuind din ce in
ce mai mult prezenta fizici. La fel de im-
portantd este si securitatea IT la nivelul
operatiunilor bancare. Sisteme specializate
autentifici clientul pentru a evita furtul de
identitate si a asigura accesul doar la infor-
matii proprii in sistem confidential.

®m DR. CALIN RAaNnGU
CEO IlIRUC SEeRvicE
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Pad

Seria ML30 combina cititorul de smart
card cu cel al cardurilor cu banda
magnetica, si pe cel contactless cu plata
cu telefonul mobil (NFC), intrun singur
pachet integrat. Acest Pin Pad allin-one
este perfect pentru comerciantii mici si
mijlocii.
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Construit de industria Ingenico, seria de terminale
ML30 fumizeaza un Tnalt grad de securitate, fiind cer-
tificat EMV si PCI PED si suportand Th acest plan ul-
timii algoritmi intemationali (DES, TDES, RSA, DUKPT
si Master/Session). Seria ML30 detine optional un
PIN - scut pentru un plus de siguranta.

Performanta:

Multumita arhitecturii Telium si a nivelului 2 EMV, seria
de terminale ML30 ofera o prelucrare super rapida a
algoritmilor pentru a face din tranzactiile super rapide
si sigure o realitate.

Desij nomie:

Elegante si usoare, terminalele din seria ML30 au fost
proiectate pentru o manipulare facild.Tastatura ugor
de folosit, cat si displayul LCD face ca tastarea PINului
sa fie extrem de simpla. Realizate pentru a oferi diver-
sitate, terminalele din seria ML30 au fost prevazute

cu un cititor de smart carduri EMV, un cititor de carduri
cu banda magnetica de inalta performanta si un cititor
contactless incorporat.

Comunicarea:

Acest PIN Pad all in one este prevazut cu o gama di-
versa de posibilitati de conectare: porturi serial gi USB,
interfata de conectare Ethemet, avand capabilitati de
integrare impresionante.

Servicii:

Pentru a reduce costul total de proprietate si pentru a
permite comerciantilor si bancilor s&si maximizeze in-
vestitiile T terminale, Ingenico ofera o gama completa
de echipamente, software actualizat, precum si ser-
vicii de administrare de la distanta. Ingenico pune la
dispozifia clientilor suport tehnic prin intermediul
helpdesk-urilor regionale, avand personal calificat si
oferind asistenta 24 ore/zi, 7 zile pe saptaména, 365
Zile pe an.

DE PLATA

Danubius
Exim

DANUBIUS EXIM
Str. Vasile Gherghel nr.12,
sector 1, Bucuregti
Tel: 021/ 224.55.24
Fax: 021/ 224.22.28
CALL CENTER: 021 200 6000
www.danubius-exim.ro
www.ingenico.com
e-mail: office@danubius-exim.ro




SISTEME DE PLATI
SWIFTNET

RODICA TUCHILA,
CONSILIER PRINCIPAL,
ASOCIATIA ROMANA
A BANCILOR

Unul dintre obiectivele programului noii ge
nerafi de produse si senvicii SWIFT a fost acelo
de a dezvolta noi standarde, care sa trans:
forme infelegerile interafionale existente
privind confinutul si structura informafiei tn
acorduri unificate asupra regulilor si practicilor
de piafd, pentru ca ufilizatorii s aibd posibi
litatea de a transfera electronic informatia
structuratd - date si reguli de prelucrare - de lo
inifierea tranzadfiei pand la finalizarea e,
avind ca efect cresterea interoperabilitfii
afacerilor.

Mesajele traditionale FIN (MT)

FIN este serviciul de mesagerie SWIFT
de tip store—and—forward pentru schimbul
securizat de informatii financiare struc-
turate intre utilizatorii SWIFT din intreaga
lume, prin stocarea unei copii de siguranta
a mesajului in baza de date SWIFT si trans-
miterea mai departe a mesajului original
citre destinatar.

Destinate initial inlocuirii tranzactiilor
prin telex, mesajele de tip FIN au fost pu-
ternic influentate de telex, fiind ficute
astfel incét versiunea tiparitd a mesajului
SWIFT si fie similard cu versiunea cores-
punzitoare a mesajului telex.

12

Coexistenta
sl convergenta
standardelor in

industria financiara

Proiectate cu scopul de a asigura confi-
dentialitatea, integritatea si disponibilitatea
informatiilor financiare, serviciile FIN s-au
dovedit a fi utile si fiabile, fiind utilizate in-
cepind cu anul 1977 de un numir in
crestere permanentd de furnizori de ser-
vicii financiare din intreaga lume.

In timp au apirut mai multe inconve-
niente legate de standardele FIN, aspecte
legate de consistenta standardelor (de
exemplu utilizarea unor cimpuri cu acelasi
nume, dar cu semnificatii diferite, in
functie de tipul de mesaj SWIFT utilizat),
timpul lung de dezvoltare si implementare
a unor noi standarde, lipsa de flexibilitate,
restrictii tehnice legate de lungimea
mesajului, si altele.

Totodatd au apdrut noi cerinte, datorate
transformérii mediului de afaceri — in spe-
cial prin utilizarea Internet - intr-un mediu
interconectat, precum si solicitdrilor venite
de la infrastructurile de piata.

Mesajele FIN sunt orientate pe nece-
sititile de prelucrare banci-la-bancid. O
noud generatie de standarde ar fi trebuit sa
ia in considerare intregul proces al tran-
zactiei, de la initierea pani la executarea e,
incluzénd fluxurile de informatii dintre
bénci si clientii acestora. De asemenea, se
punea problema aparitiei unor standarde
care s descrie practici de piatd specifice
unei anumite piete sau unei anumite tari, a
ciror definire si fi realizatd dupd scenarii
de afaceri, prin tehnici de modelare.

Un alt deziderat era orientarea citre
standarde definite de utilizator si facilitate

de SWIFT, prin elaborarea unui dictionar
de date comun, cu elemente si reguli de
proiectare stabilite in mod formal, care si
permitd utilizatorilor si defineascd propri-
ile standarde. Nu in ultimul r4nd trebuiau
luate in considerare argumentele privind
reducerea costurilor si cresterea gradului
de procesare integrati.

0 noua generatie de standarde

In anul 1997 s-a cristalizat necesitatea
aparitiei unei noi generatii de standarde, cu
caracteristici inovative, care sd acopere o
gamd largd de cerinte de comunicatie:
mesaje financiare, comunicatie interactivi,
transfer de fisiere si alte servicii ce urmau
sd fie definite.

Noua generatie de standarde urma si se
bazeze pe un cadru de lucru formalizat si
structurat, cuprinzdnd modelarea informa-
tiilor afacerii, tranzactii complet automa-
tizate, nivele de validare stricte dar flexi-
bile, standarde pentru schimb interactiv de
informatii si instrumente de implementare.

Astfel, SWIFT a dezvoltat o noud me-
todologie bazatd pe modelarea informati-
ilor de afaceri. Toate institutiile financiare
folosesc un set de elemente de date pentru
a descrie notiunile de afaceri cu care ope-
reazd. SWIFT standardizeaza acele ele-
mente de date comune la nivelul unei co-
munitdti financiare, acestea fiind grupate
in mesaje ,logice” ce pot asigura necesi-
titile de comunicare intre institutiile im-
plicate. Mesajele sunt reprezentate intr-o
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anumitd sintaxd (de ex. FIN sau XML),
pentru a fi transportate Intre institutiile fi-
nanciare.

Dezvoltarea unui standard de mesaj fi-
nanciar porneste de la un ,business case“
construit pe baza cerintelor unei comu-
nitdti si aprobat de SWIFT, dupi care
obiectivele proiectului sunt revizute de un
grup de experti care valideazi cerintele de
afaceri. Apoi, sunt colectate informatiile
specifice de afaceri si expertii SWIFTStan-
dards construiesc modelul, utilizAnd meto-
dologia de modelare. Urmeaza validarea
modelului, ultimele retusuri pentru fina-
lizarea standardului si publicarea acestuia.

Meta-limbajul XML a fost selectat ca
sintaxd favoritd pentru reprezentarea
noilor standarde, fiind apreciate avantajele
acestuia: extensibilitatea, posibilitatea de
verificare a corectitudinii structurale a
datelor, posibilitatea de a reprezenta datele
intr-un mod independent de aplicatie,
simplitatea si accesibilitatea.

Dat fiind gradul de utilizare al stan-
dardelor bazate pe FIN, s-a decis ca
mesajele traditionale SWIFT FIN si fie
disponibile atta timp cit sunt cerute de
piatd si sunt viabile din punct de vedere
economic. S-a luat in considerare si faptul
ci pentru orice institutie financiari,
adoptarea XML reprezintd o schimbare
majord in arhitectura IT, schimbare care
necesitd resurse, timp si costuri de imple-
mentare.

De aceea, adoptarea noilor standarde
bazate pe schemele XML va fi realizatd
treptat de diversele comunititi financiare
si va necesita un proces de tranzitie, ceea
ce presupune o perioadd de coexistentd a
standardelor FIN - bazate pe mesaje MT -
cu cele XML — bazate pe mesaje MX.

Coexistenta standardelor FIN — XML

Coexistenta intre FIN si XML ridici
mai multe probleme la nivelul comunititii
bancare. Adoptarea mesajelor MX s-a rea-
lizat la nivelul unor infrastructuri de piatd
regionale sau globale. Existd institutii fi-
nanciare care au adoptat sau intentioneaza
sd adopte XML in perioada imediat urma-
toare. Alte institutii financiare nu in-
tentioneazd si renunte la mesajele FIN
acum si nu au planuri in acest sens nici pe
termen mediu — lung.

In aceste conditii trebuie ca tranzactiile
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mixte FIN — XML si fie posibile end-to-
end. Comunicarea intre utilizatorii SWIFT
trebuie asiguratd indiferent de optiunile lor
pentru FIN sau XML, iar aplicatiile interne
nu trebuie adaptate pentru a lucra cu mul-
tiple sintaxe ale mesajelor SWIFT. Coexis-
tenta FIN — XML trebuie sd urmireasci
realizarea interoperabilititii, a compatibi-
litatii si a procesdrii automate pe tot lantul
tranzactiei.

SWIFT a initiat in anul 2007 un plan
de implementare a coexistentei, dar reacti-
ile venite din partea comunititii bancare
au ardtat cd este prea devreme pentru a
avea un consens general asupra etapelor de
parcurs si a datelor pentru majoritatea
mesajelor MT. in viitor, SWIFT va con-
sulta diversele comunititi financiare refe-
ritor la posibilitatea de a crea planuri de co-
existentd specifice diverselor arii de acti-
vitate.

Pentru asigurarea coexistentei stan-
dardelor, SWIFT s-a concentrat pe asigu-
rarea unor instrumente care sa sprijine im-
plementarea, maparea si traducerea me-
sajelor MX. Céteva instrumente disponi-
bile in prezent sunt regulile de traducere
MT-MX disponibile pe site-ul SWIFT,
SWIFT Integrator, Standards Developer
Kit, precum si solutii certificate ale
partenerilor SWIFT.

Convergenta standardelor
e mesagerie financiara

Convergenta standardelor de mesa-
gerie financiard are ca obiectiv realizarea
interoperabilititii intre institutiile finan-
ciare, infrastructurile de piatd si comu-
nitétile de utilizatori finali ai serviciilor fi-
nanciare. Acest obiectiv este dificil de atins
in contextul initiativelor paralele multiple
de standardizare bazate pe mesaje XML (de
exemplu MDDL, FIXML, VRXML,
XBRL,FpML, IFX, SWIFT, RosettaNet,
OAGi etc.).

Solutia cea mai adecvatd pentru atin-
gerea convergentei este promovarea unei
aborddri comune privind standardizarea,
care si fie adoptatd de toate entititile im-
plicate in initiative de standardizare pen-
tru industria financiara.

