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Editor :

Lansãm BANKWatch ca publicaþie lunarã editatã de Fin Watch cu sprijinul
Asociaþiei Române a Bãncilor. În paginile ei ne propunem sã oferim infor-
maþii despre proiectele derulate de sistemul bancar ºi sã promovãm cele
mai noi soluþii ºi practici din sectorul bancar, asigurând interfaþa dintre
bãnci ºi furnizorii de soluþii ºi servicii destinate acestui sector.
Obiectivul nostru este sã oferim personalului bancar, din zona de ma-
nagement ºi strategie dar ºi din cea operaþionalã, informaþii ºi analize
privind cele mai noi tehnologii ºi concepte bancare, pentru asigurarea
unui înalt nivel de performanþã profesionalã, prin cunoaºterea ºi ade-
rarea la practici moderne de business ºi tehnologie.
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Zona unicã de plãþi în euro - SEPA

Stadiul SEPA în 2009 
– realizãri ºi incertitudini...

Obiectivul SEPA este crearea unei pieþe in-
tegrate pentru serviciile de plãþi în euro, prin
eliminarea barierelor comerciale, legale ºi
tehnice între pieþele de plãþi naþionale din
Europa. SEPA este vãzutã ca un factor de
creºtere a eficienþei ºi a competitivitãþii în
industria plãþilor, prin dezvoltarea unor stan-
darde comune, creºterea competiþiei ºi îm-
bunãtãþirea serviciilor de plãþi. 

Stadiul migrãrii 
la transferul credit SEPA

Data de 28 ianuarie 2008 a constituit
momentul lansãrii oficiale a SEPA, prin
lansarea schemei SEPA Credit Transfer –
SCT Rulebook V2.3 -  la care au aderat
chiar de la lansare peste 4.000 de instituþii
de credit din cele 31 de þãri din SEPA. 

În paralel cu migrarea la SCT, în 
cursul anului 2008, EPC (European Pay-
ments Council) a lucrat la un numãr de
modificãri pentru îmbunãtãþirea schemei
SCT, la solicitãri venite din partea unor
bãnci sau organizaþii ale clienþilor. Aceste
modificãri sunt incluse în versiunea 3.2 a
SCT Rulebook, aprobatã în iunie 2008,
care înlocuieºte versiunea 2.3 începând
cu data de 2 februarie 2009.

EPC a elaborat de asemenea ghidurile
de implementare pentru segmentul client-
bancã pentru transferul credit SEPA, în

scopul definirii unor proceduri uniforme
destinate clienþilor pentru iniþierea plãþilor
SEPA. A fost stabilitã ºi o datã de intrare
în operare a versiunii anuale a schemelor,
comunã pentru schemele SEPA, care va fi
a treia sãptãmânã din noiembrie, aliniatã
cu data versiunii anuale a standardelor
SWIFT. 

În prezent, 4.472 de instituþii de credit
sunt incluse în Registrul Participanþilor la
schema SCT. Cu toate cã aceste instituþii
deruleazã peste 90% din volumul total al
plãþilor în euro, volumul de plãþi SEPA se
situeazã la un nivel foarte scãzut. Astfel, în
luna decembrie 2008 doar 1,8% din volu-
mul total al plãþilor în euro erau plãþi SEPA,
conform datelor publicate de Banca Cen-
tralã Europeanã:

Comisia Europeanã ºi Banca Cen-
tralã Europeanã ºi-au exprimat în mai
multe rânduri îngrijorarea privind rit-
mul lent în care instrumentele SEPA
sunt adoptate. Ultimul raport al Bãncii
Centrale Europene privind progresul
proiectului SEPA, publicat în noiembrie

2008, menþioneazã câteva dintre cau-
zele principale ale ritmului lent al mi-
grãrii la SEPA, astfel:

• bãncile nu au finalizat la timp pre-
gãtirile operaþionale pentru proce-
sarea volumelor mari de plãþi
SEPA, 

• instrumentele SEPA sunt utilizate
în special la nivel transfrontalier,
nu la nivel naþional,

• comunicarea dintre bãnci ºi clienþi
pe tema instrumentelor SEPA se
desfãºoarã la un nivel foarte redus.

Au fost exprimate temeri privind
riscurile apariþiei unei mini-SEPA, în
cazul în care la nivel naþional sunt
menþinute sistemele actuale de plãþi, iar
instrumentele SEPA sunt utilizate doar

pentru tranzacþiile trans-
frontaliere. 

În aceste condiþii, Comisia
Europeanã analizeazã posibili-
tatea impunerii prin reglemen-
tãri a unei date limitã pentru
utilizarea instrumentelor de
platã vechi, datã de la care toate
plãþile în euro pe teritoriul Uni-
unii Europene sã fie realizate
numai prin instrumente de
platã SEPA.

Lansarea schemei 
de debitare directã SEPA

În acest context, EPC pregãteºte
lansarea urmãtorului instrument SEPA
Direct Debit (SDD), considerat ca fiind
produsul cheie al SEPA, a cãrui lansare

Sursa: Banca Centralã Europeanã

ZONA UNICÃ DE PLÃÞI 
ÎN EURO SEPA

RODICA TUCHILÃ, CONSIL IER PR INC IPAL, 

ASOCIAÞ IA ROMÂNÃ A BÃNCILOR
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va accelera ºi migrarea la schema SCT.
Schema SDD este planificatã pentru
lansare la data de 1 noiembrie 2009, atât
schema de bazã, cât ºi schema Business-
to-Business (B2B) ºi mandatul electronic.

Plenara EPC din decembrie 2008 a
aprobat documentul SEPA Core Direct
Debit Scheme Rulebook V3.2, care va
constitui baza pentru prima implementare
a schemei SDD înlocuind versiunea 3.1. a
schemei din iunie 2008. Noua versiune in-
clude mandatul electronic e-mandate ca
serviciu adiþional oferit în cadrul schemei
SDD, precum ºi reguli cadru pentru faci-
litarea migrãrii mandatelor din vechile
scheme naþionale la schema SDD. 

Au fost publicate ºi documentele C2B
Core Direct Debit Guidelines Version 3.2
ºi C2B B2B Direct Debit Guidelines V1.1.
Acestea definesc regulile  SEPA pentru
implementarea standardelor de mesaje
UNIFI (ISO 20022) XML, fiind  actualizate
conform cerinþelor mandatului electronic
ºi noii versiuni a schemei Core SDD V3.2.

Pentru pregãtirea procesului de
lansare a schemei SDD, EPC a creat un
grup numit SEPA Direct Debit Adhe-
rence Task Force, care este responsabil
cu finalizarea Ghidului ºi a aplicaþiei de
aderare la SDD.

Câteva repere privind calendarul pre-
conizat pentru procesul de aderare sunt: 

• 15 mai 2009 – EPC deschide fe-
reastra de aderare la SDD;

• 2 aprilie 2009 – Organizaþiile su-
port pentru aderare - NASO - sunt
pregãtite sã furnizeze informaþii
despre aderarea la SEPA ºi sã
primeascã  aplicaþii de aderare;

• 4 septembrie 2009 – termenul li-
mitã pentru transmiterea la EPC a
aplicaþiilor de aderare la SDD pen-
tru instituþiile care aderã la schemã
cu data de 1 noiembrie 2009;

• 1 noiembrie 2009 – lansarea ofi-
cialã a schemei SDD.  

Lansarea schemei SDD este însã
condiþionatã în acest moment de câteva
elemente care trebuie finalizate. 

O problemã importantã  aflatã încã în
discuþie între EPC ºi Comisia Europeanã,
problemã ce va trebui clarificatã în cel mai
scurt timp, este cea a costurilor de decon-
tare multilateralã a instrucþiunilor de de-
bitare directã - Multilateral Interchange
Fee (MIF). Existã mai multe scenarii posi-

bile privind MIF, elementele aflate în dis-
cuþie fiind stabilirea unui plafon maxim
pentru MIF, aplicarea acestui tarif pentru
o perioadã de tranziþie, durata acestei pe-
rioade de tranziþie, situaþia taxãrii retu-
rurilor/refuzurilor de instrucþiuni de de-
bitare directã în reþeaua de decontare
multilateralã.

Decizia definitivã privind lansarea va
fi adoptatã în Plenara EPC de la sfârºitul
lunii martie. Aderarea la schema SDD
este condiþionatã de asemenea de trans-
punerea în legislaþiile naþionale a Direc-
tivei Serviciilor de Plãþi. 

Aderarea la SEPA 
a instituþiilor non-bancare

EPC a elaborat ºi aprobat Ghidul de
aderare la SEPA al instituþiilor non-ban-
care. Documentul furnizeazã un formu-
lar de aplicaþie pentru instituþiile care
nu sunt nici instituþii de credit licenþiate
în Uniunea Europeanã (sau bãnci
elveþiene licenþiate), nici entitãþi listate
sub articolul 2 al Directivei 2006/48/EC
(sau entitãþi elveþiene echivalente). 

Primul participant din aceastã cate-
gorie care a aderat la schema SCT este
Trezoreria Statului din Portugalia.

SEPA pentru carduri

EPC a elaborat SEPA Cards Standar-
disation Volume V3.01, care defineºte
cerinþele funcþionale ºi de securitate pen-
tru sistemele de carduri, precum ºi meto-
dologia de evaluare ºi certificare recoman-
date pentru a fi adoptate si implementate
de participanþi în scopul asigurãrii inter-
operabilitãþii în SEPA. Documentul va fi
revãzut ºi actualizat anual în funcþie de
evoluþia tehnologicã, cerinþele participan-
þilor, evoluþia fenomenelor de fraudã, etc.

Grupul Cards Fraud Prevention Task
Force din cadrul Grupului de lucru pen-
tru carduri al EPC a elaborat ºi o serie de
recomandãri privind mãsuri anti-skim-
ming pentru ATM, pe care comunitãþile
bancare naþionale le pot implementa fãrã
investiþii majore, dar cu un efect rapid.

SEPA Action Plan

Pentru a promova implementarea
SEPA, Comisia Europeanã ºi Banca Cen-

tralã Europeanã au definit împreunã un
plan de acþiune - SEPA Action Plan.
Planul identificã acþiunile care trebuie
întreprinse de toate categoriile de parti-
cipanþi la implementarea SEPA – Uni-
unea Europeanã ºi autoritãþile naþionale,
industria bancarã ºi utilizatorii serviciilor
de plãþi – în urmãtorii patru ani, identi-
ficând cinci prioritãþi / arii de acþiune.

Pornind de la premiza cã funcþio-
narea în paralel a sistemelor de plãþi
naþionale actuale ºi a  sistemelor SEPA
este costisitoare pentru bãnci, planul
considerã cã prioritatea nr. 1 trebuie sã
fie încurajarea migrãrii, prin:

• implicarea autoritãþilor publice,
având în vedere cã  în jur de 15-
20% din plãþile fãrã numerar se re-
alizeazã  în relaþia cu statul, 

• monitorizarea migrãrii prin 
mijloace adecvate, 

• stabilirea unei date definitive a mi-
grãrii integrale la SEPA.

Prioritatea nr. 2 este consideratã co-
municarea ºi promovarea instrumentelor
SEPA prin acþiuni de comunicare incluse
în planurile naþionale de migrare. 

Dezvoltarea cadrului legal pentru
SEPA ºi asigurarea conformitãþii cu le-
gislaþia privind prevenirea ºi comba-
terea spãlãrii banilor este prioritatea 
nr. 3. Cadrul legal se referã în primul
rând la implementarea Directivei Ser-
viciilor de Plãþi, cu termen de transpu-
nere în legislaþiile naþionale 1 noiembrie
2009, precum ºi la actualizarea Regula-
mentului nr. 2560/2001 privind uni-
formizarea comisioanelor la plãþile în
euro. 

Planul menþioneazã prioritatea nr. 4
ca fiind atingerea nivelelor necesare de
standardizare, interoperabilitate ºi secu-
ritate, iar prioritatea nr. 5 este conside-
ratã clarificarea ºi îmbunãtãþirea guver-
nanþei SEPA, prin organizarea unui
comitet de conducere pentru monito-
rizarea implementãrii SEPA, raportarea
periodicã  a evoluþiei implementãrii  ºi
identificarea elementelor de conformi-
tate cu SEPA. �

ZONA UNICÃ DE PLÃÞI 
ÎN EURO SEPA
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Integrarea europeanã este un proces 
continuu a cãrui dimensiuni acoperã nu
numai perspectivele dezvoltãrii economice
din þãrile membre ci ºi componente mult
mai profunde ale vieþii economice ºi 
sociale. Acest proces se manifestã în toatã
zona UE pe diverse paliere iar procesul de
integrare nu mai îmbracã numai zona de
bazã a vieþii economice din statele 
membre ci se manifestã deja la intersecþii
sociale, în subsidiarul unor identitãþi politice,
în osmoze culturale ºi comportamentale ce
omogenizeazã populaþia europeanã ºi
umple interstiþiile acestui organism 
multinaþional ce capãtã încet încet 
acea personalitate ce îi conferã 
reprezentativitate în relaþiile de orice
naturã cu restul lumii.