Organizatia Internationald pentru
Standardizare - ISO —a initiat in anul 2004
proiectarea standardului ISO 20022 UNI-
versal Financial Industry message scheme

- UNIF], cu scopul de a inlocui diversele
formate de mesaje financiare existente cu o
familie unicd de mesaje destinate industriei
financiare. ISO 20022 UNIFI este plat-
forma propusi de ISO pentru a dezvolta
mesageria financiard, fiind in fapt o
‘metodd’ de dezvoltare de standarde, com-
pusd dintr-o metodologie de dezvoltare, un
proces de inregistrare si un depozit central.
SWIFT a contribuit la dezvoltarea me-
todologiei de modelare, a registrului si la
selectarea XML pentru formatul fizic al
mesajelor, aceste elemente fiind adoptate
in standardul ISO 20022.

De-a lungul timpului, a existat o legd-
turd strinsd intre standardele ISO pentru
mesaje financiare si mesajele SWIFTStan-
dards, citeva dintre cele mai importante
repere fiind:

e in anii 80, cind mesajele SWIFT FIN
au devenit standarde de facto, SWIFT
le-a furnizat ISO pentru a fi adoptate
ca standarde internationale;

e primele mesaje privind titlurile de
valoare, implementate in reteaua
SWIFT in 1984 au fost rezultatul
unor dezvoltdri comune SWIFT —
ISO, care au generat standardul ISO
7775, ce utiliza sintaxa FIN;

¢ ISO 15022 poate fi considerat primul
pas citre o abordare a dezvoltirii
standardelor orientatd citre afacere,
prin utilizarea unei liste unice de ele-
mente ale afacerii cuprinse intr-un
dictionar de date.

SWIFT sprijind de asemenea standar-
dizarea internationald, prin rolul siu de au-
toritate de inregistrare pentru urmatoarele
standarde:

-ISO 9362 - BIC — coduri de identifi-

care a institutiilor financiare

-1SO 13616 - IBAN — coduri de identi-

ficare a contului bancar

- ISO 15022 — scheme de mesaje pentru

tranzactii cu titluri de valoare

-ISO 20022 - UNlversal Financial In-
dustry message scheme - UNIFI

SWIFT a fost acceptat de ISO ca autori-
tate unicd de Inregistrare pentru toate
mesajele industriei financiare, ceea ce nu
inseamna cd SWIFT va elabora toate stan-
dardele industriei financiare, ci cd va spri-
jini toate entitdtile care dezvoltd standarde
de mesagerie financiard si utilizeze
metodologia ISO, urmarind o convergenti
progresivd a standardelor. =
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Cui 1i este teama de
gxternalizarea serviciilor 117

in mod evident, celor direct afectafi de aceastd schimbare prin urmare, Departamentul T este
clar vizat. Reticenfa, teama, afitudinea defensiva pot insd genera blocaje cu efecte de duratd,
care afecteaza vizihil eficienta activitdfii clientului, dar si a prestatorului. Pentu a prefntamping
astfel de situatii nepldcute, compania care opteaz pentru extemalizare trebuie sd ia in calcul

managementul schimbyrii si s adopte o afitudine proactiva in acest sens.

ezistenta la nou nu este un feno-

men specific domeniului IT,

insd, In cazul externalizirii ser-

viciilor IT, ignorarea riscurilor

generate de modificarea mo-
delului de activitate existent pdnd la mo-
mentul ludrii deciziei de externalizare
poate compromite definitiv reusita unui
astfel de proiect. Din pécate, in ierarhia
problemelor luate in calcul atunci cind se
analizeazd demararea unui proiect de ex-
ternalizare a serviciilor IT, managementul
schimbarii este foarte frecvent ingorat. Cel
putin intr-o primd fazi. Iar atunci cAnd
efectele acestei ,,scdpiri“ se fac simtite si
sunt luate in calcul pentru a fi remediate (o
manevrd defensivd din partea managemen-
tului, respectiv o strategie reactiva) situatia
este mult mai dificil de remediat.

Criza economici traversati de Roma-
nia la momentul actual face ca instabili-
tatea mediului de afaceri, limitirile de bu-
get, reducerile salariale, anunturile refe-
ritoare la disponibilizdrile masive etc. s fie
resimtite de catre angajati ca un factor de
risc care le afecteazi direct siguranta lo-
cului de munci. In acest context, anuntul
externalizdrii unor activitati care se regd-
sesc in fisa postului respectivilor angajati
genereaza, inerent, o reactie de teamd, ur-
matd, in majoritatea cazurilor, de o atitu-
dine defensivd, care poate merge pani la
demisii in grup in cadrul departamentelor
afectate. O altd formd de rezistenti la
schimbare poate fi ,sabotajul intern®, care
poate imbrica diverse forme —de la critica-
rea fitisd a initiativei de externalizare (prin
promovarea unei atitudini critice fati de a
castigurile de eficienta si/sau fatd de eco-
nomiile preconizate), pini la obstructio-
narea tacitd a accesului la o serie de infor-
matii esentiale in definirea contractului de

outsourcing etc. Este evident ca, in astfel
de cazuri, subestimarea importantei si am-
plorii impactului asupra angajatilor poate
afecta drastic profitabilitatea initiativei de
externalizare.

Solutia abordarii proactive

Solutia optim4 de a limita aceste riscuri
constd, intr-o prima fazd, in adoptarea unei
atitudini active de promovare si explicare
aimplicatiilor si beneficiilor urmérite prin
externalizarea serviciilor IT la nivelul in-
tregii companii, insistind in departamen-
tele direct afectate de aceastd modificare
in modelul de business. Este primul pas din
dezvoltarea unei componente de manage-
ment al schimbdrii, care trebuie si sustind
o strategie proactiva.

Trebuie insi ficutd o precizare clard —
nu este de ajuns doar o ,sedintid plenara“
cu rol informativ asupra proiectului de ex-
ternalizare. Specialistii recomandi ca, in
cazul In care nu doriti sd vd pierdeti anga-
jatii cu adevirat pretiosi pentru compania
dvs. si/sau nu vreti si ii transformati in ad-
versari ai initiativei de externalizare, si re-
alizati si puneti in practicd un plan detaliat
de comunicare. Si asta cit mai devreme
posibil, pentru cd punerea sa in practica
trebuie sd preceadd intrarea contractului
de externalizare in perioada de tranzitie
(respectiv etapa in care este transferat con-
trolul serviciilor externalizate citre parte-
nerul-furnizor).

(continuare in pag. 25)
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OUTSOURCING

Firma de outsourcing -

Furnizor |

partener?

Este oare acelasi lucru, o cumpdra un PC, ain-
stala o aplicatie sau a primi un senviciu In
regim extemnalizat? Servicille in regim de out-
sourcing sunt o specie diferitd. Caind fumizorul
de servicii devine un infim al companiei tale,
bazéindu-te pe experfiza sa, gradul de in-
credere trebuie s fie apreciabil.

xistenta unei strategii de a lucra
in regim externalizat pentru zo-
nele neprincipale ale companiei
se bazeazd pe niste argumente
clare:

* planificare bugetard predictibila si
evitarea investitiilor de lungd durats,
greu amortizabile integral in dome-
niul IT;

+ mobilitate - eliminarea inertiilor in-
terne;

+ calculul si plata costurilor in functie
de utilizare;

* reducerea personalului propriu;

*accesarea celei mai bune expertize
profesionale;

- accesul la stabilitate strategicd si in-
noire tehnologicd - evitarea riscurilor
tehnologice intr-un domeniu cu
schimbadri rapide.

O problemi curentd in cadrul com-
paniilor este lipsa de incredere intre pro-
priul department IT si zona de business
beneficiard a serviciilor IT. Existd o dife-
rentd comunicationald, de limbaj si de
asteptiri, destul de greu de trecut. Exter-
nalizdrile se iIntdmpld din multe dintre mo-
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tivele de mai sus, dar in subsidiar, de multe
ori nedeclarat, este o lipsd de incredere ci
departamentul IT asigura suportul de busi-
ness eficient si la calitatea maxim posibila.

Perioada de crizd actuald este un cata-
lizator al focusdrii companiilor pe acti-
vititile principale, cdutind a reduce struc-
turile de cheltuieli conexe, a minimiza uti-
lizarea resurselor financiare si a ciuta o
mobilitate crescutd in functie de valurile
crizei. Astfel, outsourcingul in domeniul
IT devine dintr-un nice-to-have o necesi-
tate. Dar, foarte important este pe cine bagi
in casd. Firma la care apelezi trebuie si
devind un partener. Si nu un partener
oarecare, ci unul cu care s poti construi o
viziune comund, cu care si ai o structura
de guvernantd comund.

Misiunea i viziunea companiei IT tre-
buie sincronizati cu misiunea gi viziunea
clientului. Furnizorul trebuie si aibd capa-
citatea de a face o analizd a gradului de ma-
turitate corporatistd a structurii IT a benefi-
ciarului si a veni cu o propunere care si nu
depéseascd nevoile concrete, dar nici sd nu
subestimeze dorintele clientului. Modul de
a lua decizii, planurile de escaladare, struc-
tura de comunicare internd intre cele doud
organizatii trebuie foarte bine pregatitd. De
fapt, se creazd un ecosistem tehnologic, ast-
fel incat nu mai sunt doud firme separate, ci
se realizeazd o structurd omogena.

Clientul nu trebuie si externalizeze
totul, foarte rare mai sunt cazurile de full-
outsourcing. Beneficiarul serviciilor trebuie
si pistreze o structurd manageriali internd,
competents, care si fie o interfatd in cola-
borarea cu furnizorul partener. De multe

DR. CALIN RANGU
CEO IIRUC Service

ori, furnizorul ar trebui s3 acorde acea con-
sultantd pentru a crea la client o astfel de
structurd cu care sd comunice, deoarece alt-
fel riscd sd apard aceleasi probleme care
apar si cu departamentele interne de IT. In
acest caz insd problemele vor fi mai mari,
deoarece nici un contract nu va putea
acoperi toate spetele care pot apdrea, iar lu-
crul cu o firmi externi este diferit fati de
lucrul cu personalul propriu. Din aceste
motive, clientul trebuie si aibi o structurd
proprie de management a serviciilor si de
interfatd cu beneficiarul de business.

Outsourcingul nu este ca orice contract
de furnizare a unor bunuri sau a unor servi-
cii unitare. Externalizind, se apeleazi la
niste servicii continue, care nu mai pot fi
sparte pe unititi de masurd (chiar dacd
SLA-urile se prezinti astfel). Serviciile ex-
ternalizate formeazi un continuum cu ac-
tivitatea companiei, pe care trebuie si o
sustind activ si fard interferente. Cel mai
bun outsourcing este acela care nu se simte,
nu necesitd reconcilieri. Dar, pentru a ajun-
ge la acel nivel, trebuie un proiect de cons-
truire a parteneriatului intre companii si nu
doar de implementare a unor servicii
obisnuite.

Piata in sine este in continud transfor-
mare, ce se oferd astizi peste un an se poate
modifica, datoritd aparitiei unor noi tehno-
logii, a mai multor concurenti, a unor prin-
cipii noi, a cerintelor legislative. Contrac-
tele de externalizare sunt de obicei multi-
anuale, pentru a fi eficiente economic. Dar,
schimbidrile necesitd o intelegere reciproca,
pe care numai un parteneriat autentic le
poate sustine. =
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1. Sursele finantarii terorismului
(continuare)

A doua sursd majord de venituri pentru
organizatiile teroriste deriva direct din ac-
tivitdtile generatoare de venituri. Ca orice
alte organizatii criminale, cele teroriste pot
obtine venituri, atit din activitdti ilegale,
cat si din activitdti perfect legale, dar con-
trolate de teroristi sau organizatii teroriste.
Un grup terorist regional Isi poate sustine
activitdtile prin actiuni de répire sau extor-
care. In acest scenariu, unele persoane
platesc teroristilor sume mari de bani pen-
tru eliberarea ostaticilor impreuni cu o
taxd de protectie aplicatd afacerilor aces-
tora, ceea ce furnizeaza fondurile finan-
ciare necesare, dar au si un rol de intimi-
dare a populatiei. Pe 14nga rapire si extor-
siune, grupdrile teroriste pot recurge la
contrabanda, diferite tipuri de fraudd, hotii
si tAlharii, precum si trafic de stupefiante.

Fondurile pentru grupdrile teroriste,
deosebit de alte activitdti criminale, pot
proveni din activititi perfect licite sau din
combinarea activititilor ilicite cu cele
licite. Aceste fonduri licite reprezintd
marea diferenta intre grupdrile teroriste si
cele infractionale. Rolul jucat de fondurile
licite in finantarea terorismului este diferit
de la grupare la grupare, precum si in
functie de zonele geografice in care ele
actioneaza.

+ Privite din perspective tehnice, me-
todele utilizate de teroristi si asociatii
lor pentru generarea de venituri din
activitdti ilegale diferd de acelea folo-

0

Finantarea
terorismului un

continuare din numdarul trecut

site de grupdrile infractionale tradi-
tionale. De asemenea, pare logic ca
fondurile obtinute din activititi legale
sd nu necesite operatiuni de spilare,
iar organizatiile teroriste au nevoie
mai mult ca niciodati si ascundi si sd
disemineze legaturile dintre ele si sur-
sele legale de fonduri. Astfel, grupérile
teroriste trebuie sd gdseascd metode de
spalare a acestor fonduri pentru a nu
atrage atentia asupra lor. Examinand
activititile financiare asociate teroris-
tilor, expertii FATF au concluzionat ca
teroristii si organizatiile care-i sustin
utilizeazd, in general, aceleasi metode
de spilare a banilor ca si celelalte orga-
nizatii infractionale. Citeva din meto-
dele particulare identificate la diferite
grupdri teroriste, includ: contrabanda
cu bani (prin curieri), depozite struc-
turale sau retrageri cash din bénci,
cumpirarea de diferite instrumente
monetare (cecuri de cilitorie, cecuri
cash, ordine de platd), utilizarea de
carti de credit si transferuri electroni-
ce. Trebuie si mentiondm si utilizarea
unor modele de remitere a banilor —
Hawala, care are un rol important in
miscarea fondurilor in intreaga lume.
Diferenta intre obtinerea legala si ile-
gald de fonduri ridica o problema le-
gald importantd atita timp cat se
aplicd aceleasi misuri de combatere a
spaldrii banilor si pentru finantarea
terorismului. Scopul organizatiilor te-
roriste nu este de a genera profit din
diferite mecanisme ci obtinerea de re-
surse pentru sustinerea operatiunilor.

+ Atunci cand teroristii si organizatiile
teroriste obtin fonduri din surse legale
(donatii, publicitate etc) adminis-
trarea de probe si indicii in detectarea
acestor fonduri devine mult mai difi-
cild. Aparentd legala a sursei de obti-
nere a acestor fonduri inseamni exis-
tenta unor indicii putine, sau chiar in-
existenta acestora, care si conduci la
legaturi intre tranzactiile individuale
si activititile teroriste.

+% Alte aspecte importante ale finantarii
terorismului care fac detectarea mai di-
ficild sunt marimea si natura tranzac-
tillor implicate. Expertii FATF au
mentionat ci fondurile necesare re-
alizdrii unor atacuri teroriste nu pro-
vin intotdeauna, sau nu reprezintd, in-
totdeauna, sume mari de bani, iar tran-
zactiile asociate nu sunt intotdeauna
complexe. De exemplu, 0 examinare a
conexiunilor financiare intre cei care
au realizat atacurile din septembrie
2001, aratd cd majoritatea sumelor de
bani implicate erau sume mici de bani,
care au fost sub limita de raportare, si,
in majoritatea cazurilor, erau trans-
feruri electronice. Indivizii pareau a fi
studentii strdini care primeau sume de
bani de la familiile lor si astfel aceste
sume de bani nu au fost identificate ca
necesitind verificari suplimentare de
citre institutiile financiare implicate.

D

2. Institutiile financiare

Orice institutie financiard care efec-
tueazi o tranzactie, stiind cd fondurile sau
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proprietitile implicate sunt detinute sau
controlate de teroristi sau organizatii tero-
riste, sau acestea sunt destinate a fi utilizate
in activitati teroriste, poate comite o in-
fractiune predicat (infractiunea primara
generatoare de venituri) in acceptiunea
multor jurisdictii. O astfel de infractiune
poate exista indiferent daci activele impli-
cate in tranzactie provin din castiguri din
activitdti infractionale sau acestea derivi
din activitati legale, dar sunt destinate a fi-
nanta activitdti teroriste.

Indiferent de tipul de fonduri impli-
cate in tranzactiile care sunt asociate cu
teroristi, in indeplinirea scopurilor pre-
vazute de legislatia nationald, orice relatie
de afaceri cu astfel de indivizi sau alte per-
soane sau entitdti asociate acestora poate
expune o institutie financiard la riscuri
operationale, reputationale sau legale sem-
nificative. Acest risc este mult mai mare
daci persoana sau entitatea implicati este
descoperitd tirziu, beneficiind astfel de o
lipsd a monitorizdrii din parte institutiei si,
astfel, aceasta reusind si-si indeplineasca
actele teroriste. Luarea in consideratie a
factorilor din aceste ghiduri este destinati
a clarifica, completa si/sau consolida
prevederile, deja existente, privind mai-
surile de due diligence, impreuna cu politi-
cile si procedurile curente impuse de pro-
gramul national de prevenire si combatere
a spdldrii banilor.

FATF incurajeazd institutiile finan-
ciare sd ia in consideratie toti acesti factori
impreund cu politicile, practicile si proce-
durile deja existente pentru asigurarea
conformititii cu legislatia si reglementarile
in vigoare si pentru minimizarea riscurilor
reputationale. Trebuie mentionat faptul
cd, desi, unele caracteristici pot apirea ca
fiind specifice unor tranzactii legate de fi-
nantarea terorismului, multe dintre aces-
tea pot apdrea in identificarea generald a
tranzactiilor suspecte. De asemenea, tre-
buie mentionat faptul cé aceste ghiduri nu
inlocuiesc sau elimind obligatiile care reies
din legislatia national. In particular, im-
plementarea masurilor propuse nu trebuie
interpretate ca fiind obligatorii in prote-
jarea institutiilor financiare de orice acti-
une care poate fi luatd de o jurisdictie im-
potriva ei. Mai mult, aceste ghiduri nu in-
locuiesc sau modificd cerintele impuse de
autoritdtile nationale sau regionale, care
solicitd inghetarea activelor persoanelor
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sau entitdtilor suspectate de terorism sau
asociere la terorism, ca parte a implemen-
tirii rezolutiilor Consiliului de securitate a
ONU.

Institutiile financiare sunt incurajate si
dezvolte politici si proceduri care si le
ajute si detecteze si sd determine care tran-
zactii pot implica fonduri utilizate in fi-
nantarea terorismului. O cercetare mai
atents, care poate fi justificatd pentru unele
tranzactii, trebuie si fie mai mult decét
aplicarea procedurilor si politicilor de due
diligence, si trebuie sd conduci, acolo unde
este necesar, la raportarea de citre institu-
tiile financiare de activitdti sau tranzactii
suspecte sau neuzuale In conformitate cu
practicile de raportare din jurisdictia res-
pectivd. Pentru a ne asigura cd pasii nece-
sari sunt realizati pentru verificarea atentd
a unor tranzactii certe, pentru institutiile
financiare, este necesar a se revizui practi-

cile in aceastd arie ca parte a procesului
general de control si audit intern si extern.

Maniera in care aceste ghiduri sunt im-
plementate de citre diferitele institutii fi-
nanciare depinde de abordarea pe bazi de
risc a fiecdrei institutii, ca si cadru general,
si care este determinat de operatiunile nor-
male pe care le realizeazi. Institutiile fi-
nanciare trebuie sd judece in mod rezo-
nabil modificarea si implementarea politi-
cilor si procedurilor in aceastd arie.
Ghidurile nu trebuie si reprezinte un fac-
tor de descurajare a institutiilor financiare
de a realiza afaceri cu orice client. Acestea
sunt destinate a ajuta institutiile financiare
in determinarea momentului in care este
necesard o verificare aprofundati, astfel
incét acestea si fie capabile s identifice, sd
raporteze si, nu in ultim3 instantd, si evite
tranzactiile care implicd fonduri destinate
sustinerii terorismului. m




NOI BANCI PENTRU
0 NOUA ECONOMIE

MARCELINA JOAVINA

Criza curentd este consecinta mo-
dului agresiv prin care institutiile finan-
ciare si-au asumat riscuri prin finantarea
cresterii economice nesustenabile, in
primul rind in SUA. Baza acestei di-
namici a fost compusi din trei presupo-
zitii care s-au dovedit eronate: capaci-
tatea de creditare stabild a imprumu-
tatilor, cunoasterea de citre investitori
a instrumentelor sofisticate si distributia
largd a riscurilor de credit.

Prima presupozitie era cea mai re-
zonabili — cel putin la suprafati. In ul-
timii ani, pierderile din imprumuturi au
fost relativ reduse, astfel incét capaci-

Trecut,

prezent si viitor
N criza financiara

tatea de a se imprumuta a debitorilor
pérea foarte puternicd. Pe de altd parte,
aceastd logicd avea o circularitate pe-
riculoasi. Perceptia creditorului asupra
riscului redus pe care-1 reprezenta im-
prumutatul a dus la reducerea marjelor
de imprumut, astfel cd imprumutatii
péreau mai atractivi financiar decét erau
de fapt usurind justificarea acordarii
unor credite. In plus existi pirerea ge-
nerald cd fie si un imprumutat constrans
financiar nu va genera probleme de
rambursare, fiind acoperit de preturile
caselor in continud crestere prin inter-
mediul produselor bancare specifice,

el
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Colaj de date si impresii

care aveau in structura lor valoarea pro-
prietdtii. Rezultatul final a fost total im-
prudent, prin imprumutarea unor per-
soane care nu puteau sustine ratele pen-
tru casele cumpdrate prin credit.

Odati cu spargerea balonului ipote-
car, problema era vizibild de toti. Astfel
cd preturile caselor au scdzut cu 20%
fird a aduce inci piata la nivelul de pret
istoric pe termen lung. La sfarsit de
2006, rata de pierdere pentru creditele
sub-prime era de numai 1%; un an mai
tdrziu era de 10 procente. Astizi,
Moody’s estimeazd cad bidncile au dat
circa 15 milioane de credite ipotecare cu
risc ridicat intre 2004 si 2007 si doud
treimi vor sfarsi in pierdere.

A doua presupozitie a adus un confort
si mai fals. Cu un acces nelimitat la date si
analize, creditorii si investitorii au fost
creditati ca fiind exceptional de sofisticati.
Tehnologia financiard avansatd insemna
ci riscul putea fi croit dupi nevoile lor. in-
tdrit de asigurarea de credit i aprobat de
agentiile de rating, acest risc s-a presupus
a fi bullet-proof. Drept efect, capitalul de
risc a fost minimizat.

In final, participantii la piati au
crezut cd riscul era larg distribuit
printre investitori. Chiar dacd creditul
s-a inrdutitit si analizele au esuat, ab-
senta unui risc concentrat ar putea pre-
veni problemele sistemice. Aceastd
credintd, mai mult decét orice alt factor,
explicd de ce oamenii — in loc si fie in-
grijorati de un balon de piatd — erau sub
impresia cd ,de aceastd dati este diferit®.