T
ratatul de la Maastricht, care a
condus la formarea Uniunii Eu-
ropene, ºi, mai ales, adoptarea
monedei unice europene de cãtre
multe din statele membre, au

reprezentat momente de cotiturã care au
marcat irevocabil evoluþia procesului de
integrare. Adoptarea euro a fost unul din
factorii fundamentali ai accelerãrii proce-
sului de integrare, în acelaºi timp tânãra
monedã susþinând dezvoltarea economicã
a statelor membre, conducând la amplifi-
carea relaþiilor comerciale ºi financiare din
interiorul Uniunii, în contextul eman-
cipãrilor din domeniul liberei circulaþii a
persoanelor ºi capitalurilor ºi armonizãrile
fiscale pan-europene. Eurozona (a devenit
astfel la 31 decembrie 2008 a doua mare
economie mondialã.1

Plãþile sunt prin natura lor o con-
secinþã a proceselor economice ºi fac astfel
parte din natura existenþei noastre sociale.
În economia modernã, cea mai mare parte
a plãþilor se desfãºoarã prin intermediul
sistemelor bancare ce asigurã astfel struc-
tura de circulaþie monetarã necesarã fina-
lizãrii tranzacþiilor economice. De În acest
contex trebuie notate mai multe aspecte;

1. Fiecare þarã europeana are încã
structuri naþionale de plãþi specifice,
particularizate din perspectiva evo-
luþiei istorice ºi a nivelulul propriu
de dezvoltare. 

2. Sistemele naþionale de plãþi sunt
de regulã centralizate, principiul
cvasi general aplicat plãþilor de
micã valoare fiind compensarea
care reduce atât numãrul înre-

gistrãrilor cât ºi, implicit, valoarea
costurilor de procesare.

3. Plãþile internaþionale au prin
natura lor un grad mai ridicat de
standardizare. Circulaþia unui
mesaj de platã dintr-o þarã în alta
presupune de multe ori trecerea
printr-una sau mai multe bãnci
partenere ale celor douã, fapt ce im-
plicã întârzieri ºi costuri asociate
procesului de platã. 

4. Apariþia euro ºi adoptarea sa de
facto sau proiectatã de cãtre majori-
tatea statelor Uniunii Europene a
condus la apariþia unui paradox: o
singurã monedã faþã de mai multe
sisteme de plãþi naþionale ºi multe
redundanþe la nivel european în cir-
cuitele de decontare. 

În acest context, comunitatea bancarã
a înþeles aºteptãrile populaþiei ºi ale oame-
nilor de afaceri pentru un sistem unic de
plãþi la nivel european. Astfel, Consiliul
European al Plãþilor2 a elaborat proiectul
SEPA3 de armonizare ºi restructurare ma-
jorã a proceselor de plãþi, cu impact asupra
pieþelor de plãþi naþionale, care urma sã
implementeze noi reguli comune de
procesare ºi standarde tehnice. 

Astfel, proiectul SEPA are în vedere:
• În zona euro nu vor mai exista dife-

renþe între plãþile interne ºi cele ex-
terne în euro;

1 Report for Selected Country Groups and Subjects , 5 ianuarie 2009, în www.imf.org/external/pubs/ft/weo/2008
2 Format în luna iunie 2002 European Payments Council (EPC) este organismul de decizie ºi coordonare al industriei bancare europene în materie de plãþi.
3 Single Euro Payment Area - Zona Unicã de Plãþi în Euro

Parametri 
conceptuali 

ai schemelor 
de plãþi SEPA

Parametri 
conceptuali 

ai schemelor 
de plãþi SEPACONSTANT I N  ROTARU

CONS I L I E R  PR I NC I P A L  ARB
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• Clienþii vor putea sã efectueze ºi sã
primeascã plãþi în euro, în interiorul
spaþiului european, la fel de sigur,
rapid ºi eficient ca ºi în contextul
naþional, folosind un cont unic ºi un

set de instrumente standardizate pan-
europene; 

• Pentru plãþile în euro se vor emite se-
turi de instrumente standardizate,
pentru operaþiuni de transfer credit,
debitare directã, plãþi cu carduri.

SEPA a fost aºadar o necesitate ºi a de-
venit o realitate4. Din aceastã perspectivã
similaritãþile dintre obiectivele esenþiale
ale schemelor naþionale de plãþi ºi SEPA
adaugã acesteia calitatea de structurã
multi-naþionalã de plãþi utilizatã de parti-
cipanþi dintr-o zonã unicã ce tinde sã-ºi ar-
monizeze practicile ºi regulile. În aceeaºi
tendinþã se înscriu ºi preocupãrile Comisiei
Europene privind armonizarea operaþiu-
nilor de plãþi. Astfel, prin Directiva
2007/64/CE privind serviciile de platã în
cadrul pie?ei interne, cu care schemele
SEPA se acomodeazã. Statele membre
urmeazã sã implemementeze prevederile
Directivei în legislaþia naþionalã pânã la 
1 noembrie 2009, multe din aceste modi-
ficãri legislative conducând la ajustãri pro-
cedurale vizate de schemele SEPA.

Actuala crizã economicã ce se mani-
festã ºi în statele europene este posibil sã
încetineascã procesul de implementare a
schemelor SEPA (datoritã costurilor asoci-
ate) însã se estimeazã cã trecerea la SEPA
este ireversibilã, fiind stabilite chiar date
limitã de migrare. Pe de altã parte, deºi
schemele SEPA se adreseazã în primul
rând statelor din Eurozonã, celelalte state
membre, cum este ºi situaþia României,
sunt în mod evident interesate de imple-
mentarea acestor scheme, cel puþin din
perspectiva ponderii plãþilor în relaþie cu
þãrile membre în totalul plãþilor în valutã
(circa 70%), ºi, acolo unde este cazul, din
perspectiva adoptãrii într-un orizont de
timp mai mult sau mai puþin îndepãrtat a
modendei euro, moment din care tranzac-
þiile naþiomnale urmeazã a se efectua ex-
clusiv pe baza schemelor SEPA. Atu-ul Ro-
mâniei, despre care vom mai discuta, con-
stã în  sistemul naþional de plãþi extrem de
performant ºi bazat pe principii foarte mo-
derne de decontare, care-l apropie de sche-
mele SEPA la o distanþã mãsurabilã în cos-
turi de implementare foarte redusã com-
parativ cu alte state chiar din zona Euro. �

ZONA UNICÃ DE PLÃÞI 
ÎN EURO SEPA

4 Începând cu 28 ianuarie 2008, când a intrat în funcþiune Schema SEPA de Transfer Credit

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

VVIILLAA MMAARRAA,,  llooccaaþþiiaa  iiddeeaallãã::

• eleganþã ºi confort, pentru traininguri, ºedinþe, 
workshopuri, retreaturi, socializãri, evenimente

• capacitate 30-40 persoane, ªoseaua Pipera Tunari
• pentru informaþii suplimentare ºi contractãri:

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

021.231.14.76
E-mail: office@proevents.ro E-mail:office@travelbiz.ro

�� SCHIMBARE DE ªTAFETÃ 
LA SWIFT

La începutul lunii martie a
avut loc prima întâlnire din
acest an a Grupului Utiliza-
torilor SWIFT din România,
grup format din  reprezen-
tanþi ai instituþiilor de
credit, ai Bãncii Naþionale a
României, Ministerului Fi-
nanþelor Publice, TransFonD, precum ºi ai companiilor care
furnizeazã servicii SWIFT. 
Cu prilejul acestei întâlniri, dl. AAllkkee  ddee  BBooeerr,, SWIFT Regional 
Account Manager pentru þãrile din Balcani, Turcia ºi Ucraina, ºi-a
anunþat retragerea din activitate. Dl. Alke de Boer lucreazã pentru
SWIFT chiar de la începuturile sale, de peste 30 de ani ºi a în-
treþinut legãtura SWIFT cu utilizatorii sãi din România începând 
cu anul 1995 de-a lungul mai multor perioade de timp, ultima 
perioadã începând în anul 2003.
În cadrul întâlnirii care a avut loc la Asociaþia Românã a Bãncilor,
dl. Radu Graþian Gheþea a înmânat dlui. Alke de Boer o Diplomã 
de excelenþã din partea Asociaþiei, împreunã cu mulþumiri pentru
sprijinul permanent acordat comunitãþii SWIFT din România. 
Începând cu acest an, problemele comunitãþii SWIFT din România
vor fi preluate de o echipã de la Biroul Regional SWIFT de la Viena,
deschis în luna noiembrie 2008 ºi condus de dl. Michael Formann.
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Relansarea creditului imobiliar în România
ar putea avea loc în maxim un an de zile,
în contextul cererii mari de locuinþe ºi al
faptului cã activitatea de creditare se
dovedeºte încã rentabilã pentru bãnci,
spun reprezentanþii ARB. BankWatch a
stat de vorbã cu Radu Negrea, despre
creditarea imobiliarã în România ºi
efectele crizei asupra acestui sector. 

Care sunt tendinþele de pe piaþa 
creditãrii imobiliare, în România?

Am participat în luna februarie la
conferinþa „Evoluþia pieþei imobiliare”,
organizatã de Finmedia. A fost un
eveniment semnificativ, deoarece ARB
a devenit membru în European Mort-
gage Federation (Federaþia Europeanã
Ipotecarã). Din partea federaþiei a par-
ticipat doamna Anik Lambert, secretar
general, care a prezentat activitatea fe-
deraþiei ºi unele dintre tendinþele ac-
tuale de pe piaþa imobiliarã. 

În cadrul ARB existã o comisie din
care fac parte conducãtorii departa-
mentelor care se ocupã de creditele
imobiliare în bãnci, care este condusã
chiar de un membru al consiliului de
administraþie al ARB, domnul Sorin
Oprescu, preºedinte Alpha Bank. Dom-
nul Oprescu este ºi reprezentantul ARB
în cadrul Federaþiei Europene Ipotecare,

fãcând parte din comitetul executiv. În
cadrul conferinþei s-au purtat discuþii
interesante referitor la tendinþele de pe
piaþa imobliarã. ARB opineazã cã aceste
tendinþe sunt de relaxare. De fapt, este
vorba de relansarea creditului imobiliar,
pentru cã împrejurãrile din ultimii ani
au fost favorabile, pânã când a început
sã se manifeste criza. Din cuvântarea
preºedintelui ARB, domnul Radu
Graþian Gheþea, dar ºi din ceea ce au
afirmat ºi alþi participanþi a rezultat un
lucru clar, cã toate acþiunile pe care le
desfãºurãm sunt pentru a relansa credi-
tul ipotecar.

Obiectiv vorbind, nu am descoperit
cât de tare ºi unde ne-a atins criza, dar
trebuie sã fim ºi noi în crizã, pentru cã
toatã lumea e. La noi, sectorul imobiliar
se caracterizeazã printr-o cerere susþi-
nutã ºi atunci trebuie gãsite cãile de a
rezolva aceastã cerere. Preºedintele Ro-
mâniei ºi reprezentanþii principalelelor
bãnci au avut o discuþie legatã de
subiectul creditãrii. Aº vrea sã subliniez,
ca un mesaj pentru cititorii dumnea-
voastrã, cã bãncile sunt foarte interesate
de creditare. La noi, creditul imobiliar
are încã o pondere foarte scãzutã în
comparaþie cu alte þãri. Deºi în Scandi-
navia existã un fond locativ important,
creditul imobiliar continuã sã se dez-
volte. Sigur, nu trebuie sã vedem nea-
pãrat în crizã un factor care va schimba
total preferinþele ºi modul de a ne orga-
niza viaþa. Nu toþi vor trece pe regim de
austeritate ºi nu se vor muta dintr-o casã
mai mare în una mai micã. 

Existã perspectiva ca, în perioada 
urmãtoare, bãncile sã lucreze 
preponderent cu statul pe finanþare
de proiecte? 

Nu ºtiu ce amploare are acest program
guvernamental, nu cunosc amãnunte. Este
de aºteptat sã existe proiecte de infrastruc-
turã, iar la asemenea proiecte pot contribui
ºi bãncile. La o asemenea discuþie îºi are
locul reamintirea faptului cã, în România,
spre deosebire de alte þãri, sistemul bancar
nu a fost lovit. Banca Naþionalã a României
menþine încã un nivel ridicat al rezervelor
minime obligatorii, comparativ cu alte þãri,
deci nu se pune problema de solvabilitate
a bãncilor din þara noastrã.

Atunci de ce se vorbeºte la Bruxelles
de faptul cã bãncile vestice 
trebuie sã sprijine filialele 
din Europa Centralã ºi de Est?

Ne-au bãgat la grãmadã. Nu se face
nici o departajare, e revoltãtoare aceastã
abordare a problemei. Aþi urmãrit de-
sigur ce s-a întâmplat în Islanda: bãncile
au fãcut investiþii nesãbuite ºi populaþia
a rãmas fãrã economii. Acum trebuie
create alte bãnci. În schimb, aþi auzit
ceva despre Canada? Nu! La fel, noi
avem un sistem bancar întreg, nevãtã-
mat, neconfruntat cu dificultãþile altora,
pentru cã a fost ºi este prudent. 

E însã o dovadã de inculturã sã spui:
Bãncile trebuie sã ajute! Nu acesta este
rolul bãncilor, ele trebuie sã finanþeze
pe criterii obiective, realiste. �

„Sistemul bancar
românesc este 

întreg ºi nevãtãmat” 
afirmã Radu Negrea, secretar general 

al Asociaþiei Române a Bãncilor, într-un recent 
interviu acordat în exclusivitate BankWatch

INTERVIU
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Criza financiarã ºi economicã mondialã a
determinat o serie de schimbãri impor-
tante privind implicarea statului în econo-
mia de piaþã. În lume sunt sute de mii de
ºomeri numai din serviciile financiare. „Ac-
centul se pune acum pe reconversia ºi re-
calificarea profesionalã”, spune PPeettrruu
RRaarreeºº,,  pprreeººeeddiinntteellee  IIBBRR,,  într-un interviu
acordat BankWatch.

Care au fost factorii care 
au dus la apariþia acestei 
crize financiare mondiale?

Criza financiarã a fost declanºatã de
sofisticarea necontrolatã a tehnologiilor
bancare, în principal originatã pe Wall
Street. Câteva lucruri sunt foarte clare la
ora actualã: nu se ºtie cât va dura criza,
cât de adâncã va fi ºi ce va fi dupã crizã.
În prezent se discutã despre sfârºitul
unui model de creºtere economicã ne-
sustenabil, adicã modelul bazat pe pre-
ponderenþa covârºitoare a economiei fi-
nanciare faþã de economia realã. Prin di-
mensiunile ei, actuala crizã se aseamãnã
cu marea depresie economicã din anii
‘30. Dar sunt ºi elemente de diferenþiere
majorã. În primul rând, atunci procesul
de globalizare nu începuse ºi economiile
lumii nu erau atât de interdependente ca
în prezent. În al doilea rând, nu era o
asemenea deschidere a economiilor, co-
merþul internaþional nu era atât de dez-
voltat ºi nici capitalurile nu circulau atât
de rapid, factori care în prezent creeazã
un efect de turmã ºi amplificã mani-
festãrile de crizã în cazul multor sisteme
economice naþionale. 

Cum au apãrut activele toxice 
în sistemul financiar-bancar?

Aºa-numitele active toxice sunt de
fapt întreaga familie a securitizãrilor ºi
derivativelor. O întreagã gamã de in-
strumente au produs apariþia unei
supralichiditãþi în lume, care a creat im-
presia – depãºind cu mult posibilitatea
de ofertã a economiei reale – cã totul
este posibil. În ultimii cinci ani am trãit
o explozie a retailului fãrã precedent,
mai ales în þãrile emergente, deoarece în
pieþele mature era evidentã o anumitã
saturare a consumatorismului. 

Existã anumite puncte istorice care
marcheazã percepþia faptului cã s-a dez-
voltat o crizã în lume. 

Prima a fost vizualizarea crizei de
subprime, care reprezintã criza unor
operaþiuni de creditare ce au produs o
explozie fãrã precedent a domeniului
ipotecar din SUA ºi din întreaga lume.
ªi la noi a existat aºa-numita „the real

estate bubble”, bbaalloonnuull  ccrreeddiittuulluuii  iippoottee--
ccaarr.. Numãrul de returnãri sau de exe-
cutãri silite în SUA devenise atât de
mare la un moment dat, încât întreaga
lume ºi-a dat seama cã SUA are o pro-
blemã gravã în domeniul creditului
ipotecar. Aceastã situaþie a devenit evi-
dentã undeva la sfârºitul anului 2006,
începutul anului 2007. Când au fost ex-
ecutate primele ipoteci nu s-a întâmplat
nimic, fiindcã valoarea ipotecarã era pe
un trend ascendent ºi ipotecile s-au vân-
dut repede pe piaþã. Însã când numãrul
a crescut la douã sute de mii de exe-
cutãri silite, boala a început sã se rãspân-
deascã în întreaga piaþã. Aceasta a fost
prima percepþie a crizei. 

Al doilea moment a fost când bãn-
cile de investiþii au început sã intre în
dificultate. De ce? Pentru cã ele sunt
scheletul sistemului de wholesale bank-
ing în SUA, sistem care a ajutat la
crearea acestui uriaº volum de lichiditãþi
prin intemediul mecanismelor de secu-
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Reconversia profesionalãReconversia profesionalã --
un colac de salvare din crizã

Petru Rareº, preºedinte Institutul Bancar Român
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ritizare. Dacã pânã acum vreo doi-trei
ani se auzea mai puþin în România de-
spre securitizãri, începând din 2007-
2008, toatã lumea a devenit fami-
liarizatã cu derivativele ºi cu securi-
tizãrile, dar ºi cu aºa numitele „„ccrreeddiitt
ddeeffaauulltt  sswwaappss”” – contracte care asigurã
recuperarea cel puþin a valorii nominale
a unei obligaþiuni bazate pe active. Ele
nu sunt numai obligaþiuni ipotecare, ci
sunt ºi obligaþiuni bazate pe credite pen-
tru maºini, pe credite din cardurile de
credit, pe împrumuturile de studii, deci
sunt active care pot sã producã obligaþi-
unilor acel randament necesar pentru a
deveni atractive ºi a fi preluate de marii
investitori strategici. Aceºtia au asigurat
o mai rapidã satisfacere a necesitãþii de
refinanþare a bãncilor comerciale. Cu
alte cuvinte, bãncile ºi-au asigurat refi-
nanþarea nu numai prin depozite, ci ºi
prin acest sistem de wholesale banking,
prin intermediul securitizãrilor ºi obli-
gaþiunilor bazate pe active. 

CCrriizzaa  iippootteeccaarrãã  ddiinn  SSUUAA  aa  îînnþþeeppaatt
bbaalloonnuull  ccrreeddiitteelloorr  iippootteeccaarree  ººii  ll--aa  ssppaarrtt,,
evidenþiind astfel riscul ºi situaþia secu-
ritizãrilor din domeniul ipotecar. Nu a
fost singurul balon, dar a fost cel care a
afectat cel mai mult sistemul financiar
din America. De circa zece ani a înflorit
pe Wall Street ºi în SUA, în general, o
industrie extrem de profitabilã, care a
adus lichiditãþi uriaºe bãncilor comer-
ciale ºi care a pus în legãturã cercurile
de mari investitori strategici ºi investi-
tori individuali de pe pieþele de capital,
scurtând drumul dintre cererea de
credit a unui individ din SUA si sursa de
finanþare, obþinutã direct de la investi-
torii strategici sau direct de pe piaþa de
valori mobiliare. Aceste securitizãri se
vindeau ºi se revindeau ºi dintr-o datã a
apãrut aceastã supralichiditate fãrã
precedent, care a fãcut sã se umfle atât
de mult domeniul ipotecar, încât sã
ajungã sã afecteze ºi sã atragã clienþi cu
grad foarte ridicat de risc. Ipotecile au
început sã fie vândute ºi celor care nu
aveau un venit stabil sau care nu aveau
deloc venit. Creditele ipotecare au fost
promovate excesiv. Acesta a fost mo-
mentul când s-a spart balonul ipotecar.
Brusc, în vara lui 2007, investitorii,
altminteri foarte conservatori – soci-
etãþile de asigurãri, fondurile de in-

vestiþii, fondurile de pensii private – 
ºi-au dat seama cã ceva nu e în regulã. 

SSiisstteemmuull  ddee  sseeccuurriittiizzããrrii  nnuu  aa  ffoosstt  nniiccii
rreegglleemmeennttaatt,,  nniiccii  ssuupprraavveegghheeaatt ºi nici
nu a aplicat reguli sãnãtoase de adecvare
a capitalului pentru operaþiunile pe care
le fãceau. Brusc, întreaga lume globa-
lizatã a intrat în hora securitizãrilor ºi a
început sã fie afectatã de faptul cã noile
valuri de solicitãri de securitizãri nu au
mai gãsit investitorii necesari. Încre-
derea exuberantã ºi iraþionalã a investi-
torilor în securitizãri s-a sfãrâmat ºi,
odatã cu ea ºi aceastã legãturã între in-
vestitori privaþi, instituþionali, munici-
pali ºi de stat în sistemul de „wholesale
banking” ºi „originate to distribute”.
Marile grupuri financiare care deþineau
fie obligaþiuni bazate pe active, fie con-
tracte de asigurare contra „credit default
swaps”, au început sã aibã probleme. De
ce? Fiindcã valoarea activelor lor, care
erau formate ca structurã în mare parte
din securitizãri, aa  îînncceeppuutt  ssãã  ccaaddãã  ººii,,  îînn--
cceettuull  ccuu  îînncceettuull,,  îînn  ccuurrssuull  aannuulluuii  22000088    aa
îînncceeppuutt  ssãã  ccaaddãã  vvaallooaarreeaa  ccoonnttaabbiillãã  aa  aacc--
ttiivveelloorr  mmaarriilloorr  ggrruuppuurrii  ffiinnaanncciiaarree  ame-
ricane ºi internaþionale. În plus, le cãdea
valoarea de capitalizare pe pieþele de
capital. Vã aduceþi aminte de valurile de
depreciere a valorii contabile a activelor
anul trecut ºi cãderea valorii de capi-
talizare a marilor grupuri financiare pe
bursele de valori. A cãzut atât de mult,
încât pe 12 septembrie, într-o vineri,
Lehman Brothers, a cincea bancã de in-
vestiþii din lume, a sucombat pur ºi sim-
plu. În decursul celor cinci luni care au
urmat, criza s-a accelerat ºi a afectat
marea majoritate a economiilor þãrilor
lumii. 

Care a fost rolul companiilor 
de asigurãri în 
accelerarea crizei?

Imediat dupã cãderea lui Lehman
Brothers era sã cadã AIG, fiindcã multe
din CDS-urile (Credit Default Swaps) pe
care le deþinea Lehman Brothers erau ºi
la AIG. O parte din marile grupuri de
asigurãri s-au implicat în operaþiunile de
contracte de asigurãri contra CDS-
urilor, ceea ce a însemnat o greºealã
enormã. Acum se vede, atunci se vedea
mai puþin. Au aplicat regulatoare de

procentaje de risc de cãdere specifice in-
dustriei de asigurari – tip actuariat –
într-un domeniu în care contagiunea
joacã un rol mult mai mare decât re-
gulile principiale de asigurãri. În mo-
mentul când câteva zeci de mii de
deþinãtori de ipoteci au venit ºi au pus
cheile pe masã, vestea s-a rãspândit ca
un foc ºi toatã lumea a început sã se în-
trebe ce se întâmplã cu valoarea ipote-
cilor. Valoarea ipotecilor i-a fãcut foarte
atenþi pe ddeeþþiinnããttoorriiii  ddee  oobblliiggaaþþiiuunnii
iippootteeccaarree,, care nnuu  aauu  mmaaii  mmaarrººaatt  ppee  
uurrmmããttooaarreellee  eemmiissiiuunnii,, ceea ce a fãcut ca
bãncile comerciale sã se blocheze ºi aºa
a început sã se rãspândeascã neîn-
crederea. 

Doar la banca originatoare existau
reguli de adecvare a capitalului, mai de-
parte nu exista nici o reglementare. În
loc sã disperseze riscul, de fapt ei l-au
concentrat în mâna unor anumiþi in-
vestitori, fiindcã totul aducea profit. 

SSee  ccrreeaa,,  pprriinn  vviitteezzaa  ddee  cciirrccuullaaþþiiee,,  oo
mmaassãã  mmaarree  ddee  lliicchhiiddiittaattee  aarrttiiffiicciiaallãã..  Sun-
tem, de fapt, în primul trimestru al 
anului 2008 ca istorie ºi, în acest mo-
ment, evidenþiindu-se faptul cã PIB la
nivelul 2007 era de vreo 54 ºi ceva de
trilioane de dolari ºi cã doar contractele
de asigurare a defaulturilor de obliga-
þiuni bazate pe active se ridica la vreo 
55 de trilioane de dolari, ºi cã toate secu-
ritizãrile adunate erau la vreo 630 de
trilioane, totul a intrat sub semnul în-
trebãrii. Momentul cãderii bãncii 
Lehman Brothers ºi aproape a cãderii
AIG le-a fãcut pe autoritãþile americane
sã intre în alertã. AIG este fondul de
pensii private a milioane de americani. 