(continuare in pag. 20)
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NOI BANCI PENTRU
0 NOUA ECONOMIE

Schema de plati
prioritare EBA

M 1 reglementarea schemelor de pliti
din Roménia se anuntd schimbiri
revolutionare: Regulamentele 2/2005
si 3/2005 vor fi abrogate, acestea ur-
mand a fi inlocuite cu scheme de plati

sub formd de conventii interbancare, ela-
borate de echipe de experti din banci si
monitorizate de Asociatia Romin4 a Bin-
cilor. Banca Nationald a Romaniei se va re-
trage din reglementarea acestor scheme, in
special in ceea ce priveste relatia de busi-
ness intre banci si client. In prima fazd a
,remodeldrii‘, nu se doreste modificarea de
fond a schemelor de transfer credit si de-
bitare directd, utilizate in prezent. Totus,
nu este exclusd introducerea de elemente
inovatoare sau preluarea de idei din
schemele europene cu conditia ca acestea
sd nu impund costuri mari pentru banci.

In timp, se va analiza si oportunitatea
adaptdrii schemelor nationale la schemele
SEPA Credit Transfer (SCT) si SEPA Di-
rect Debit (SDD) dar, aviand in vedere
complexitatea acestora si impactul asupra
bancilor, decizia poate fi luatd doar dupd
elaborarea unui studiu de impact complet,
ce include necesitdtile de modificdri ope-
rationale, procedurale si de aplicatii IT ale
bancilor. Regulamentul 2560/2001 privind
plitile transfrontaliere in euro prevede
obligativitatea de aderare la schema SDD,
totusi aceastd obligativitate se poate imple-
menta cel tirziu pand in primul an dupa
aderarea Roméniei Ia zona Euro.

De asemenea, nu este exclusd nici ela-
borarea de scheme de pliti complet noi.

Avénd in vedere faptul cd schemele de
plati sunt subiecte fierbinti si intens dezba-
tute printre experti, voi prezenta in acest
articol o schemd de pliti, elaborata si
lansatd de European Banking Association
(EBA) incd de Ia sfirsitul anului 2007:
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schema de plati prioritare EBA. Aderenta
Ia schemd garanteazd transferul unei plati
urgente din contul ordonatorului in con-
tul beneficiarului in maxim 4 ore cu aceeasi
datd de valuta in care a fost ordonati plata.

Ce este schema de plati
prioritare EBA?

Schema de plati prioritare EBA este un
serviciu aditional oferit bancilor din zona
SEPA. Schema garanteazd procesarea
plitilor in euro in maxim 4 ore din mo-
mentul acceptdrii plitii de cdtre banca
ordonatorului. Bincile participante pot
transmite mesajele compatibile cu schema
de pliti prioritare prin orice canal in ma-
surd sd proceseze astfel de

CATALINA CHICU,

SEF DEPARTAMENT
DEZVOLTARE PRODUSE NOI
ALPHA BANK ROMANIA

Cum functioneaza schema
de plati prioritare EBA?

Tipul de mesaje utilizat de schema de
plati prioritare EBA este MT103+ cu
specificatia codului “SPRI” in cdmpul
23B. Din momentul acceptdrii plitii de
citre banca ordonatorului si pani la
creditarea bancii beneficiarului dureazi
maxim 4 ore. Orele limitd de procesare a
unei pliti in cadrul schemei de pliti pri-
oritare sunt prezentate de EBA astfel:

pliti. Plitile prioritare
sunt procesate individual

Customer
ordar cut-off

Funds available
to beneficiary

Forward to
Ben Bank cut-off

Forward to
channel cut-off

si Straight Through Pro-
cessing (STP), adicd fard
interventie =~ manuali.
Spre deosebire de plitile
SEPA care sunt de reguld
non-urgente, schema de
pliti prioritare EBA aco-

Channel

perd alte necesititi ale
pietei pan-Europene.

12:00 14:00 16:00

Care sunt beneficiile schemei
de plati prioritare EBA
pentru banci si clienti?

e Rispunde solicitdrilor clientilor de
a procesa plitile intr-un timp cét
mai scurt

 Adaugd optiunea de platd intra-day
la serviciile de pliti existente

e Permite bédncilor participante si
dezvolte produse si servicii noi

e Banca ordonatorului va transmite
plata prin canalul selectat in limita a
90 de minute pand la maxim 13:30
CET;

e Plitile prioritare pot fi trimise prin
orice canal in misurd si transmitd
plata mai departe in maxim 60 de
minute;

* Banca beneficiarului are maxim 90 de
minute pentru procesarea plitii si
punerea irevocabild a fondurilor la
dispozitia beneficiarului.

ol
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0 NOUA ECONOMIE

Care sunt obligatiile partilor in
schema de plati prioritare EBA?

Banca ordonatorului:

¢ Selecteazd canalul optim pentru
transmiterea plitilor prioritare;

e Asigurd fonduri suficiente pentru
procesarea plitii prin canalul selec-
tat;

e Transmite plata, astfel incit aceasta
sd ajungd la banca beneficiarului nu
mai tarziu de 14:30 CET;

¢ Crediteazd banca beneficiarului cu
suma integrald.

Beneficiarul si ordonatorul:

e Livreazd bdncii ordonatoare in-
structiuni de platd complete si
corecte, astfel incat procesarea si nu
necesite interventie manuald sau
plata sd fie respinsa.

Informatiile necesare pentru o in-
structiune de platd acceptatd de schema
de pliti prioritare EBA:

1) Specificarea ci se doreste procesarea
plitii in regim de urgentd

(urmare din pag. 18)

Din nefericire, nu numai creditul
ipotecar era suspect, dar nici piata n-a
vdzut riscul. Cand s-a declansat panica si
criza de lichiditate, siguranta bazatd pe
analiza riscurilor si ratinguri s-a dovedit
a fi o iluzie. Cand investitorii au inteles
cd riscul era concentrat practic in bi-
lantul bancilor, le-a dispdrut si incre-
derea in sistemul financiar.

Retrospectiv, cineva s-ar putea in-
treba de ce pietele de capital globale au
crescut asa de repede si dacd erau in stare
sd absoarba toatd aceastd creditare ris-
cantd. Raspunsul std la fel de mult in ce-
rerea investitorului pentru valori mobi-
liare cu venit fix, ce oferd o buna ren-
tabilitate, cat si in apetitul consumatoru-
lui pentru creditul pentru propriile chel-
tuieli. in 2000, totalitatea valorilor mobi-
liare cu venit fix a ajuns la 35 miliarde
USD. Au fost necesari sute de ani pentru
a ajunge aici. $iincd se va dubla in urma-
torii 6 ani. S-a declarat public la in-
ceputul anilor 2000 ci rata de bazd Fed
ar trebui tinutd micd, pentru binele

1 20

2) Numele si IBAN-ul ordonatorului

3) Numele si IBAN-ul beneficiarului

4) BIC-ul bincii beneficiarului

5) Suma

6) Data executiei

7) Optiunea “SHA” (fiecare client su-
portd comisioanele bancii sale)

8) Indicarea optionali a referintei uti-
lizatd de ordonator si beneficiar pentru
identificarea plitii

Conditiile prin care banca ordona-
torului valideazd instructiunile de plati si
prin care notificd clientul nu sunt
acoperite de schema plitilor prioritare
EBA.

Banca beneficiarului:

¢ Returneaza plitile prioritare nu mai

tirziu de ora 16:00 CET, in conditia
in care acestea au fost primite pana
la ora 14:30 CET. In cazul in care o
platd nu este returnatd pind la ora
16:00, aceasta este consideratd ac-
ceptatd;

¢ Este in masurd sd primeascd plati pri-

oritare pand la ora 14:30 CET;

¢ Crediteazd contul beneficiarului cu

economiei. Asta insemna cd obligatiunile
SUA urmau si aibd rentabilitate redusa
in viitorul previzionat. Astfel ci bursa a
umplut vidul prin impachetarea creditu-
lui ipotecar de rentabilitate ridicatd in
valori mobiliare clasificate de risc foarte
scizut (aparent) AAA. Problema a fost ca
stimulentele care au incurajat origina-
torii de credite ipotecare si distribuitorii
de astfel de valori mobiliare au creat un
hazard moral: castigurile lor nu erau
aliniate cu principiile de creditare ri-
guroase sau cu distributia de active
sustinute de garantii solide. Creditul a
fost acordat persoanelor fira capacitate
de platd, impachetate in valori mobiliare
si aruncate pe piatd. $i, in logica normald,
cererea investitorilor a umflat balonul.
In acelasi timp, piata derivativelor
pentru asa cunoscutele instrumente
credit default swaps (CDS) - instru-
mente ce initial erau folosite pentru
tranzactionarea si asigurarea riscului de
credit — au explodat realmente de la va-
loarea globald nominativd de mai putin
500 miliarde in 2000 la 62 000 miliarde
USD in 2008 — (pentru comparatie, va-

sumele integrale ale plitilor prio-
ritare in maxim 90 de minute de la
primirea acestora;

e Transmite beneficiarului referinta pla-
tilor prioritare ca element de identifi-
care pentru ordonator si beneficiar.

In cazul in care toate conditiile men-
tionate mai sus sunt indeplinite, benefi-
ciarul poate primi fondurile in maxim 4
ore. Perioada de timp impusi de schemi
poate fi depdsitd doar in cazurile in care
plata este retinutd de obligatiile de ra-
portare a balantei de pliti sau in contextul
spalirii banilor. In astfel de cazuri nu pot
fi aplicate comisioane de penalizare. Con-
form definitiei full amount principle apli-
catd si platilor SEPA, nu vor fi deduse
comisioane din suma plitilor nici in cazul
plitilor prioritare. Astfel, suma ordonati
initial va fi creditatd integral in contul
bancii beneficiarului.

In prezent nicio banci din Romania
nu oferd procesarea de pliti prioritare in
baza schemei EBA. Alpha Bank Romania
analizeazd oportunitatea si posibilitatea
implicdrii in aceastd schemd de pliti. m

loarea totald a PIB pentru 2008 este pre-
vizionat tot la 62 000 miliarde USD).

Acum, cum parte a riscului de credit
evidentiat in CDS se materializeazi,
multe CDS trebuie decontate. Aceasta
poate avea consecinte severe, dacd con-
trapdrtile care au emis aceste CDS nu
performeaza, putind insemna in prima
instantd cd aceste contrapirti vor fi in
default, dar si ca respectivii detindtori de
CDS vor raméane fard asigurare si vor
suferi la rAndul lor pierderi. Urmatorul
pas este transformarea pierderilor in fa-
limente. Pentru a evita chiar acest lucru,
guvernul SUA a salvat prin injectare cu
capital grupul financiar AIG, care a
garantat prin CDS in valoare de 78 mi-
liarde USD, instrumente ipotecare se-
curizate. Partea cea mai ingrijordtoare
este ca piata CDS ar putea genera o pro-
blema si mai mare.

Cum se intdmpld acum, haosul rezul-
tat din interpretarea gresita a fortat
bancherii sa reviziteze toate aceste
asumptii eronate. m

(Continuare in numadrul viitor.)
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SECURITATE

Cinci intrebari privind standardul
de securitate PCl DSS (uitima parte)

n articolele anterioare am realizat o scurtd
descriere a standardului PCI DSS si au fost
enumerate entitdtile aflate sub incidenta
standardului. Totodatd, om ardtat cum este
promulgatd si validatd alinierea la cerintele
PCI DSS, precum si care este termenul li
mitd de aliniere la cerinfele acestuia. Tn uk
fimul articol din aceastd serie dedicatd stan-
dardului PCI' DSS vom urmdri pasii ce
frebuie parcursi pentru alinierea la cerinfele
PCI DSS.