DDaaccãã  LLeehhmmaann  BBrrootthheerrss  aa  ccããzzuutt,,  ccuu
AAIIGG  nnuu  ttee  ppuutteeaaii  jjuuccaa.. Unii observatori
ai pieþei spun cã decizia de a lãsa
Lehman Brothers sã cadã a exacerbat ºi
accelerat criza. Dacã s-ar fi anticipat
potenþialele consecinþe pe plan global,
astãzi nimeni nu ar mai fi luat decizia de
a lãsa Lehman Brothers sã cadã. Fulgerã-
tor s-au produs niºte reorientãri, fuziuni
ºi preluãri pe piaþa americanã. Bãncile
de investiþii de pe Wall Street au cerut
sã devinã bãnci comerciale, fiindcã nu
mai aveau fonduri cu care sã lucreze.
Aceste bãnci nu aveau dreptul sã ia de-
pozite. Unul dupã altul, mmaarriillee  ggrruuppuurrii
ffiinnaanncciiaarree  eeuurrooppeennee  ººii  gglloobbaallee  aauu  îînn--
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cceeppuutt  ssãã  ddeessccooppeerree  ccãã  aauu  aaccttiivvee  ttooxxiiccee..
De mult, lumea globalizatã – cu Europa
ca promotor – cautã formule de regle-
mentare inovativã a serviciilor finan-
ciare, de supraveghere, de adecvare a
capitalului,  raportare corespunzãtoare,
uniformizare a principiilor ºi standar-
delor de contabilitate. Un astfel de sis-
tem de reglementare ºi supraveghere –
de la Acordul Basel II pânã la toate re-
glementãrile de combatere a spãlãrii
banilor – este normal sã existe ºi sã se
dezvolte printr-o multitudine de orga-
nisme internaþionale. Ei bine, cei mai
puternici din lumea financiarã globalã,
recte cei de pe Wall Street, au avut re-
ticenþe la reglementare, la modernizarea
supravegherii ºi impunerea regulilor de
adecvare a capitalului. 

PPee  ppiiaaþþaa  aammeerriiccaannãã  ddee  ffaapptt  nnuu  ssee
aapplliiccãã  aaccoorrdduull  BBaasseell  IIII  ssaauu  IIAASS  (Interna-
tional Accounting Standards), ci US
GAAP (Generally Accepted Accounting
Principles).

Cum au reacþionat autoritãþile?

Deºi, prin dimensiune, s-ar putea sã
fie o asemãnare cu marea depresie din
anii ‘30, niciodatã în istoria lumii nu a ex-
istat o asemenea reacþie rapidã, în urmã-
toarele luni dupã cãderea lui Lehman
Brothers. Reacþia autoritãþilor atât amer-
icane, cât ºi europene ºi japoneze a fost
surprinzãtor de promptã. N-a fost sufi-
cientã în intensitate, spun unii dintre
analiºti, dar a fost extraordinarã. SUA, în
aceastã perioadã de cinci luni, a trãit o
cotiturã istoricã în abordarea rolului stat-
ului în economie. NNiicciiooddaattãã  tteeoorriiiillee  lluuii
MMiillttoonn  FFrriieeddmmaann  nn--aauu  ffoosstt  aattââtt  ddee  aaffeecc--
ttaattee  prin intervenþiile statului american
ca în aceste 5-6 luni. Niciodatã nu credem
cã se va mai ajunge la situaþia dinaintea
acestei crize, atât din punct de vedere al
caracterului relaxat al reglementãrilor, al
supravegherii ºi al regulilor de adecvare a
capitalului, cât ºi din punct de vedere al
dimensiunii economiei financiare, de
atâtea ori mai mare decât economia realã. 

Ce mãsuri anticrizã 
au fost luate pânã acum?

Prima a fost injecþia de capital ºi
ajutorarea bãncilor aflate la ananghie,

prea mari ca sã fie lãsate sã cadã. A
doua începe sã se întoarcã, la ameri-
cani, cãtre adevãrata rãdãcinã, la secu-
ritizãri. În SUA existã cam 8.500 de
bãnci comerciale. Nu toate au intrat în
acest joc. O reacþie puternicã a venit
din partea bãncilor mici, revoltate îm-
potriva faptului cã trebuie sã plãteascã
la FDIC (Federal Deposit Insurance
Corporation) contribuþii majorate când
cei mari au generat explozia sistemu-
lui. Programul TALF (Term Asset-
Backed Securities Loan Facility) se în-
toarce cãtre sprijinirea securitizãrilor.
CCeellee  ppaattrruu  vviissuurrii  aallee  eeccoonnoommiieeii  aammeerrii--
ccaannee  ssuunntt  ppee  mmuucchhiiee  ddee  ccuuþþiitt::  ccaassaa,,
mmaaººiinnaa,,  bbaanniiii  ddee  ppllaassttiicc  ººii  ssttuuddiiiillee..  Tot
sistemul de universitãþi americane
intrã în dificultate dacã oamenii nu mai
pot lua credite de la bãncile comerciale
pentru studii, credite care sã fie refi-
nanþate de investitori prin securitizãri.
În luna ianuarie a.c., toatã lumea ºi-a
adus aminte de James Tobin, laureat al
premiului Nobel pentru economie,
care vorbea de taxa pe investiþii finan-
ciare. Lumea întreagã ºi-a adus aminte
cã ne putem gândi la o nouã formulã de
evoluþie istoricã a rolului statului în
perioada actualei crize financiare ºi
economice mondiale. 

Care e situaþia României 
din acest punct de vedere?

România a avut noroc mare ºi are în
continuare, cã nu a fost nevoie sã se
implice în jocul de securitizãri de pe
plan mondial, dar noi am beneficiat de
lichiditatea produsã de acest joc, care
azi nu mai existã ºi, ca reacþie, trebuie
sã ne întoarcem cãtre depozitele noas-
tre. Ne îndreptãm cãtre o perioadã în
care nu ºtim unde ne poziþionãm în di-
agrama crizei, iar consecinþele ar putea
fi de mai lungã duratã. Pe plan inter-
naþional, vvoomm  ffii  ccoonnffrruunnttaaþþii  ccuu  oo  ppee--
rriiooaaddãã  ddee  ssuupprraarreegglleemmeennttaarree,,  care ar
putea sã creeze costuri ºi bariere în
dezvoltarea normalã a creditãrii. Nu
trebuie demonizatã nici securitizarea,
fiindcã a constituit o dezvoltare tehno-
logicã istoricã, dar nu a fost însoþitã de
pilonii de reglementare, supraveghere,
adecvare a capitalului ºi raportare.
Probabil cã acþiunea concertatã a au-

toritãþilor þãrilor lumii, prin planuri de
stimulente ºi de combatere a crizei, va
produce o scurtare a perioadei de recu-
perare. În contextul acesta, în sistemul
financiar bancar din România se simt
deja implicaþiile începutului procesu-
lui de administrare a schimbãrii, se
simte nevoia intensã de reconversie ºi
recalificare intrasectorialã ºi extrasec-
torialã. În jur de o treime din cei peste
72.000 de oameni, care constituie forþa
de muncã din sistemul bancar româ-
nesc, sunt vvâânnzzããttoorrii  ddee  ccrreeddiittee  ººii  ddee
pprroodduussee  ddee  aaccttiivv  ccaarree  aaccuumm  nnuu  mmaaii  aauu
ccee  ffaaccee,, fiindcã aceastã activitate s-a re-
strâns drastic. Aceºtia va trebui rapid sã
se recalifice prin programe intense de
training în specializari bancare utile în
perioada de crizã: evaluatori, risk man-
agement, executãri bancare, restruc-
turare de credit, sprijinirea executo-
rilor judecãtoreºti, colectare a cre-
anþelor. 

Acum accentul se pune pe
atragerea de depozite. Reconversia
forþei de muncã este un lucru foarte
complicat, care necesitã timp, schim-
barea culturii ºi costuri mari. ARB, îm-
preunã cu BNR ºi IBR încearcã sã punã
la dipoziþia instituþiilor de credit din
România ºi a organizaþiilor financiare
oferta noastrã, care însã se loveºte de o
lipsã de reactivitate ºi de agilitate în
reacþie la consecinþele crizei. E sur-
prinzãtor cã iinnssttiittuuþþiiiillee  ddee  ccrreeddiitt  ddiinn
RRoommâânniiaa  nnuu  aarraattãã  aaggiilliittaatteeaa  de care ar
fi trebuit sã dea dovadã, în condiþiile
în care în alte pãrþi sunt zeci ºi sute de
mii de ºomeri din serviciile financiare.
Vorbim de sute de mii în SUA ºi de
multe zeci de mii în Marea Britanie,
care nu au nici o ºansã fãrã reconver-
sie. Deja ei se preocupã de reconversie,
fiind vorba de un potenþial vital al
forþei de muncã bine calificate din in-
dustria financiar-bancarã. IBR dez-
voltã ºi adapteazã programele sale pen-
tru asemenea situaþii, punându-le la
dispoziþia industriei bancare. Schim-
barea modelului de business în servici-
ile financiare va determina necesitatea
unor schimbãri de specializãri în inte-
riorul bãncilor. 

� LUIZA SANDU
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Dupã cinci ani de la înfiinþare, Biroul de
Credit a implementat un sistem de scoring,
în urma cãruia fiecare solicitant de credit
va primi un punctaj, uºurând astfel decizia
de creditare. ªerban Epure, directorul ge-
neral al Biroului de Credit, a explicat pen-
tru Bank Watch cum funcþioneazã acest
sistem ºi care sunt avantajele scoringului.

De ce era necesar un sistem de 
scoring la Biroul de Credit?

Încã din 2004, de la înfiinþarea socie-
tãþii, acþionarii au stabilit un model de
dezvoltare, în trei faze. Prima fazã con-
sta în gestionarea informaþiilor negative
despre debitori, provenite numai de la
bãnci, faza a doua consta în prelucrarea
informaþiilor negative ºi pozitive prove-
nite de la bãnci ºi non bãnci, iar în faza
a treia era vorba de oferirea unor pro-
duse cu valoare adãugatã, principalul
produs fiind scoringul. 

Încã din august 2004, într-un inter-
val de timp foarte scurt, am demarat
prima fazã, aceea a informaþiilor nega-
tive. În 2005 am pus la dispoziþia parti-
cipanþilor faza a doua, aceea a informaþi-
ilor negative ºi pozitive, provenite de la
bãnci ºi non bãnci. Începând cu acea fazã

am trecut la un standard internaþional de
transmitere a acestor informaþii, Metro
2, care este folosit de principalele birouri
de credit din Statele Unite ºi din Europa.
Din perspectiva unei viitoare relaþii cu
aceste instituþii avem astfel o bazã pe
care putem construi, deoarece sistemele
sunt compatibile.

Faza a doua s-a consolidat în 2007,
când au intrat foarte multe bãnci în sis-
tem, care au sesizat beneficiile punerii
în comun a unor astfel de date. În acest
moment sunt 30 de bãnci în sistem, ceea
ce înseamnã o cotã de piaþã de aproxi-
mativ 98,8%, cotã de retail-banking. De
asemenea, mai sunt înscrise 12 IFN-uri,
dintre cele mai importante, societãþi de
leasing ºi în special societãþi de credit de
consum. Din pãcate, pentru IFN-uri nu
este calculatã o cotã de piaþã, dar este
posibil ca în scurt timp, datoritã supra-
vegherii BNR, sã avem ºi despre IFN-uri
astfel de informaþii. 

Pornind de aici ne-am îndreptat
cãtre a treia fazã – scoringul. Am cerut
opinia participanþilor cu privire la opor-
tunitatea ºi utilitatea construirii sco-
ringului ºi am primit de la o majoritate
consistentã rãspunsuri pozitive la aceas-
tã solicitare. Am vrut de la început ca
produsul sã aibã înglobatã în el o canti-
tate suficientã de încredere. ªi zic eu cã
am reuºit sã facem acest lucru, pentru cã
Fair Isaac Corporation, compania care
ne-a construit scoringul, sunt inventa-
torii scoringului. Specialiºtii companiei
au þinut douã seminarii în care ºi-au

prezentat produsul în faþa întregii co-
munitãþi financiar-bancare, scoringul
fiind acum în faza finalã de imple-
mentare. Mã aºtept ca la jumãtatea lunii
martie acest produs sã fie gata ºi sã fie
pus la dispoziþia participanþilor noºtri.
Va rãmâne la latitudinea lor când vor
începe sã cumpere acest produs, dar noi
îl vom avea gata. Din informaþiile pe
care le avem, existã deja o serie de par-
ticipanþi dornici de a solicita cât mai re-
pede scoringul Biroului de Credit.

Cum s-a rezolvat problema legalitãþii
obþinerii informaþiilor despre clienþi
la începutul funcþionãrii sistemului?

Conform legii 677/2001 o bancã nu
poate transmite la Biroul de Credit in-

ar putea premia 
clienþi i buni

ScoringulScoringul
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martie 2009 13 BB
WW

formaþii fãrã acordul scris al clientului.
S-a vehiculat ideea ca toate bãncile sã
trimitã clienþilor o scrisoare, la care
aceºtia sã rãspundã ºi sã-ºi dea acordul în
acest sens. Nu era numai costisitoare o
astfel de soluþie, dar era ºi greu de crezut
cã un restanþier îºi va da acordul sã-i fie
prelucrate datele la Biroul de Credit. Am
identificat, din fericire, soluþia care ne-a
scos din impas ºi apreciez ºi acum
înþelegerea pe care am avut-o din partea
Avocatului Poporului, care ne-a recu-
noscut, conform unei excepþii ale acele-
iaºi legi 677/2001, interesul legitim de a
primi acele informaþii încã de la intrarea
bãncilor în sistem, fãrã a fi necesar acor-
dul clienþilor.  

Ce vor cumpãra bãncile? 

Vor cumpãra scorul. Scorul este un
numãr de la 300 la 850. Cu cât ai scorul
mai mare, cu atât este mai bine. Pe baza
comportamentului trecut al persoanei
respective, a istoricului ei de platã ºi a
altor câteva criterii, o bancã va putea
afla care este probabilitatea ca persoana
respectivã sã-ºi plãteacã în viitor ratele
la timp. Existã un model internaþional
al Fair Isaac, în care au fost adunate date
din toate þãrile unde compania a fãcut
scoringul ºi care a fost aplicat pe baza de
date a Biroului de Credit care surprinde
comportamentul de platã al debitorilor
din România. Împreunã cu raportul de
credit va fi trimis ºi scorul.

Care sunt principalii indicatori
folosiþi la determinarea scorului?

Principalul indicator este istoricul
de platã. Un alt element pe baza cãruia
se construieºte scorul este gradul de
îndatorare al persoanei respective la
momentul în care se cere scorul. Un alt
element important este aºa numitul mix
de credite, adica ce fel de credite are în
portofoliu – dacã are card, credit ipote-
car, credit de consum.

Banca nu este obligatã sã refuze
clientul dacã scorul este prea mic,
nu-i aºa? 

Fãrã îndoialã, e acelaºi lucru ca la
raportul de credit. Nu-i spunem noi

bãncii sã acorde sau nu creditul respec-
tiv. Totul se bazeazã pe politica fiecãrei
bãnci. Dacã ea vrea sã dea credit la un
scor de 400, noi nu spunem nu.
Înseamnã cã acea bancã îºi asumã mai
multe riscuri, vrând sã pluseze pe
partea comercialã. Ceea ce facem noi
este sã evidenþiem probabilitatea ca în
viitor persoana respectivã sã-ºi plã-
teascã ratele la timp. 

Se va ajunge la un echilibru 
pe piaþã datoritã informaþiilor
furnizate de scoring?

N-aº vrea sã-i ataºez scoringului
mai multe merite decât are. Nu cred cã
scoringul va schimba acest lucru. Ceea
ce a schimbat deja aceastã crizã este
percepþia pieþei despre risc. Cuvântul
de ordine în acest moment este mai de-
grabã prudenþã ºi management eficient
al riscului decât latura comercialã.
Scoringul va ajuta ca managementul
riscului sã fie mai consistent. Sigur,
sunt multe bãnci care au un scoring in-
tern, care se bazeazã pe informaþiile
din cererea de credit, dar este bine ca
acest scor sã fie combinat, printr-o aºa-
numitã strategie dualã, cu scorul
Biroului de Credit, care adaugã la baza
deciziei de creditare o componentã
consistentã cu privire la comportamen-
tul persoanei respective. Sper ca, în
timp, sã ajute la premierea într-un fel a
clienþilor buni. Adicã aceºtia sã aibã
parte de un preþ mai bun decât cei care
au un comportament de platã negativ.
ªi raportul de credit îi diferenþiazã, dar,
din câte ºtiu, încã nu s-a ajuns la
aceastã politicã de preþ în funcþie de
comportament, aºa cum se întâmplã pe
pieþele mature.

Câþi clienþi figureazã în baza de date
a Biroului de Credit?

În acest moment, cu informaþie
negativã ºi pozitivã, cu conturi active
ºi în istoric, baza noastrã de date are
5,5 milioane de persoane, care deþin
aproximativ 11 milioane de conturi.
Clienþii care au luat credite, dar le-au
încheiat, rãmân în baza de date timp
de patru ani.

Vor fi înregistrate în sistem 
ºi persoanele juridice?

Planul nostru, chiar pentru acest an,
este de a analiza ºi aceastã posibilitate ºi,
în principiu, ne gândim la o abordare
treptatã, în sensul cã poate ar trebui sã
începem cu persoane fizice autorizate ºi
IMM-uri. La BNR existã Centrala
Riscurilor Bancare, unde sunt gestionate
informaþiile despre creditele de peste
20.000 de lei, deci marea majoritate a
persoanelor juridice care au luat credit
sunt în baza de date a BNR. Dacã am
oferi ºi noi acest serviciu, ar exista o
suprapunere. Ce vom face cu siguranþã
este sã transmitem o scrisoare partici-
panþilor, în care sã-i întrebãm ce pãrere
au, pentru cã pânã la urmã costurile
sunt foarte importante. Ei vor trebui sã
transmitã aceeaºi informaþie ºi la BNR ºi
la Biroul de Credit. Vor trebui sã cân-
tãreascã dacã acest inconvenient este
sau nu mai puternic decât plusvaloarea
pe care Biroul o va aduce prin ges-
tionarea acestor informaþii. 

Poate cel mai interesant lucru ar fi
un scoring pentru IMM-uri. Un astfel de
scoring ar ajuta la legarea relaþiilor din-
tre bãnci ºi IMM-uri. 

Cât de uºor se va acorda un credit 
cu ajutorul scoringului?

Cu siguranþã, scoringul ajutã la lu-
area mai rapidã a unei decizii de cre-
ditare, dar asta nu înseamnã cã aceastã
decizie de creditare – nici în prezent de-
cizia de creditare nu se ia numai pe baza
raportului de credit de la Biroul de
Credit – se va lua numai pe baza scoru-
lui. Scorul urgenteazã luarea acesteia, în
cunoºtinþã de cauzã. Ne dorim ca acest
produs sã fie util, pentru cã suntem o so-
cietate comercialã ºi ca sã vinzi un pro-
dus el trebuie sã fie bun. 

Aþi avut vreun incident de securitate
pânã acum? 

Nu am avut nici un fel de incident
de securitate pânã în prezent ºi ne îngri-
jim ca un  sistem atât de important sã fie
cât se poate de sigur.

� LUIZA SANDU
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V.bank online, tehnologii le web 2.0
aplicate în online banking

Tehnologia Web 2.0 folositã în V.bank online
oferã posibilitatea de a trece peste limitele
aplicaþiilor Web obiºnuite ºi de a beneficia de
adevaratele atuuri ale Internetului: optimi-
zarea funcþionalitãþilor, uºurinþã în folosire pen-
tru utilizatori, posibilitatea de a cunoaºte cât
mai bine clienþii prin observarea modelelor de
utilizare a produselor ºi creºterea posibilitãþilor
de vânzãri de produse complementare prin
transmiterea de mesaje bine þintite. 

Utilizatorii unei soluþii de Internet
Banking web 2.0 obþin:

- Adaptarea tabloului de bord la
nevoile de moment

- Confort, datoritã reafiºãrii limitate a
datelor

- Productivitate crescutã, datoritã 
ergonomiei aplicaþiei, intuitivã ºi
flexibilã

- O aplicaþie care funcþioneazã în timp
real, afiºând rezultatele operaþiunilor
imediat.

Site-ul web devine astfel un instrument
de dezvoltare comercialã ºi de optimizare
a vânzãrilor, capabil sã ofere clienþilor toate
serviciile unei agenþii.

Web 2.0 este bazat pe un principiu
simplu: plasarea internautului în centrul
reþelei Internet ºi oferirea tuturor instru-
mentelor pentru a folosi toate elementele
site-ului la maxim. 

Rezultatul: o simplificare a gestiunii
online ºi un acces intuitiv ºi unificat la
toate serviciile, precum si posibilitãþi de
neegalat de personalizare a spaþiului clien-
tului. Spre exemplu, internauþii pot sã-ºi
organizeze tabloul de bord, sã îºi regrupeze
ºi sã îºi trieze personalizat datele afiºate, sã
obþinã ºi sã afiºeze informaþii în timp real,
sã îºi adauge fotografii...

Din punct de vedere tehnologic, soluþia
propune o arhitecturã SOA care permite
evoluþia continuã  a site-ului web ºi optimi-
zarea strategiei cu o structurã full web ofe-
rind supleþe, posibilitãþi extinse de a dez-
volta în permanenþã alte servicii ºi posibi-
litatea de a instala soluþia în orice limbã. 

Folosirea noilor tehnologii permite o
independenþã totalã a alegerii platformei
tehnice, implementarea uºoarã a aplicaþiei
ºi integrarea rapidã în sistemul informatic
existent.

AAvvaannttaajjee::  
- O soluþie adaptabilã tuturor tipurilor

de clienþi ai bãncii
- O filosofie bazatã în întregime pe

tehnologii web 2.0
- O personalizare orientatã catre uti-

lizator pentru a plasa clienþii în cen-
trul site-ului bãncii

- Securitate la cel mai înalt nivel
- Posibilitatea oferirii de servicii noi,

pentru a extinde relaþia cu clienþii 
- Site-ul web ca o prelungire naturalã a

agenþiei
“Am dorit sã avem o platformã tehno-

logicã ºi funcþionalã pentru integrarea
canalului de distribuþie Internet cu cele-
lalte modalitãþi de accesare remote ale ser-
viciilor noastre. Astfel, clienþii noºtri se pot
conecta ºi pot utiliza serviciile de care au
nevoie cum vor, cand vor, de unde vor.
Datoritã specialiºtilor Viveo avem în
prezent acces la o soluþie modularã pe care
o putem adapta cum dorim, în completã
armonie cu modelul nostru de distribuþie
actual“. CChhrriissttoopphhee  MMaarrtteell,,  IInntteerrnneett  MMaa--

nnaaggeerr,,  BBaarrccllaayyss  FFrraannccee..

PPeennttrruu  ppaassiioonnaaþþiiii  
ddee  bbuurrssãã,,  

ssiisstteemmuull  aaffiiººeeaazzãã  
ssttaattiissttiicciillee  ddee  iinntteerreess  

RReeccoonnffiigguurraarree  rraappiiddãã  
aa  iinntteerrffeeþþeeii  ddaattoorriittãã  
tteehhnnoollooggiieeii  wweebb  22..00

SSppaaþþiiuu  ppeennttrruu  
nnoottaarreeaa  iinnffoorrmmaaþþiiiilloorr  

iimmppoorrttaannttee  

UUnnaa  ddiinn  ffoottooggrraaffiiiillee  
îînnddrrããggiittee  ppooaattee  ffii  

îînnccããrrccaattãã  ººii  vviizzuuaalliizzaattãã  
ddiinn  iinntteerrffaaþþãã

AAcccceess  llaa  ttooaattee  sseerrvviicciiiillee  
bbaannccaarree  ddiissppoonniibbiillee  oonnlliinnee  

îînnttrr--oo  ssiinngguurrãã  ppaaggiinnãã

SSiisstteemm  ddee  mmeessaaggeerriiee  
ppeennttrruu  aa  lluuaa  lleeggããttuurraa  ddiirreecctt  
ccuu  uunn  ccoonnssuullttaanntt  ffiinnaanncciiaarr  

PPoossiibbiilliittaatteeaa  aapplliiccããrriiii  
llaa  aallttee  sseerrvviicciiii  

ddiissppoonniibbiillee  oonnlliinnee
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Cum rolul de „vedetã” a pieþei bancare a
fost luat (sã sperãm temporar) de criza fi-
nanciarã, aproape nimeni (în afara celor
care au fie ca sarcinã, fie ca „hobby” acest
proiect) nu-ºi mai aduce aminte cã acum
un an, în Europa, se dãdea startul imple-
mentãrii celui mai grandios proiect de unifi-
care a plãþilor fãrã numerar în euro: proiec-
tul Single Euro Payment Area (SEPA).

Ce este SEPA? 