Ce trebuie facut pentru alinierea la
cerintele standardului PCI DSS?

Desi pentru alinierea la cerintele PCI
DSS vor trebui initiate o serie de actiuni
specifice fiecdrei entititi, un prim pas in
aceastd directie poate fi contactarea Béncii
Emitente/Beneficiare, in cazul Comer-
ciantilor, sau VISA, MasterCard, in cazul
Bancilor Emitente/Beneficiare, pentru
clarificarea aplicabilitatii standardului,
definirea nivelului de clasificare, identifi-
carea cerintelor aditionale de validare
care diferd in functie de zona in care se
afli entitatea (USA, Canada, Europa,
EMEA etc.) si determinarea termenului
limitd de aliniere. In ceea ce priveste
Furnizorii de servicii de procesare, aces-
tia pot contacta fie Bincile Emitente/Be-
neficiare, fie VISA/MasterCard, in functie
de conectarea, directd sau nu, la retele de
pliti ale brandurilor respective.

Un alt pas important este identificarea
si contractarea unei companii acreditate
in calitate de ASV (Approved Scanning
Vendor) pentru efectuarea scandrilor de
securitate trimestriale ale infrastructurii
IT, precum si a unui QSA (Qualified Se-
curity Assessor) pentru monitorizarea
implementdrii PCI DSS si validarea finald
a implementdrii. Atat lista companiilor

ASV, citsi lista companiilor care livreaza
servicii de QSA sunt disponibile pe web-
site-ul PCI Security Standards Council
(www.pcisecuritystandards.org).

in continuare, trebuie determinat
domeniul de aplicare a PCI DSS, care
cuprinde procesele de business, compo-
nentele IT si personalul care se afld sub
incidenta acestui standard, iar ulterior va
fi elaborat un plan detaliat de imple-
mentare. Planul de implementare poate
fi ficut conform metodei ,Prioritized
Approach for DSS 1.2”, dezvoltatd de
citre PCI Security Standards Council si
publicatd pe website-ul siu. La aceastd
etapd este importantd implicarea unui
QSA pentru definirea corectd a dome-
niului de aplicare a PCI DSS. Totodati,
implicarea unui QSA vi asigurd cd planul
elaborat, precum si implementarea ulte-
rioard a acestuia sunt in concordanti cu
adeviratul “spirit” al standardului. Astfel,
vor fi excluse posibilele erori de imple-
mentare, datorate interpretdrii incorecte
a cerintelor standardului, care pot avea
consecinte negative atat asupra intregu-
lui cost de implementare, cit si a ter-
menului limitd de validare.

Un ultim pas in procesul de aliniere
este validarea fie prin intermediul unui

audit efectuat de citre QSA, fie prin com-
pletarea cu ajutorul QSA a chestionaru-
lui de autoevaluare SAQ (Self-Assess-
ment Questionnaire). Atit auditul, cit si
completarea chestionarului trebuie ficute
anual pentru validarea continud a ali-
nierii la cerintele PCI DSS.

De retinut este faptul cd procesul de
aliniere la cerintele PCI DSS este unul
complex, care poate dura de la 8 luni la 2
ani, in functie de complexitatea infra-
structurii IT, de structura de guvernare a
entitdtii si de competenta personalului.

fn acest context, este important ca
procesul de implementare a standardului
sd se inceapd in timp util, pentru a reusi
atingerea obiectivelor de conformitate
PCI DSS impuse.

B VEACESLAV |. Puscasu
INFORMATION SECURITY CONSULTANT, PCl QSA
CONSULTANCY DivisioN - ENDAVA

Endava este o companie de servicii IT cu peste 500 de anga-
jati si operatiuni in Marea Britanie, USA, Romania si
R. Moldova. Endava are experientd in consultantd IT, dez-
voltarea, implementarea si managementul unor aplicatii cri-
tice de business pentru unele dintre cele mai mari companii
din lume din domeniile: servicii financiare, telecomunicatii,
media. Endava are competente pentru a furniza servicii de
consultantd in domeniul securitdtii informatiei, incluzind
consultantd si suport pentru implementarea standardului
PCIDSS, precum si servicii de audit pentru validarea alinierii
Ia cerintele acestui standard.
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INSTITUTUL

iNVATAMANT BANCAR

“BANCAR _
ROMAN

1. ABC Bancar
11-12.12.2009, orele 9 -17
Informatii - Dorina Pani
dorina.pana@ibr-rbi.ro
021-327.48.93, 0748-886.806
Obiectiv - de a prezenta personalului
care lucreazi in sistemul financiar-bancar o
imagine de ansamblu a sistemului bancar si a
activititii unei banci comerciale. Programul
isi propune prezentarea sistemului bancar
romanesc, rolul si functiile BNR in acest sis-
tem, lirgirea viziunii participantilor asupra
intregii activitdti a unei banci moderne si di-
namice, Insusirea noilor concepte generale
de abordare a clientului si cresterii calitdtii
serviciilor bancare.
Audienta - persoanele nou angajate in
institutiile de credit

2. Business continuity
16.12.2009, orele 9 - 16
17.12.2009, orele 9 - 16
Informatii - Maria Pliisanu
maria.plaisanu@ibr-rbi.ro
0748.886.846, 021.3274893
www.ibr-rbi.ro
Obiectiv - Dezvoltarea competentelor in
domeniul asigurarii continuittii afacerii prin
prezentarea conceptelor de bazi si a celor

URSURI SCURTE

mai bune practici in domeniu.
Audienta

® manageri din business implicati in plani-
ficarea continuitatii afacerii sau recupe-
rarea in caz de dezastru
manageri de proiect
manageri de unititi bancare

m responsabili cu definirea nivelelor de
serviciim manageri de resurse umane

@

Managementul riscului
11 - 12 decembrie, orele 9-17
Informatii - Andreea Pdunoiu
andreea.paunoiu@ibr-rbi.ro
Grupul tinti

m Personal din cadrul institutiilor de credit,
care au atributii in gestionarea riscului.

® Manageri si directori financiari din com-
panii private.

m Personal din departamentele financiar-
contabile, din companii private.

m Personal din cadrul SSIF-uri, SVM-uri si
alte institutii financiare, care au atributii
in domeniul gestionarii riscului.

Obiective

m Strategia managementului riscului in tim-
pul recesiunii

m Cunoasterea principiilor de aplicare a pro-

tectiilor financiare in perioada recesiunii

» Insusirea conceptului si prezentarea mo-
delului de Coporate Risk Management

m Calculul valorii la risc si simularea Monte
Carlo pentru riscul de piatd

m Utilizarea instrumentelor financiare de-

rivate in activitatea de Risk Management
Managementul riscului de portofoliu
Cunoasterea unor cazuri celebre intilnite
in practica de specialitate

4. Trecerea de la Business continuity plan-
ning la Business Gontinuity management
29.01.2009, orele 9:00 - 17:30
Informatii Maria Pliiisanu
Obiectiv - Dezvoltarea competentelor in
domeniul managementului continuititii afa-
cerii prin prezentarea celor mai bune practici
in domeniu.
Audienta
= Planificatori pentru recuperarea in caz de
dezastru
manageri de proiect
manageri de unitéti bancare
senior manageri
specialisti IT
persoanele care au ca obiectiv sau ca res-
ponsabilitate cresterea eficientei si capa-
bilititilor de business continuity in orga-
nizatia din care fac parte

CURSURI SCURTE

1. MANAGEMENTUL PROIECTELOR
DE INVESTITII
Grup tintd - persoane cu atributii in

domeniul gestiondrii proiectelor investi-

tionale din domeniul financiar bancar, per-

soane juridice si/sau fizice interesate

Tematica

m Proiectul de investitii - componenta cheie
a deciziei de investitii

m Valoarea unui proiect de investitii

® Analiza proiectelor investitionale in
mediul cert

m Studiu de caz: Impactul modului de fi-
nantare asupra evaludrii proiectelor in-
vestitionale

® Studiu de caz: Evaluarea unui proiect de
investitii cu finantare esalonatd in timp

m Studiu de caz: Elaborarea planului de fi-
nantare in vederea adoptdrii unui proiect
de investitii

® Analiza proiectelor investitionale in
mediul probabilistic

m Studiu de caz: Analiza senzitivititii unui
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proiect de investitii

m Tratarea impactului inflatiei asupra pro-
iectelor de investitii

m Tratarea impactului crizei financiare asu-
pra proiectelor de investitii

Lansarea cursului: 15 martie 2010

Informatii
id@ibr—rbi.ro
021-327.50.87, 021-327.50.88;
0748-886.803, fax 021-327.50.86

www.ibr-rbi.ro

2. FINANTAREA IMM-URILOR
$1 A MICROINTREPRINDERILOR
Lansarea cursului: 20 noiembrie 2009
Grup tintd - persoane cu atributii in fi-
nantarea intreprinderilor mici si mijlocii din
cadrul societitilor bancare, a IFN-urilor sau
persoane juridice/fizice autorizate interesate.
Tematici
= Intreprinderile mici si mijlocii
m Capitalul: Dimensiune, structurd, rotatie
m Creditul — Principala sursi de finantare a

IMM = Planul de afaceri

= Garantia creditelor

m Subventiile si programele de finantare din
fonduri europene

3. TRANZACTIILE CU NUMERAR
IN SISTEMUL BANCAR
Lansarea cursului: 20 noiembrie 2009
Grup tinti - personal din front office cu
atributii in domeniul casieriei
Tematicd
m Organizarea tezaurului
Tranzactii numerar cu alte institutii
Organizarea casieriei
Tranzactii in numerar cu clientii
Deschiderea si inchiderea casieriei, proce-
sarea numerarului, reconcilieri
Formulare, registre, rapoarte
m Clientii, politica de cunoastere a clientelei
m Elemente de risc in tranzactiile cu nu-
merar
m Rolul si responsabilititile casierului. Ac-

tivitdti conexe pentru casieri
=]



PARTNER RELATIONSHIP MANAGEMENT,
un CRM pentru parteneri

Globalizarea si dezvolfarea explozivi a me-
diului or-ing a generat o crestere semnifica-
fiva a modelelor de business dezvoltate prin
intermediul partenerilor. Numdrul compani-
ilor care i desfasoard afacerile pe baza
refelelor de parteneri creste de la an la an,
ior veniturile generate de refea urmeazd
acelasi frend ascendent. Cu toate acestea,
managementul refelelor de partener repre-
zintd o provocare cdrora pufing companii fi
fac fofd cu adevarat eficient.

a nivelul anului 2002, cabinetele

de analizi estimau cd‘vanzdrile

indirecte (realizate de retelele de

parteneri) in anumite verticale

reprezentau 60-70% din venitu-
rile realizate de brand-urile proprietar.
Poate pirea o estimare hazardati, insd dacd
ludm in calcul industrii vector, precum in-
dustria IT (unde putem vorbi de simpli re-
selleri, value-added reselleri, integratori de
sistem si firme de consultanti), de cea pro-
ducidtoare de masini (un business realizat
aproape integral prin retelele de dealeri)
sau de telecom, este evident cd partenerul
a devenit la ora actuald un element esential
in business-ul oricarei companii.

Cu toate acestea, desi investesc foarte
multi bani in dezvoltarea retelelor de par-
teneri, brand-urile proprietar nu reusesc
sd le gestioneze coerent si, mai ales, efi-
cient. Existd Insd o solutie — aplicatiile de
management al relatiilor cu partenerii
(Partner Relationship Management —
PRM), care completeazi optim solutiile
CRM, astfel inct sa asigure o valorificare
superioard a clientilor prin intermediul
retelelor de parteneri.