Definiþii ale SEPA se pot gãsi cu
uºurinþã pe site-urile instituþiilor res-
ponsabile, susþinãtoare sau implicate în
acest proiect, aºa cã nu o sã insist cu
definiþia. De la naºterea conceptului ºi
pânã în prezent, reprezentanþii Comisiei
Europene, ai Bãncii Centrale Europene
(BCE), ai Consiliului European al
Plãþilor (EPC) ºi ai comunitãþilor ban-
care naþionale au subliniat mereu cât de
importantã este materializarea aceastei
viziuni pentru viitorul economiei con-
tinentului. Conform promotorilor sãi,
SEPA reprezintã un obiectiv compara-
bil cu introducerea monedei unice, res-
pectiv, crearea unei zone europene
unice (sau unite) de plãþi fãrã numerar,
zonã în care toate plãþile sunt conside-
rate plãþi interne, indiferent de locul
unde se aflã iniþiatorul ºi destinatarul.

Pe scurt, totuºi, proiectul constã în
crearea unor instrumente de platã uni-
forme, unice, cu un circuit de trans-
mitere, procesare, decontare, recep-
þionare standard. Odatã create aceste
instrumente, bãncile ºi autoritãþile tre-
buie sã le adopte ºi sã le punã la dispo-
ziþia clienþilor lor (înlocuind vechile in-
strumente, nestandardizate ºi diferite de
la þarã la þarã). Infrastructurile de plãþi
(sistemele de plãþi, casele de compen-
sare automate) trebuie sã se adapteze
pentru a fi în mãsurã sã proceseze aceste
noi instrumente.  O parte importantã a
proiectului constã în a convinge con-
sumatorii (ordonatori de plãþi) sã so-
licite bãncilor aceste instrumente noi ºi
sã le foloseascã exclusiv. 

Obiectivul final? Plãþi în euro fãrã
frontiere în toatã zona euro, având
aceeaºi calitate, acelaºi cost, aceleaºi in-
strumente. Cea mai importantã caracte-
risticã a SEPA este capacitatea de a trans-
mite o platã cãtre orice destinatar ºi de a
primi de la orice iniþiator de plãþi, în zona
euro, fireºte (aºa numita „reachability”). 

Ce s-a întâmplat în 2008

Deocamdatã, standardele au fost
aprobate, majoritatea bãncilor europene
chiar le-au adoptat ºi au pus la dispoziþia
clienþilor doritori noile instrumentele
SEPA. Vorbim aici doar de Transferul
credit, întrucât Debitul Direct va fi
lansat în noiembrie anul acesta, dupã
transpunerea DSP în legislaþiile
naþionale. Nu se asigurã încã procesarea

automatã (STP – straight through pro-
cessing). Utilizarea pe scarã largã, atin-
gerea masei critice, sau mai concret
convingerea companiilor ºi consumato-
rilor sã le foloseascã, sunt încã departe... 

Important însã este cã s-a dat startul.
La 28 ianuarie 2008, peste 4000 de bãnci
europene (acoperind mai mult de 90%
din volumul potenþial al plãþilor prin
transfer credit) se înscriseserã la EPC
drept gata sã participe la schema SCT.
SEPA devenise realitate ºi aºteptãrile
erau mari... 

Între timp, probabil ºi din cauza
crizei financiare, industria  bancarã a
mai pierdut din entuziasmul ºi moti-
vaþia de început a realizãrii SEPA. Pen-
tru cã, pânã la urmã, acest proiect se
executã de cãtre bãnci, pe banii lor, din
propria lor iniþiativã. În consecinþã,
volumul plãþilor în format SEPA a urcat
la sfârºitul anului cu greu la 1.8% din to-
talul plãþilor în zona euro, chiar dacã a
înregistrat un ritm de creºtere constant
pe tot parcursul anului (0.1% pe luna).
De ce aceastã evoluþie sub aºteptãri? 

Unii specialiºti considerã cã procesul
este, evident, de-abia la început. Aceiaºi
specialiºti mai susþin ºi faptul cã princi-
pala cauzã este legatã de lipsa unui
„business case” real, a unui „incentive”
adevarat pentru bãnci. Acestea realizezã
cã SEPA nu le aduce un câºtig cert ci,
dimpotrivã, reducerea unei surse de
venit importante în viitor. O reacþie mai
durã este decizia de „abandon du tra-
vail” la SEPA (temporarã), anunþatã de
bãncile din Franþa, dupã raportul BCE,
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în legãturã cu „multilateral interchange
fee” pentru carduri ºi debit direct, comi-
sion prin dispariþia cãruia bãncile
franþuzeºti ar pierde din venituri.

Unele bãnci (în zona euro) încep sã
considere cã în SEPA activitatea de plãþi
ar putea sã nu mai facã parte în viitor
din „core business” ºi evalueazã posibi-
litatea externalizãrii procesãrii plãþilor
cãtre alte bãnci sau cãtre instituþii spe-
cializate. În plus, devine certã perspec-
tiva înãspririi cadrului de reglementare
de cãtre guvernele europene în scopul
diminuãrii efectelor crizei ºi al pre-
venirii crizelor în viitor, cadru a cãrui
implementare necesitã costuri, ca ºi trans-
punerea Directivei Serviciilor de Plãþi. ªi
cum SEPA presupune, la rându-i, costuri
importante, iar resursele bãncilor sunt
limitate momentan, adoptarea ºi pro-
movarea standardelor SEPA/EPC ar
putea sã nu fie între prioritãþile anului
pentru bãnci.

Ca un alt factor care a contribuit la
gradul nemulþumitor de utilizare a stan-
dardelor SEPA de pânã acum, este
menþionat uneori modul de imple-
mentare. S-a spus cã e greu de stabilit cu
precizie cine are rolul de project ma-
nager în SEPA. Aparent, managementul
proiectului este asigurat de Consiliul
European al Plãþilor, instituþia de „au-
toreglementare” creatã de industria
bancarã pentru a stabili regulile noului
joc, standardele, schemele ºi de a ges-
tiona schemele de platã nou create. 

Banca Centralã Europeanã, unul din
cei mai activi promotori ai programului,
foloseºte însã persuasiunea ca principal
mijloc de impulsionare a procesului,
încercând sã influenþeze comunitatea
prin reputaþia sa incontestabilã, ºi
prezentând prin toate mijloacele sale,
avantajele unificãrii pieþei plãþilor pen-
tru toate pãrþile implicate.  BCE solicitã
constant EPC ºi industriei sã constru-
iascã un nou sistem de plãþi unic, demn
de moneda unicã, mãsurând periodic
progresele înregistrate. Totuºi, SEPA
rãmâne, în viziunea bãncilor, un proiect
cu caracter „aproape” obligatoriu ºi nu
existã o sancþiune pentru cei care nu
aderã la schemã, în afarã de sancþiunea
care ar putea veni din partea  pieþei, a
consumatorilor de servicii de plãþi (care
deocamdatã nu sunt conºtienþi de avan-
tajele SEPA sau sunt prea dependenþi de
vechile instrumente). 

Comisia Europeanã ºi-a îndeplinit
rolul sãu de reglementator, creând noul
cadru legal pentru plãþile europene (con-
cretizat ºi prin Directiva privind Servici-
ile de Plãþi- DSP), iar acest cadru va uni-
formiza legislaþia plãþilor în þãrile mem-
bre, sub rezerva cã DSP va fi transpusã
adecvat ºi identic în toate þãrile membre.
Dar iarãºi, SEPA rãmâne un proiect fãrã
un avantaj comercial pentru bãnci ºi fãrã
a avea un caracter obligatoriu explicit.
Chiar dacã SEPA  reprezintã viitorul ºi,
la scarã europeanã, avantajele sunt evi-
dente, bãncile nu gãsesc pentru moment

motivaþia necesarã pentru a se angaja
mai mult... Cum observa cineva, la între-
barea „Do you SEPA?” bãncile europene
au rãspuns „Yes, we do!” dar din statistici
rezultã altceva... Întrebarea care se pune
este dacã, la un moment dat, vãzând cã
procesul nu se desfãºoarã conform aºtep-
tãrilor, Comisia va interveni direct,
fãcând obligatorii, prin reglementare, in-
strumentele SEPA. Sau dacã BCE va
reuºi sã determine EPC ºi comunitatea
bancarã europeanã sã stabileascã un ter-
men de migrare final, pe care bãncile dar
ºi utilizatorii sã îl considere obligatoriu.
Termenul acordat de BCE pentru sta-
bilirea acestui termen (dacã putem
spune aºa) este, în cazul transferului
credit, iunie 2009.  

Infrastructurile de platã în SEPA

Infrastructurilor de platã (sisteme de
plãþi de retail, ACH-uri naþionale, iniþial
scoase oarecum în afara schemelor de
platã) li s-a prevãzut, la începutul
definirii procesului, un viitor incert.
Concentrarea continuã, consolidarea, ar
fi urmat, conform acestei teorii, sã ducã
în final la o piaþa europeanã a plãþilor cu
un singur sistem sau cu un numãr redus
de sisteme pan-europene, super-perfor-
mante, capabile sã valorifice avantajele
economiilor de scalã. O particularitate a
SEPA este chiar separarea schemei de
infrastructura de plãþi, operatorii sis-
temelor de plãþi având sarcina de a
transporta mesaje ºi eventual a le de-
conta, nu ºi de a stabili ce mesaje trebuie
sã „curgã” prin þevile respective care
acum sunt comune, unice.

Ulterior, aceasta viziune s-a trans-
format într-una darwinistã: „Te adaptezi
la SEPA sau dispari!” De dispãrut, pânã
acum, a dispãrut un singur sistem, dar
nu este clar cã din cauza SEPA... Altfel,
dacã privim pe site-ul BCE, putem
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vedea cã o mulþime de sisteme de plãþi
de retail  s-au declarat „SEPA Clearing
and Settlement Mechanism”. Nu numai
cã nu au dispãrut, dar sunt ºi þãri din
care provin mai mult de un sistem. De
exemplu, Italia dã SEPA trei CSM:
Banca d’Italia, SIA-SSB (furnizorul al
EBA STEP 2 cu care SIA împarte de alt-
fel aceeaºi platformã) ºi Seceti-ICCREA.
Din  Germania sunt douã sisteme: cel al
Deutsche Bank ºi Equens (aceasta din
urmã fiind de fapt o „coproducþie” ger-
mano-olandezã). 

În prezent ideea de bazã este inter-
operabilitatea. Fiecare comunitate ban-
carã naþionalã declarã acum cã doreºte
menþinerea în funcþiune a propriei in-
frastructuri (ca ºi comunitatea ro-
mâneascã), care sã fie interconectatã cu
celelalte sisteme naþionale sau cu o in-
frastructurã pan-europeanã, centralã.
Interconectarea a început deja. Chiar ºi
în Europa centralã ºi de est ambiþiile
sunt mari: Polonia este deja în SEPA
prin KIR, vecinii noºtri bulgari sunt si-
guri cã se vor adapta la SEPA înainte de
adoptarea monedei unice, la fel ºi cei
din Ungaria... ºi bineînþeles, la fel noi,
TRANSFOND, compania românã de
plãþi interbancare.      

Raportul al 6-lea al BCE 
privind SEPA

Raportul al 6-lea al Bãncii Centrale
Europene privind SEPA, publicat la
sfârºitul lui noiembrie anul trecut, lasã
sã se înþeleagã acelaºi lucru: succese im-
portante, dar insuficiente, motivaþie re-
dusã ºi multe urgenþe de rezolvat în pe-
rioada urmãtoare. 

Succesele se referã la faptul cã in-
strumentele SEPA sunt disponibile la
bãncile SEPA, unii clienþi chiar le uti-
lizeazã, majoritatea caselor de compen-
sare sunt deja “SCT- scheme compliant”,

iar planurile naþionale de migrare sunt
publicate pe internet.

BCE observã dimensiunea succesu-
lui, anume cã bãncile au utilizat in-
strucþiuni SEPA exclusiv pentru tran-
zacþii transfrontaliere, deºi þinta SEPA o
reprezintã toate plãþile în euro, mai ales
cele interne, naþionale, care constituie
cea mai mare parte a plãþilor in euro. Se
pare cã pânã acum bãncile au realizat
aºa numita „mini SEPA” (doar plãþi
transfrontaliere SEPA) ceea ce nu poate
mulþumi BCE. 

Unele din cauzele identificate de
BCE ar fi legate de actualizarea lenta a
sistemelor IT (ERP) de catre banci si uti-
lizatori (companii în principal), ceea ce
a fãcut ca procesarea instrumentelor
SEPA sã se facã de fapt manual. Altele
par sã þinã de comunicarea slaba a bãn-
cilor cu clienþii ºi lipsa informaþiilor
privind SEPA la ghiºeele bãncilor, în
condiþiile în care existã o mare depen-
denþã a clienþilor europeni de sistemele
ºi de produsele deja existente (aranja-
mente de plati pe care europenii le uti-
lizeazã de o viaþã).