PRM-CRM, o asociere contestata

Aldturarea PRM — CRM a strnit si
continud incd si iste numeroase polemici.
Existd partizani radicali ai solutiilor PRM,
care sustin cd putinele puncte comune
dintre cele doud aplicatii — cum ar fi ges-

B3

tionarea lead-urilor, managementul opor-
tunitatilor, al contactelor etc. —nu justificd
in niciun caz o asemenea asociere.

Argumentele, care provin indeobste
din partea producitorilor de solutii PRM
(categoria ,,pure players®), ar putea fi sinte-
tizate astfel: CRM-ul are ca ,,obiect de ac-
tivitate“, dupd cum {i indicd si numele,
managementul relatiilor cu clientii, cu
obiectivele derivate, acoperite de princi-
palele module ale acestui tip de solutii:
managementul vanzarilor directe, al acti-
vitdtilor de marketing si operatiunile de
suport/service, toate focusate pe client.
Spre deosebire de Partner Relationship
Management, care areca ,,subiect” parte-
nerul si nu clientul, avand prin urmare cu
totul alt rol, acela de a gestiona relatiile cu
partenerii, respectiv vanzirile realizate de
acestia prin intermediul diferitelor tipuri
de canale pe care le utilizeazi.

Cu alte cuvinte, una-i clientul si alta
partenerul. Argument perfect viabil. Dar
dacd tinem cont de faptul ci, si pentru
partener, si pentru brand-ul proprietar
profitul este obiectivul esential, rezultd ca
tot clientul final are importantd, indiferent
de solutia prin care se gestioneazd vanzarea
citre acesta. Contra-argumentele celor
care sustin cd PRM este o completare fi-
reascd a solutiilor de management al rela-
tiilor cu clientii au valoarea lor de adevir
(explicitati mai jos). In plus, existi exem-
ple concrete de ,nume consacrate® ale pie-
tei CRM, in care tandemul PRM-CRM
functioneazd optim: de la veteranul Siebel
(solutie din portofoliul Oracle), pani la
Salesforce si SAP.

Exemplul Cisco

Polemica separdrii celor doud tipuri de
aplicatii are importanta sa in intelegerea
rolului solutiilor de management al relati-
ilor cu partenerii. Este adevarat insi cg, in
Roménia, nu se poate vorbi incé de pre-
zenta In piatd a amintitilor ,,pure players*
din zona PRM (atti citi au mai rdmas, res-
pectiv care nu au fost achizitionati de pro-
ducitorii de solutii CRM....) Dar aceasta nu
inseamnid cd nu existd o nevoie reald de
astfel de solutii.

Un exemplu concret al unei astfel de
nevoi este cel al companiei Cisco, nume
prezent activ si pe piata locald. Compania a
descoperit, in urma unui studiu asupra in-
dicelui de satisfactie al clientilor sii, ci, in
marea majoritate a cazurilor, clientii care
ficeau o achizitie direct de la Cisco prezen-
tau un grad mai mare de satisfactie decat
daci realizau achizitia de la partenerii com-
paniei. Este evident cd exemplul citat nu
este singular — numeroase companii care isi
desfisoard business-ul prin intermediul
unei retele de parteneri se confrunti cu ast-
fel de situatii. Decizia debarasdrii de ,,clien-
tii nerentabili“ nu este insd una rentabil,
mai ales in actualul context economic, caind
disparitia unui canal de vinzare se traduce
direct in pierderi de clienti. Solutia rezidd
in gdsirea unei modalitati care sa le permita
partenerilor imbunatitirea imaginii aces-
tora in fata clientilor, respectiv imbunati-
tirea calititii serviciilor oferite de acestia.
Pentru a atinge acest deziderat, Cisco a ales
implementarea unei solutii PRM.

Definitii variate

Obiectivele care pot fi atinse prin in-
termediul unei solutii de tipul PRM nu se
pot rezuma doar la ,,imbunitatirea imagi-
nii partenerilor in fata clientilor“. Conform
definitiei formulate de Siebel (promotorul
solutiilor de management al relatiei cu par-
tenerii), PRM-ul este o strategie de busi-
ness destinata si automatizeze si actualize-
ze procesele de business desfisurate intre
brand-ul proprietar si reteaua sa de parte-
neri, astfel incat sd permitd crearea unui
mediu de lucru colaborativ in scopul cres-
terii veniturilor, al reducerii costurilor cu
partenerii si al imbunitatirii nivelului de
satisfactie al clientilor.

Ca si in cazul conceptului CRM, pen-
tru care existd o multitudine de definitii,
Partner Relationship Management are
Jintelesuri® variate. Un lucru oarecum jus-
tificat, daci tinem cont de faptul ci PRM
este un concept relativ nou — definitia datd
de Siebel dateazi abia din 2002 —, fapt care
1i face pe multi specialisti sd adopte o atitu-
dine prudenti si sd considere ci piata PRM
este incd departe de maturitate, aflindu-se

15 noiembrie - 15 decembrie 2009



CUM SALVEAZA SOFT-UL

BANII CLIENTILOR

la momentul actual in stadiul in care se afla
piata CRM la sfrsitul anilor *90. (fn mod
paradoxal, unii analistii sustin c3, de fapt,
tehnologia PRM este mult mai matura de-
cat practicile de business...) Pe de alti parte,
varietatea definitiilor este justificatd si prin
faptul cd managementul relatiilor cu parte-
nerii variazd semnificativ in functie de po-
litica de business a fiecirui brand proprietar,
modelele neputind fi perfect replicabile,
nici mécar in cadrul aceleiasi verticale.

La ce bun PRM?

Necesititile variate ale clientilor fac si
ca functionalititile principale ale aplicati-
ilor PRM si difere semnificativ, in functie
de vendorul solutiei.

Sintetizdnd ariile de functionare ma-
jore, o solutie de Partner Relationship Ma-
nagement acoperd, generic, urmitoarele
zone:

« definirea tipului de partener adecvat

« identificarea acestuia (in conformitate
cu politicile de business ale brand-ului pro-
prietar)

« Inrolarea in reteaua de parteneri

« trainingul partenerului (in vederea
obtinerii nivelului de certificare adecvat,
in concordanti cu politicile de dezvoltare
ale brandului proprietar, dar si ale
partenerului)

(urmare din pag 14)

Imperativul demararii din timp al aces-
tui plan este dictat de faptul cd, in faza de
tranzitie, se realizeazd transferul de cunos-
tinte citre furnizorul de servicii ales, un
proces important care poate fi obstruc-
tionat daci detindtorii acestor cunostinte,
respectiv angajatii companiei client, adoptd
o atitudine defensiva.

Campania de comunicare are si rolul
de a seta corect orizontul de asteptare al
angajatilor. Pentru aceasta insd este
nevoie ca procesul si fie updat-at periodic,
prezentindu-se schimbdrile introduse in
fiecare etapd. Pentru ca efectul acesteia sd
fie cel dorit, specialistii recomandi ca in
cadrul politicii de comunicare si fie anga-
jati toti liderii companiei (nu numai cei
ierarhici). Aldturi de promovarea avanta-
jelor si beneficiilor urmairite prin exter-
nalizarea serviciilor IT mai existd insd un
mesaj care trebuie afirmat clar, dar cu tact,

« managementul lead-urilor (automati-
zarea procesului de gestionare, distribuire si
redistribuire a lead-urilor)

o lucrul colaborativ in cadrul retelei (atit
la nivelul echipelor de vinzare — element
delicat in cazul in care partenerii din cadrul
unei retele se percep reciproc ca fiind com-
petitori —, cét si la nivelul echipelor de su-
port etc.)

« gestionarea campaniilor de co-marke-
ting (din nou un aspect delicat, insd prin in-
termediul PRM alocarea fondurilor de pro-
movare poate fi realizatd si justificatd pe
baza rezultatelor inregistrate sau a obiec-
tivelor urmdrite)

e urmdrirea eficacitdtii partenerilor (nu
numai la nivel de performantd, prin ra-
portarea la forecast-urile realizate, ci si de
vizibilitate a acestuia in piatd) etc. Enume-
rarea succintd de mai sus evidentiaza faptul
ci o solutie PRM nu poate fi abordatd ca un
proiect izolat, integrarea acestuia cu solutia
CRM fiind vitald, dar si cu alte sisteme pre-
cum SCM sau ERP.

Scenariu de lucru

Tnsd enumerarea citati nu este foarte
edificatoare asupra modului in care o solu-
tie de tipul PRM poate ajuta brand-ul pro-
prietar si reteaua sa de parteneri sd rezolve
concret o serie de probleme specifice. Cum

de citre amintitii lideri — si anume ci
rezistenta la schimbare nu va fi tolerati in
cadrul companiei. O pozitionare delicati,
dar care este necesari.

Nevoia unui plan detaliat

Demersul top managementului nu se
poate rezuma insd doar la o campanie de
explicitare a beneficiilor ce pot fi atinse
prin externalizarea serviciilor IT, ci trebuie
sd cuprindi si prezentarea noilor atributii
ale personalului in structura organizatio-
nald modificatd. O altd etapd ce trebuie
abordati din timp, cu cea mai mare atentie.
Pentru a facilita acest demers, se recoman-
dd demararea unor sesiuni/sedinte consul-
tative, in care angajatii sd fie chestionati
asupra modului in care se poate valorifica
optim schimbarea de business, astfel incat
sd se simtd si sd fie implicati in acest pro-
ces. (Procesul de consultare oferd avanta-
jul cd, dincolo de atenuarea atitudinii de-

ar fi, de exemplu, cele generate la lansarea
unei noi game de produse, cdnd partenerii
nu sunt pregititi corespunzitor, astfel incat
sd valorifice optim efortul de promovare.
PRM-ul, prin intermediul in-strumentelor
de lucru colaborativ integrate sau dez-
voltate (cel mai frecvent un portal dedicat
partenerilor), faciliteazi si accelereazi pro-
cesul de educare si training al partenerilor
si, mai ales, permite monitorizarea nivelu-
lui atins de acestia. Monitorizarea capitid
sens mai ales din perspectiva distributiei
lead-urilor in retea, in functie de nivelul
partenerilor. (Corolar, PRM-ul permite si
urmdrirea lead-ului pan4 la inchiderea bu-
clei si inregistrarea feed-back-ului clientu-
lui, astfel incét sd permitd ajustiri ulterioare
— cresterea nivelului de calificare al parte-
nerului, repartizarea unei anumite catego-
rii de lead-uri, redistribuirea acestora etc.)
Acelasi portal poate servi ca si knowledge-
base si pentru operatiunile de suport si
service pe care partenerii le desfisoars,
oferind astfel un sprijin esential in cresterea
nivelului de satisfactie al clientilor finali.

Sunt doar citeva dintre principalele
beneficii pe care solutiile PRM le pot oferi,
prezentarea detaliatd a acestora, dar si a
riscurilor aferente implementirii urméand
a fi prezentati in editia viitoare.

B RADU GHITULESCU

fensive a angajatilor, acestia pot contribui
efectiv la definirea indicilor de perfor-
mantd.) Pentru ca aceste actiuni si fie efi-
ciente, este necesard solicitarea si obtinerea
unui feedback real din partea partici-
pantilor, eventual la nivelul fiecarui anga-
jat, cunoscAndu-se astfel mai bine proble-
mele cu care se confrunti acesta. Fird acest
feedback nu se poate evalua evolutia mo-
dului in care angajatii se adapteazd la
schimbare si nu se pot identifica solutii vi-
abile de inldturare a obstacolelor.

Toate aceste operatiuni (cele enume-
rate mai sus reprezintd doar directii ge-
nerale de actiune) trebuie insi si se in-
cadreze intr-un calendar care si se mapeze
pe nevoile de business si evolutia contrac-
tului de outsourcing. Ceea ce face ca nece-
sitatea unui plan detaliat de transformare
organizationald si fie stringentd inca din
primele etape de analizi si evaluare a opor-
tunitdtii unui contract de externalizarea a
serviciilor IT. (R.G.)
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Un program eficient de securitate al infor-
matiei se adreseazd oamenilor si aciunilor
acestora. Organizasia poate adopta docu-
mente excelent structurate, care confin cele
mai potrivite nofiuni si cuvinte de specialitate,
Tns@ acei carora li se adreseazd aceste docu-
mente (clienti, angajofi, management o
orice nivel etc.), frebuie sd consfientizeze uti
litatea acestora si asumarea cerinfelor la care
se face referire.

Céteva caracteristici definitorii ale
unui program de securitate eficient
sunt:

- Conducerea organizatiei recu-
noaste necesitatea unui astfel de pro-
gram de securitate si furnizeaza
resursele necesare;

- Programul este eficient din punct
de vedere al costurilor. Nivelul de pro-
tectie obtinut va maximiza performanta
organizatiei, ludnd in considerare cos-
turile de implementare si reducerea
pierderilor preconizate a se realiza;

- Responsabilitatea si rispunderea
pentru toate aspectele legate de progra-
mul de securitate sunt definite in cadrul
politicilor si standardelor;

- Performantele si cerintele progra-
mului de securitate al informatiei sunt
revizuite periodic si ori de cite ori exis-
td modificari in misiunea organizatiei
sau ale mediului de risc.

Securitatea Informatiei
Strategii,
Alternative...

Politica de securitate

in cadrul unei organizatii, politica de
securitate a informatiei constituie unul
dintre cele mai importante documente din
cadrul acesteia. Acest document trebuie sd
reprezinte in permanenta o extensie a
mediului de afaceri al organizatiei, a cul-
turii si misiunii acesteia, si fie in spiritul
reglementarilor si legislatiei incidente.

Politica de securitate a informatiei tre-
buie si fie adaptati pentru a reflecta obiec-
tivele de afaceri ale organizatiei. Acesta
este unul dintre principalele motive pen-
tru care utilizarea unor politici standard nu
este o alternativd viabild pentru cei mai
multi dintre managerii in securitatea in-
formatiei. Este incontestabil faptul ci
multe organizatii impartasesc obiective de
afaceri similare si multe politici pot coin-
cide. Elementul definitoriu care pro-
moveazd insd un program de securitate
citre un nivel de eficientd sporitd, desi
poate suna straniu, nu il constituie calitatea
politicii — il reprezintd oamenii.

Pentru ca securitatea informatiei si fie
luatd in mod serios in consideratie in
cadrul organizatiei, trebuie ca in mod
necesar suportul managementului s fie vi-
zibil la toate nivelurile. Acest deziderat
poate fi atins prin finantarea initiativelor
programului de securitate al informatiei,
promovarea acestora in randul personalu-
lui, organizarea unor activititi de infor-
mare si pregatire profesionald.

Primul mecanism de control tratat in
cadrul Standardului International ISO/TEC

27002:2005(E) — Cod de Practici pentru
Managementul Securitdtii Informatiei, se
referd la documentul prin care este stabilitd
politica securititii informatiei, suportul
managementului si directii pentru progra-
mul de securitate al informatiei. Desi sunt
mentionate doar doud mecanisme de con-
trol la nivelul acestei sectiuni, acest fapt nu
trebuie sd conduci la o atentie mai scizutd
acordati subiectului in cauzi. In fapt,
primul mecanism de control (,Documenta-
rea unei Politici de Securitate a Informa-
tiei) constituie un indicator cheie de con-
trol al riscului, asa cum am mentionat ante-
rior. Al doilea mecanism de control se
referd la necesitatea mentinerii in forma ac-
tualizatd/revizuitd a documentului in cauza.

Suportul Managementului

Obiectivul general pentru acest meca-
nism de control al sectiunii amintite poate
fi caracterizat prin afirmatia ca manage-
mentul trebuie sd furnizeze directive pen-
tru initiativele securititii informatiei si sa
confere in mod nemijlocit sprijin in imple-
mentarea acestuia. Anumite programe de
protectie au esuat tocmai din cauza inefi-
cientei sau insuficientei suportului condu-
cerii. Programul de protectie este necesar
a fi inteles si sprijinit la cel mai inalt nivel,
conducerea trebuie si dovedeascd con-
secventd in a se asigura cd intreg perso-
nalul va respecta cerintele stabilite. in mod
similar cu obiectivele altor directii si de-
partamente, programul de securitate al in-
formatiei concureazad pe aceleasi resurse
ale organizatiei. Din acest motiv, condu-
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cerea face eforturi in alocarea prudentiald
a resurselor existente dar, in acelasi timp,
trebuie sd decida asupra unei posibile ex-
puneri la risc versus altor cerinte opera-
tionale — cum ar fi extinderea portofoliului
de produse. Aceastd dilemd poate deter-
mina conducerea ca in anumite situatii
sd-si asume in mod deliberat riscul iden-
tificat.

Cea mai importantd si, in general, cea
mai costisitoare resursd a unei organizatii si
prin urmare si al programului de securitate
al informatiei, il reprezintd personalul.
Asupra acestuia se indreapta totusi nume-
roase contramasuri si mecanisme de con-
trol. Din faza de proiectare a sistemelor, o
atentie deosebita trebuie acordati in situ-
atia necesitatii inlocuirii functiilor automa-
tizate cu cele manuale si calculelor de efi-
cientd in recuperarea investitiei initiale.
in aceasti situatie, nu trebuie omise cos-
turile necesare implementdrii de meca-
nisme de control destinate personalului.

Personalul reprezinti, in fapt, utiliza-
tori ai tehnicii de calcul prin prisma acti-
vitdtilor curente la locul de munca. Pen-
tru a fi eficienti, trebuie corect informati
asupra a ce se asteaptd de la ei cu privire la
politicile de securitate si procedurile exis-
tente. Sesiunile periodice de pregatire si di-
rectivele clare ale politicilor si procedurilor
sunt esentiale pentru obtinerea sprijinului
utilizatorilor. in mod inevitabil, vor exista
situatii prin care acestia vor ignora sau vor
incerca si eludeze mecanismele de con-
trol. Din acest motiv, activitatea de moni-
torizare este esentiald pentru detectarea
acestor tentative. Pe de altd parte insd, este
important sd se creeze un mediu de secu-
ritate cAt mai prietenos, care si evite pla-
sarea unor solicitdri nerezonabile la adresa
utilizatorilor, cerintele acestora trebuind a
fi luate in considerare la momentul
elaboririi normelor de securitate.

Securitatea Informatiei:
politici, standarde, proceduri

Definitia politicii pleacd de la un prin-
cipiu, plan sau curs al actiunii urmate de
organizatie la un moment dat. In acest

CISO' - Chief Information Security Officer (Engl. orig.)
Manager Securitatea Informatiei
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context, o declaratie din cadrul politicii,
reprezinti o afirmatie scrisa si asumatd de
un reprezentant al conducerii organizatiei
cu privire la un anumit obiectiv de con-
formitate. De exemplu, urmétoarea decla-
ratie poate fi adoptati ca politicd in cadrul
unei organizatii:

Este de observat ca directiva de mai sus
nu specificd cum poate fi realizat obiec-
tivul politicii, insd aceasta este decizia luatd
la nivelul conducerii organizatiei. Intra in
atributiile urmdtoarelor nivele de manage-
ment sa elaboreze si sa implementeze pro-

Asa cum politicile definesc obiectivele
managementului superior, organizatia tre-
buie si elaboreze standarde si recomandiri
procedurale in sprijinul indeplinirii aces-
tor obiective.

Standardele definesc tehnicile si
metodele utilizate in implementarea di-
verselor misuri de securitate;

Procedurile intervin in procesul in-
deplinirii anumitor activitdti specifice la
nivel de detaliu;

Documentarea si Distribuirea:
Politicilor, Standardelor, Procedurilor

»Politicile si Procedurile trebuie s fie
accesibile celor cirora li se adreseaza”, (un
alt exemplu elocvent de politicd). in mod
traditional, politicile si procedurile se re-
giseau in formd pretipariti. in ultimul timp
insd, odatd cu aparitia noilor tehnologii de
stocare, a invatdmantului si informarilor la

cedurile care s conducid la indeplinirea
obiectivelor politicii.

CISO!, poate identifica o situatie care
sd necesite elaborarea unei politici si poate
supune aprobarii conducerii organizatiei o
propunere in acest sens, responsabilitatea
adoptdrii acesteia ram4nand nsi la nivelul
managementului superior. Ofiterii in Se-
curitatea Informatiei pot utiliza acest de-
mers ca pe o modalitate eficientd de fami-
liarizare a managementului cu masurile de
securitate cele mai potrivite.

distantd, publicatiile in format electronic se
dovedesc cu fiecare zi mai atractive, da-
toritd economiei de timp, accesibilitatii su-
perioare si, nu in ultimul rand, al econo-
miei de consumabile si hértie.

In anumite situatii, politicile si proce-
durile pot contine informatii sensibile, nefi-
ind potrivite distribuirii nerestrictionate; prin
urmare, poate fi necesard adoptarea unui
sistem de clasificare al documentelor si
control al distributiei acestora, dar aceasta
este o altd poveste... m
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solutii IT pentru asigurari

Domeniul asigurdirilor reprezintd, cu sigurand,
una dintre cele mai mari provocdri pentru o
companie [T, atunci cénd vine vorba de re-
alizarea unei solufii informatice care @ ges-
tioneze activitatea de bazd a companiilor de
asiqurdri. Complexitatea proceselor dintr-o
companie de asigurdri a deferminat echipele
de IT s dezvolte intem o aplicafie cu care
stisi eficientizeze activitateq.

rincipalele probleme cu care se
confruntd in prezent piata de
asigurdri din Roménia sunt
strns legate de subiecte pre-
cum colectarea creantelor,
scdderea productiei pe anumite produse
strins legate de tiparele de consum, ce au
precedat criza economici (asigurdrile de
viatd atasate imprumuturilor imobiliare,
polite Casco aferente masinilor luate in
leasing, produsele dependente de piata
bursierd), fraude in subscrierea pe anumite
canale intermediare prin incheierea unor

polite si incasarea primelor aferente aces-
tora fird a le declara la asigurator, lipsa
unei politici suple, agile de cheltuieli (de
exemplu, expunerea la variatiile de curs
valutar prin contracte incheiate pe pe-
rioade lungi in valute strdine fird a avea o
acoperire prin active corespunzitoare),
cresterea daunalititii cauzatd, pe de o
parte, de incercdrile de fraudare prin ava-
rierea sau distrugerea intentionatd a
bunurilor asigurate, subiecte ale unor
credite, ce nu mai pot fi plitite de citre
posesori sau revalorificate, fard ca acestia
sd iasd in pierdere sau fraude aduse societi-
tilor de asigurdri.

Rolul serviciilor oferite de departa-
mentul informatic al unei companii de
asigurdri este de a sprijini cit mai mult de-
partamentele care aduc business com-
paniei, prin identificarea, definirea si im-
plementarea in sistemele informatice a
produselor cu o profitabilitate ridicats,
prin analize complexe cu instrumente de
tip ,,business intelligence”, care iau in cal-
cul tendinte din portofoliul intern rapor-
tate la factori externi. De asemenea, prin o
mai buni segmentare si selectie a ,,clien-
tilor buni”, prin alcituirea unor profiluri

de client si atragerea acestora prin tarife si
conditii competitive, fidelizarea clientilor
cu un istoric bun, implementarea unor
mecanisme de cross-sell si upsell, stimula-
rea corespunzitoare a fortei de vinziri
prin lead-uri si comisioane competitive pe
produsele ce compania doreste si le vAnda
sau, sezonier, pe campanii, fluxuri de vin-
zdri ce implicd colectarea rapidd a contrac-
telor incheiate de intermediari, rapoarte
detaliate si alerte automate in procesele
aferente rezolvirii daunelor, rapoarte si
avertismente din timp asupra acumulirilor
de creante, 0 mai buni interactiune cu in-
termediarii.