În plus, BCE constatã cã industria
bancarã, industria plãþilor au perceput
greºit cã implementarea SEPA este un
proces care poate continua pe termen
nedefinit, cerând EPC sã stabileascã
termene pentru finalizarea procesului.

Despre infrastructurile de plãþi, ra-
portul BCE vorbeºte ca despre un exem-
plu de adaptare; marii jucãtori sunt
pregãtiþi pentru SEPA, gata sã se extindã
pe alte pieþe dupã deschiderea acestora.
Însã remarcã existenþa unor restricþii
anormale de interoperativitate (nu
nominalizeazã expres vreun operator
dar este cunoscut un caz), reamintind cã
orice infrastructurã SEPA trebuie sa
permitã conectarea oricãrei alte infra-
structuri, la cererea acesteia ºi cã nici o
banca sau comunitate nu trebuie sa fie

forþatã sa utilizeze o anume infrastruc-
tura sau standarde proprietare. .

În legãturã cu cardurile, BCE revine
cu solicitarea adresatã insistent indus-
triei bancare europene de a crea o
schemã nouã de carduri, capabilã sã
concureze Visa ºi Mastercard. Dar foarte
interesantã este cererea BCE de intrare
a procesorilor de transfer credit (sis-
temele de giro) pe piata procesãrii
plãþilor cu carduri, în scopul creºterii
numarului de competitori si scãderii
comisioanelor. BCE observã cã, datorita
progresului tehnic, nu mai exista argu-
mente valabile pentru separarea proce-
satorilor de giro de cei de carduri. Ca
atare EPC este invitat sa dezvolte un
cadru de lucru pentru procesarea
platilor cu carduri similar celui pentru
„giro” (similar deci CSM Framework)
sau sa amendeze cadrul existent prin in-
cluderea prevederilor privind tranzacþi-
ile cu carduri. Interesant... Probabil ºi
procesatorii de carduri se întreabã acum
de ce nu ar intra ºi ei pe piaþa transfe-
rurilor de giro...

SEPA în România

În final, câteva cuvinte despre pregã-
tirea pentru SEPA a bãncilor româneºti
ºi a infrastructurii naþionale de plãþi în
2008: ºi la noi ambiþiile, discuþiile ºi in-
tenþiile au fost la fel de mari ca în zona
euro, iar dilemele la fel de numeroase. 

Cum Romania va adopta euro cel mai
probabil în 2014, pare cã ar fi timp destul
pentru a se stabili cea mai potrivitã
strategie de migrare care sã valorifice
punctele tari dobândite deja: o infra-
structurã de plãþi modernã ºi adaptabilã
(sistemul de plãþi al TransFonD, pentru
plãþi în lei, deocamdatã, este între cele
mai recente din Europa, tehnologic
vorbind) ºi standardul de instrument de
platã destul de apropiat de cel din SEPA. 

În plus, cu un mediu de afaceri deja
familiarizat cu codurile BIC ºi IBAN, cu
o majoritate a bãncilor deja în registrul
SEPA Credit Transfer de la EPC, cu o co-
munitate bancarã hotãrâtã sã adopte
standardele SEPA chiar ºi pentru plãþile
în lei, sunt ºanse mari ca în România
SEPA sã fie o realitate în urmãtorii ani,
chiar înainte de adoptarea monedei
unice. �
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SWIFT sau 
puterea comunitãþi i

SWIFT furnizeazã o reþea de comunicaþii,
produse ºi servicii pentru conectarea la
reþea,  schimbul securizat de informaþii 
financiare, dar în acelaºi timp constituie o
platformã de cooperare pentru crearea de
standarde ºi practici de afaceri, pentru
definirea unor soluþii comune problemelor
industriei financiare. 

Î
n urmã cu 35 de ani, la Bruxelles
un grup de reprezentanþi ai indus-
triei financiare au lansat ideea
creãrii unei reþele de comunicaþii,
a unui centru de prelucrare ºi a

unui limbaj comun pentru tranzacþiile
financiare internaþionale. Ideea, susþin-
utã de un numãr de 239 de bãnci din 
15 þãri, a stat la baza înfiinþãrii SSWWIIFFTT  --
SSoocciieettyy  ffoorr  WWoorrllddwwiiddee  IInntteerrbbaannkk  
FFiinnaanncciiaall  TTeelleeccoommmmuunniiccaattiioonn..    

Dupã patru ani - timp în care insti-
tuþiile financiare participante la
punerea în practicã a acestei idei au
definit principiile de bazã ale coope-
rãrii, procesul de dezvoltare, regulile
privind responsabilitãþile ºi obligaþiile,
practicile de operare ºi a fost deschis
primul centru de procesare - în anul
1977 primul mesaj SWIFT a fost trans-
mis în reþea. La momentul la care

reþeaua SWIFT a devenit operaþionalã,
numãrul de bãnci participante cres-
cuse la 518 bãnci din 22 de þãri, iar
traficul de mesaje era de 3.400.000,
ajungând la 10.000.000 de mesaje în
reþeaua SWIFT dupã aproape un an de
activitate.

La sfârºitul anului 2008, SWIFT asi-
gura un  trafic mediu zilnic de 13,5 mi-
lioane de mesaje reprezentând tran-
zacþii financiare, pentru un  numãr de
8.830 de utilizatori din 209 þãri, cu o dis-
ponibilitate a reþelei ºi a serviciilor de
99.99%. 

În cei 35 de ani care au trecut de la
constituirea SWIFT, valorile de bazã
ale acestei organizaþii - platformã se-
curizatã de mesagerie financiarã, stan-
dardizare ºi comunitate financiarã – nu
s-au schimbat. SWIFT este însã ºi un
exemplu de organizaþie care se
adapteazã la evoluþiile industriei finan-
ciar-bancare ºi care sprijinã iniþiativele
acestei industrii.

Building for tomorrow

În anul 1997, la Conferinþa SIBOS de
la Sydney, SWIFT anunþa începerea
unui program ambiþios ””BBuuiillddiinngg  ffoorr  ttoo--
mmoorrrrooww”” – programul noii generaþii de
produse ºi servicii bazate pe tehnologia
IP, o necesitate generatã de tendinþele
de dezvoltare ale industriei financiare,
de cerinþele clienþilor, dar ºi de dez-
voltãrile tehnologice.

În anul 2001, primele servicii de
mesagerie SWIFTNet au fost lansate,
fiind utilizate în  primele infrastructuri
de piaþã bazate pe reþeaua ºi serviciile
SWIFTNet. SWIFT a început sã se con-
centreze pe dezvoltarea primelor  soluþii
de afaceri SWIFTNet ºi pe conceptul de
fereastrã unicã pentru accesul institu-
þiilor financiare la servicii financiare
globale. 

În anul 2002, SWIFTNet 4.0 a de-
venit operaþional ºi primul mesaj
SWIFTNet FIN a fost transmis pe
reþeaua SWIFT, marcând începutul
primei etape de migrare la reþeaua IP
SWIFTNet, etapã finalizatã în anul
2004. În aceeaºi perioadã, SWIFT în-
cepe sã îºi concentreze atenþia pe
atragerea unei noi categorii de utiliza-
tori SWIFT: corporaþiile.  

Începând cu anul 2004, SWIFT a
pregãtit etapa a doua de migrare la
SWIFTNet. Dupã perioada de
pregãtire, testare ºi faza pilot, în pe-
rioada 2007 – 2008, comunitatea ban-
carã a trecut la actualizarea infrastruc-
turii, prin actualizarea mecanismelor
de securitate ºi a instrumentelor de ad-
ministrare a relaþiilor cu bãncile cores-
pondente pentru platforma SWIFTNet.
A fost introdus un model de securitate
unic pentru acces la toate serviciile
SWIFTNet bazat pe infrastructura de
cheie publicã (PKI), asigurând un con-
trol mai bun al traficului ºi mecanisme
împotriva traficului nesolicitat, prin
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aplicaþia RMA (Relationship Ma-
nagement Application).

În ianuarie 2009, SWIFT a raportat
cã 97% din utilizatorii SWIFT reprezen-
tând peste 90% din traficul FIN au fina-
lizat cu succes ultima etapã a migrãrii la
SWIFTNet, transmiþând mesaje FIN au-
tentificate numai cu semnãturi PKI. 

Achieve more, together 

Creºterea cotei SWIFT în spaþiul
global al mesageriei financiare ºi
furnizarea de servicii de inter-operabi-
litate de mare valoare erau obiectivele
principale ale strategiei SWIFT 2010 -
””AAcchhiieevvee  mmoorree,,  ttooggeetthheerr”” - aprobatã de
conducerea SWIFT în anul 2006. 

Printre direcþiile strategice avute în
vedere se numãrau extinderea atragerii
clienþilor din rândul corporaþiilor, prin
focalizarea pe organizaþiile de top ºi
dezvoltarea serviciilor oferite în zona
comerþului, sprijinirea integrãrii eu-
ropene, prin implicarea în proiectele
derulate la nivel european: TARGET2,
TARGET2 Securities, SEPA, Giovan-
nini, MiFID, creºterea gradului de au-
tomatizare ºi standardizare a titlurilor
de valoare ºi a investiþiilor alternative,
captarea potenþialului substanþial al
pieþelor în curs de dezvoltare.

În cursul anului 2008 strategia
SWIFT 2010 a fost revãzutã ºi comple-
tatã. În perioada urmãtoare – pânã în
anul 2015 - SWIFT se va concentra cu
prioritate pe urmãtoarele domenii:

• Armonizarea europeanã - în
domeniul plãþilor, SWIFT sprijinã
activ proiectul SEPA, prin dez-
voltarea de standarde ºi furnizarea
de produse ºi servicii care asigurã
inter-operabilitatea. SWIFT este
implicat în realizarea infrastruc-
turilor pan – europene pentru plãþi
de micã valoare, ca ºi pentru sis-
temele  TARGET2 ºi TARGET2
Securities. Giovannini, MiFID,
proiectul privind facturarea elec-
tronicã sunt alte iniþiative ale in-
dustriei la care SWIFT participã
activ.

• BRIC+ - SWIFT are ca obiectiv
creºterea prezenþei în þãrile BRIC  -
Brazilia, Rusia, India, China, dar ºi
în alte þãri în curs de dezvoltare. În-

tãrirea legãturilor cu operatorii in-
frastructurilor de piaþã din aceste
þãri poate fi un prim pas în aceastã
direcþie.

• Accesul corporaþiilor la SWIFT -
Una dintre prioritãþile SWIFT este
de a permite accesul a cât mai multe
corporaþii ca participanþi SWIFT.
Programul EasySWIFT ºi lansarea
SWIFTAlliance Lite, o soluþie sim-

plã ºi cu costuri reduse pentru
conectarea la SWIFT, destinatã in-
stituþiilor cu valori ale traficului de
pânã la 200 de mesaje/fiºiere pe zi),
sunt considerate esenþiale în
atragerea a cât mai multe corporaþii
ca participanþi SWIFT.

• Reducerea complexitãþii interacþi-
unii cu SWIFT – prin lansarea în
anul 2007 a programului Easy
SWIFT, cu obiectivul simplificãrii
instalãrii ºi utilizãrii SWIFT pen-
tru toate categoriile de clienþi. Se
urmãreºte simplificarea conectãrii
noilor utilizatori la SWIFT, prin
livrarea ºi instalarea interfeþelor
SWIFT în maxim 5 zile. Astfel,
SWIFT continuã programul sãu de
transformare într-o organizaþie
concentratã pe client. 

Dialogul ºi comunicarea cu clienþii ºi
partenerii sunt facilitate de lansarea plat-
formei Internet de colaborare swiftcom-
munity.net, un spaþiu de întâlnire vir-
tual, destinat discuþiilor on-line, parta-

jãrii de informaþii ºi cunoºtinþe despre
produse, servicii, soluþii, interacþiunii
permanente – o comunitate a comu-
nitãþilor: clienþi SWIFT, membri ºi or-
ganisme de conducere SWIFT, grupuri
naþionale de utilizatori, comunitãþi din
diverse zone geografice, comunitãþi de
afaceri, comunitãþi, diferite tipuri 
de clienþi, comunitãþi constituite 
ad-hoc, etc.

În plus, existã o preocu-
pare permanentã pentru
reducerea costurilor: în
2007 a existat o reducere
de 25% la costul mesajelor,
în 2008 de 20% iar obiec-
tivul stabilit pentru 2011
este de a reduce costurile
cu 50%.

Un proiect important în
derulare este creºterea
rezilienþei prin redefinirea
arhitecturii SWIFT. Pro-
iectul de redefinire a arhi-
tecturii SWIFT a fost de-
marat în 2007 ºi constã din
organizarea serviciilor de
mesagerie SWIFT în douã
zone de procesare, zona
europeanã ºi zona trans-
atlanticã, cu perechi de

centre de procesare care stocheazã
traficul pentru fiecare zonã în parte. 