,Existd un grad avansat de integrare
intre aplicatiile de core-insurance, aferente
fiecirui element din lantul de valori spe-
cific asigurdrilor si aplicatiile aditionale, de
exemplu, cele care asigurd partea de au-
tentificare, autorizare si audit al activitatii
utilizatorilor, cele care gestioneazi rapoar-
tele operationale sau cele cerute de orga-
nele legislative, sistemele de gestiune fi-
nanciar-contabili sau cele care se ocupd cu
gestiunea clientilor’, spune $tefan Liudat,
CIO Generali Asigurari.

In prezent, solutia utilizati de Generali
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acoperd toate activitdtile de asigurare, pe
intreaga duratd a lantului de valori si a ci-
clului de viata a unei polite: marketing si
design de produse, ofertare si selectie,
subscriere, comisionare, gestiune polite,
daune, fincasdri, storndri, precum si
rapoartele aferente acestora.

,Intreg portofoliul nostru de clienti
este gestionat cu aceastd solutie de core in-
surance, plus aplicatiile aditionale dez-
voltate pornind de la aceasta solutie. Gru-
pul Generali are o traditie in promovarea si
folosirea internd de aplicatii standardizate,
selectionate in urma bunelor practici iden-
tificate in alte companii membre ale
grupului. Unele aplicatii, insd, au fost dez-
voltate si in-house, acolo unde specificul
activitdtii a cerut dezvoltarea si intretine-
rea unei solutii dedicate”, subliniazi Stefan
Liudat.

Numdrul de utilizatori online in
medie, pe lund, depiseste o mie, iar CIO-
ul Generali sperd ci numirul va fi in
crestere, pe mésurd ce vor deschide o noud
platformi de tip business to customer. in
prima jumdtate a acestui an s-au Incheiat
peste 300.000 de polite noi.

Solutiile dezvoltate
in-house domina

Rézvan Bucur, Unit Manager, Fadata
Roménia spune ci principala problema re-
zolvatd de un sistem informatic integrat
este centralizarea datelor.

, Tindnd seama de trendul actual care
existd in Roménia, de concentrare pe piata
asigurdrilor, de grupuri care detin mai
multe companii, solutia noastrd are avan-
tajul de a putea lucra cu o instantd Ia nivel
de grup si de a customiza pentru fiecare
companie din cadrul grupului anumite lu-
cruri specifice fiecdrei companii”.

Orice aplicatie externd poate fi inte-
gratd cu solutia Fadata. Compania nu oferd
alte aplicatii, concentrindu-se doar pe
zona de asigurari.

Solutia Fadata acopera tot ce inseamna
bussiness/operatiuni asigurari intr-o com-
panie — ofertare, underwriting, pldti prime,
daune, plati daune si regrese, reasigurare.

Trei companii au un sistem activ si
functional oferit de Fadata: Omniasig, Clal
si OTP. ,,Suntem in stadiu de proiect si cu
alte companii. Din cunostintele mele, ma-
joritatea companiilor se bazeazd pe solutii

15 noiembrie - 15 decembrie 2009

realizate si intretinute intern de un depar-
tament IT destul de numeros, care dez-
voltd sisteme particulare si neintegrate”,
mentioneazd Rizvan Bucur.

Andrei Gogan, Manager Divizia Soft-
ware Asigurdri, Ara Software Group struc-
tureazd problemele intilnite in companiile
de asigurari in functie de tipologia proce-
selor de business la care se face referire —
front-office, back-office sau core-insu-
rance.

Spre exemplu, in cadrul proceselor de
front-office (ofertare si vAnzare) putem si
amintim gradul insuficient de colectare al
informatiilor referitoare la asigurat si la
obiectele asigurate, fapt care genereazi im-
posibilitatea credrii de baze de date pentru
campanii de marketing sau de fidelizare a
clientului. Dacd vorbim de procese de
back-office, existd procese care se fac ma-
nual sau care sunt deconectate de Ia sis-
temele automatizate, de exemplu decon-
tarea manuald a facturilor de reparatie,
procesarea manuali a extraselor de cont,
realizarea inchiderilor de luna contabile
prin aplicatii contabile decuplate de apli-
catii de core-insurance, realizarea unor
situatii sau gestiuni direct in Excel si nu sis-
teme specifice etc.”, precizeazd Gogan.

In ceea ce priveste procesele de core-
business (core-insurance), reprezentantul
Ara Software aminteste citeva dintre ,,di-

ficultdtile intalnite”: integrarea primitiva
intre anumite procese business-IT, circu-
latia dosarelor de daund in format fizic si
nu electronic, lipsa unor mecanisme de
audit la nivel de procese, absolut necesar
pentru eficientizarea activitatii, sau exis-
tenta unor modele simpliste pentru
descrierea business-tehnicd a unor produse
de asigurare in aplicatiile de core-insu-
rance.

Strategia companiei referitoare la
solutiile din industria de asigurari vizeaza
automatizarea proceselor, imbunititirea si
dezvoltarea mecanismelor de control si
audit, precum si crearea de noi canale si
oportunititi de vinzare a politelor de asi-
gurare.

,Concret, discutdm de automatizarea
proceselor de core-insurance si back-office
din cadrul unei companii de asigurdri —
procesele de subscriere polite, de daune, de
reasigurdri, cele financiar-contabile, con-
trolling etc., - precum si de integrarea pe
orizontald, atit cu aplicatii de automatizare
a fortei de vanzare (solutii tip SFA), cit si
cu cele ale partenerilor (binci, service-uri
auto), dar si cu cele pentru gestiunea re-
Iatiei cu clientii (CRM si vinzare on-line
polite)”, adaugd Andrei Gogan.

Nerespectarea unor standarde de inter-
operabilitate sau implementararea unor
solutii standard, neparticularizate, gene-
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reazd solutii slab conectate sau interconec-
tate la nivel primar.

,Dacd analizim piata, observim asadar,
implementarea unor solutii standard, tip
CRM, aplicatii financiare sau de tip HR. In
aceste cazuri, integrarea cu solutiile de
core insurance nu se realizeazd, sau se re-
alizeazd incomplet/ greoi, prin mecanisme
de import-export, acestea din urmd (soluti-
ile de core-insurance), ajungand sd func-
tioneze doar ca soft-uri de gestiune a poli-
telor de asigurare”, precizeazd reprezen-
tantul Ara.

Solutiile companiei sunt particula-
rizate pentru industria de asigurari, fiind
dezvoltate in jurul celor trei mari directii:
Core-Insurance, Front-Office si Back-
Office. ,.in prezent, solutia completi — in-
clusiv solutia financiar-contabild si de
HR este implementatd la una dintre cele
mai mari societdti de asigurare din
Romaénia. De asemenea, am avut un
proiect cu una dintre societdtile de asi-
gurare de viatd, si putem aminti cd ne

il 30

aflam in discutii in vederea dezvoltarii
unor proiecte pe termen lung cu societdti
de asigurdri generale, aflate in top 5”, mai
spune Gogan.

In ceea ce priveste piata solutiilor soft-
ware in domeniul industriei de asigurari
pérerea specialistilor este cd piata e im-
partitd Intre cativa mari competitori care
oferd solutii generice, nu solutii specia-
lizate pentru industria de asigurdri sau
solutii care nu acoperd pe orizontald busi-
ness-ul de asigurari.

Odati cu cresterea activititii compani-
ilor de asigurare, complexitatea proceselor
a eliminat treptat de pe piati acele solutii
care realizau o gestiune primard a politelor
de asigurare.

Piata asigurarilor a scazut

Petre Ciorik, Director Tehnic Softeh
Plus, mentioneazi printre principalele
probleme cu care se confrunti pietele de
asigurdri diversitatea produselor de asi-

gurare si numdrul tot mai mare de dosare
de dauna. Solutia oferitd de Softeh pentru
core insurance (IRIS) poate fi integrata
cu Power Account — solutie ERP cu pre-
luarea inregistrarilor contabile generate
de IRIS in timp real, cu sistemul
BrokAsig, destinat societdtilor de bro-
keraj sau intermediere in asigurdri si cu
Oracle Business Inteligence — pentru
obtinerea situatiilor statistice. Compania
are in portofoliu patru societiti de asigu-
rare si peste 20 de societiti de brokeraj.

Anamaria Ceausu, Asistent Marketing,
Fasma remarci faptul cg, in ultima vreme,
piata asigurdrilor a cunoscut o sciddere,
aceasta fiind urmarea restrdngerii con-
sumului si a veniturilor populatiei. ,,Pro-
blema, in momentul de fatd, pe lingi lipsa
Iichiditdtilor, este slaba organizare la nivel
de companie. S luim ca exemplu brokerii
de asigurdri ce se afld toatd ziua pe teren in
cdutarea si atragerea de noi clienti. Proce-
sul pe care acestia trebuie sd-1 parcurga este
unul destul de dificil. Ei intdimpind greutati
in centralizarea, urmadrirea politelor de
asigurdri si pastrarea relatiei cu clientii. Sis-
temul nostru destinat pietei asigurdrilor,
WinsGate, rezolvd aceastd problemd, prin
automatizarea fluxului de lucru”.

Momentan, WinsGate este singurul
proiect al companiei pentru piata asi-
gurdrilor, fiind dezvoltat astfel incat sa
contind toate modulele necesare acestei
activitati.

»Acest sistem acoperd o gamd variatd
de activitdti, de la managementul porto-
foliului de asigurdri (cereri, cotatii de pret,
cumpdrare), calculul comisioanelor, CRM,
Document Management, pind la colabo-
rare internd si raportare avansati’, mai
spune Anamaria Ceaugu.

Fasma s-a profilat doar pe piata exter-
nd, insd, avind in vedere cd piata asigura-
rilor a inceput s prindd avant si in Roma-
nia, compania va incerca si se adapteze
cerintelor si sd patrunda si pe piata locald.

»Piata de asigurdri din Romania este
destul de sdraci cu privire Ia solutiile soft-
ware dedicate. Acest lucru a fost influentat
si de faptul cd asigurdrile nu au cunoscut o
dezvoltare si o sustinere ca pe piata ex-
ternd. In Roménia inci se lucreazi cu do-
cumente tipizate si centralizare in Excel,
baze de date tinute in-house”, conchide
Anamaria Ceausu.

H Luza SANDU
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Datele tale merita
pastrate mai bine!

Pentru ca centrul de date Star Storage iti garanteaza siguranta si disponibilitatea datelor dar
si costuri minime si predictibile, merita sa externalizezi serviciile de management al informatiei
catre specialistii nostri. Afla mai multe despre beneficiile pe care ti le oferim la telefon
0731 000 555 sau pe www.star-storage.ro

Ce castigi cu Star Storage:
Costuri reduse — costuri minime pentru solutii de tip enterprise;
Siguranta — salvarea si pastrarea datelor intr-un mediu securizat - Centru de Date Tier 3;
Resurse IT dedicate — administrarea platformei este realizata de catre
personalul calificat Star Storage;
Simplitate — accesul imediat la servicii; puteti beneficia de serviciile oferite in cateva ore
sau chiar minute, platformele fiind functionale;
Redundanta — toate sistemele sunt redundante asigurand astfel o inalta disponibilitate
a serviciilor;

Productivitate — imbunatatirea productivitatii prin reducerea timpului de acces
la datele de productie; s w?

Disponibilitate — disponibilitate ridicata a conectivitatii prin mai multi provideri;
. . S T @R A B E
Conformitate — Basel II, SOX, 1SO 27001, ITIL, TIA 942 — nivel 3, legea nr. 135/2007.

Servicii pentru protectia si gestiunea datelor si aplicatiilor www.star-storage.ro
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