Arhitectura distribuitã va creºte
rezilienþa, capacitatea de procesare ºi
va rezolva problemele legate de pro-
tecþia datelor personale. Astfel, sto-
carea ºi procesarea mesajelor schim-
bate între corespondenþii din Europa
va fi realizatã doar în centrele de
procesare din Europa. Impactul asupra
clienþilor va fi minim, tranziþia rea-
lizându-se în mod transparent cu asi-
gurarea funcþionalitãþii reþelei ºi ser-
viciilor SWIFT în parametrii actuali.

Prima etapã a acestui proiect, cu
termen la sfârºitul anului 2009, in-
clude construirea unui nou centru de
procesare în Europa, la Zurich ºi a
unui centru de comandã ºi control în
Asia, în Hong-Kong. În faza a doua, un
nou centru de procesare va înlocui
centrul de procesare temporar, de-
venind centrul global de operare pen-
tru zonele europeanã ºi trans-atlanticã,
cu termen la sfârºitul anului 2012. �

SISTEME DE PLÃÞI 
SWIFTNET
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Sistemele de 
Core-banking

– între paradox ºi sofism
Un cunoscut preºedinte de bancã afirma
cu câteva sãptãmâni în urmã cã sistemele
bancare sunt ca vinul, cu cât mai vechi cu
atât mai bune. Probabil cei care au auzit
aceastã declaraþie au fost blocaþi pentru
cateva secunde în paradigmã. Avem de a
face cu un paradox sau cu un sofism?

S
ã o luãm pe rând. Ce ºtim sigur
este cã nu existã un sistem infor-
matic bancar perfect. Bãncile
sunt organizaþii complexe, de mai
multe tipuri, care þintesc diferite

categorii de clienþi. Cum ºi în viaþã, la fel ºi
cu sistemele bancare: dacã te disipezi în
toate direcþiile, riºti sã nu faci nimic bine. 

Dacã doreºti ca sistemul informatic sã
acopere funcþiile de retail dar ºi customizari
pentru nevoi ale corporatiilor, sã susþinã
private-banking-ul dar sã asigure ºi opera-
þiunile de trezorerie, sã fie ºi ERP (Entre-
prise Resoursce Planing) dar sã fie ºi CRM
(Customer Relationship Management), sã
fie ºi sistem de raportare dar sã asigure ºi BI-
ul (Business Intelligence) bãncii, sã acopere
managementul riscului ºi funcþiile de
colectare, eventual sã aibã deja integrate ºi
canale de distribuþie alternative (Internet
Banking, Call Center, Mobile Banking etc)
pe lângã funcþia de front-end, toate într-o
singurã aplicaþie, atunci poti fi sigur: nu le
vei avea niciodata pe toate sau vei avea câte
puþin din fiecare, dar prost structurat. Deci,

din aceastã perspectivã, bancherul citat avea
dreptate dacã prin vechi înþelegea simpli-
tate, structurare. Sistemele vechi pot pãrea
mai bune deoarece sunt simple (cum ºi unii
oameni sunt simpli) însã nu pot face prea
multe. Pe cel care sapã ºanþuri nu-l pui sã
fie architect de poduri. 

Specializarea sistemelor informatice
este foarte importantã, filozofiile lor sunt
diferite. Sistemele moderne încearcã sã le
facã pe toate, sub conceptul generos de in-
tegrare. De fapt, în spatele prezentãrilor de
marketing gãseºti funcþionalitãþi a cãror in-
tegrare poate suferi, deoarece logica de sis-
tem e diferitã. O aplicaþie de retail necesitã
a defini un produs pentru 1 milion de cli-
enþi, similar pentru toþi. Un sistem de cor-
porate cere a defini câte un produs pentru
fiecare client, în mod individual. Cele douã
situaþii sunt prea la extreme pentru sta îm-
preunã.

Sistemele informatice nu pot fi mai
bune decât oamenii care le utilizeazã. Siste-
mele vechi nu permit prea multe configu-
rãri. Dacã ele au fost realizate pe practicile
internaþionale ale multor clienþi, furnizorii
lor au înglobat experienþa a zeci ºi zeci de
bãnci, probabil gãseºti în ele cele mai bune
produse. Dar, când le implementezi, fiecare
lucrãtor bancar vine cu o experienþã pro-
prie, de multe ori dintr-un trecut care nu
înseamnã cea mai bunã practicã. În acest
caz, începe adaptarea sistemului experi-
mentat la un mod de lucru de multe ori fãrã
un orizont de perspectivã modernã. ªi ast-
fel, un sistem bun poate deveni dificil de
gestionat. Sistemele vechi, dar rezultate din

experienþa internaþionalã, nu pot fi confi-
gurate uºor ºi astfel sunt mai greu de stricat.
O aplicaþie modernã, modularã, poate fi
uºor adaptatã dupã ideile fiecãruia. De
multe ori nu toate ideile sunt bune ºi se
ajunge într-un impas. Deci, fãrã o analizã de
cauze, se poate trage concluzia cã sistemele
moderne sunt mai proaste. Flexibilitatea lor,
încrederea pe care o au în cei care le confi-
gureazã, pot crea aceasta impresie. Dar, pânã
la urmã, sistemele vechi, care nu îþi lasã prea
multa libertate, nici nu te lasã sã greºeºti, te
ajutã sã obþii mai repede un rezultat ºi asta
conteazã. Paradox sau sofism?

Dacã privim tehnic, sistemele moder-
ne sunt consumatoare mari de resurse teh-
nologice. Sistemele vechi, cele scrise în lim-
baje de programare cât mai aproape de co-
dul masinii (Cobol, RPG etc) sunt cele mai
rapide. Cu cât doreºti sã lucrezi în progra-
mare vizualã, pe obiecte, dezvoltatã în Java
sau web-based, cu atât mai mult costul de
procesare creºte, ai nevoie de maºini mai
puternice, cu mai multe procesoare, mai
multã memorie etc. Iar aici nu vorbim de
mii de euro ci de milioane de euro pentru
o bancã mare, având milioane de clienþi.
Deci, se poate trage concluzia cã TCO-ul
(Total Cost of Ownership) creºte. Din altã
perspectivã, aplicaþiile în limbaje vechi au
nevoie de specialiºti de clasã pentru a fi
menþinute ºi dezvoltate. Ai nevoie de dez-
voltatori interni, de multe ori rari ºi deci
scumpi, ceea ce determinã costuri aprecia-
bile cu resursa umanã. Deci, ce sa alegi? Sis-
teme uºor dezvoltabile, care pot fi configu-
rate chiar de specialiºtii de business? Sau

SISTEME INFORMATICE
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sisteme vechi, în care specialistii IT interni
sunt indispensabili, din ce în ce mai defici-
tari ºi de care zona de business poate de-
veni dependentã. Deci, vechi sau nou din
perspectiva TCO... pe termen mediu-lung
costurile cu resursa umanã, dependenþele
create, limitarea dezvoltãrilor de business
compenseazã costurile cu infrastructura?
Dacã ne gândim cã avantajele competitive
vin doar din capacitatea de a inova rapid, a
lansa noi produse bancare, parcã nu ar mai
compensa. Aici mai intervin ºi alte ele-
mente specific guvernanþei corporatiste ºi
IT - cum se implementeazã proiectele, cum
se calculeazã business–case-urile bazate pe
TCO. Fãrã o guvernanþã IT corespunzã-
toare, costurile te pot duce în nori ºi sã tragi
concluzia cã sistemele vechi sunt cele mai
bune. Dar, rãdãcina, cauza unei astfel de
concluzii, nu e datã de sistemul informatic
ci de modul de guvernanþã corporatistã, de
managementul proiectelor ºi al costurilor,
de capacitatea de a cunoaºte costurile uni-
tare pe produs, pe client etc. Paradox sau
sofism?

A-þi cunoaºte clientul este important.
A dezvolta relaþia cu acesta este crucial. Sis-
temele de core-banking vechi sunt struc-
turate mai mult pe criterii contabile, pe
produse nu neapãrat pe client. Dar, cel care
produce profit sau pierdere este clientul.
De multe ori sistemele vechi nici nu au
structuri de date relaþionabile. Nu pot fi in-
terfeþe cu alte aplicaþii. În schimb, sunt
foarte rapide. Deci, sistemele vechi, pentru
esenþa activitãþii bancare, pentru ges-
tionarea conturilor, sunt foarte bune. Dacã
vrei sã te dezvolþi în lumea canalelor alter-
native, sã ai sisteme de raportare moderne,
sã poþi face data mining pentru a analiza
comportamentul clienþilor, sunt total insu-
ficiente. De aceea, au apãrut conceptele de
three-tier, de middleware ºi integrare. De
aceea, data-warehouse-urile, data-mart-
urile, bazele de date operaþionale ºi de
CRM sunt în afara sistemelor de core-
banking. Canalele de distribuþie alternative
sunt slab cuplate, în general printr-un mid-
dleware, pe baza de servicii conform SOA
(Service Oriented Architecture). De ce toa-
te acestea? Deoarece sistemele de core-ban-
king vechi sunt cele mai bune ºi nu prea ne
dorim a le schimba. Dar sunt limitate. Fãrã
o arhitecturã ºi sisteme de completare, sis-
temele de core-banking vechi sunt total in-
suficiente pentru bankingul modern. �

SISTEME INFORMATICE
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Tendinþe ale 
pieþei cardurilor în România

Piaþa cardurilor a depãºit un prim nivel de maturitate în sensul cã
acoperã marea majoritate a cetãþenilor cu un nivel acceptabil de

tranzacþionare. Practic, în ultimii ani, bãncile implicate în retail s-au
concentrat pe cote de piaþã, acoperirea unei game de produse/

servicii cât mai largi, abordarea pe segmente grosiere a pieþei ºi o
expansiune teritorialã susþinutã (noi sucursale ºi terminale 

implantate) fãrã a urmãri o þintã de eficienþã maximalã pe fiecare
componentã a afacerii. Urmare acestei abordãri, aproape întrega

populaþie activã primeºte astãzi salariile prin intermediul cardurilor
bancare iar alte categorii de clienþi, cum ar fi studenþii, au fost deja

atrase în sistem (“bancarizate”). Avem carduri de debit, debit cu
descoperit de cont, carduri de credit, în lei ºi valutã, pentru 

persoane fizice ºi juridice. Au apãrut de câþiva ani ºi primele
scheme co-brandate între bãnci ºi principalele lanþuri de magazine

dar, cu toate acestea, constatãm o anumitã lipsã de 
“inventivitate” a emitenþilor ºi o anume “uniformitate” a ofertelor. 
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E
ste clar cã în acest moment al
evoluþiei pieþei este necesarã o
diferenþiere mai elaboratã între
liniile de produse cu o segmen-
tare mai detaliatã, pânã la nivelul

profilelor de utilizatori. 

O succintã analizã a pieþei 
cardurilor la sfârºitul lui 2008

• EEmmiitteerreeaa  ccaarrdduurriilloorr
La sfârºitul anului 2008, sistemul ban-

car avea în circulaþie peste douãsprezece
milioane de carduri valide dintre care un-
sprezece milioane erau de debit ºi un mili-
on treisute de mii carduri de credit, douã-
zeci ºi opt de bãnci fiind implicate în opera-
þiunile de emitere carduri (aceastã statisticã
nu include societãþile financiare non-ban-
care emitente). Este un rezultat pozitiv dacã
ne raportãm la întrega populaþie ºi la faptul
cã aproximativ 45% locuieºte în zonele ru-
rale unde reþeaua bancarã este aproape ine-
xistentã. Nu existã o statisticã viabilã privind
procentajul de carduri active, cu rulaje de-
cente, dar în decursul ultimilor ani, bãncile
au fost mult mai atente la punerea în circu-
laþie a acestor instrumente, datoritã costu-
rilor însemnate legate de emiterea ºi admi-
nistrarea lor în sistemele proprii ori ale pro-
cesatorilor. Probabil cã majoritatea emiten-
þilor se încadreazã într-o marjã de 70-80%
la activare. Tot la sfârºitul anului 2008, doar
10% din cardurile de debit ºi 4,5% din car-
durile de credit erau convertite la tehnolo-
gia cu cip (EMV), patru bãnci având carduri
de debit cu cip ºi cinci bãnci carduri de
credit. Procentele de conversie la EMV în
domeniul emiterii variazã între 13% - 100%
la debit ºi 14%-100% la cele de credit. La
nivelul întregii pieþe, este un procentaj mo-
dest comparativ cu þãrile din regiune ori cu
cele vestice, cu atât mai mult cu cât standar-
dul EMV este o condiþie implicitã în ade-
rarea la SEPA, oferind un nivel de securi-
tate net superior în operarea cardurilor.

• AAcccceeppttaarreeaa  ccaarrdduurriilloorr
Din punct de vedere al acceptãrii, în

Decembrie 2008 douãzeci ºi ºapte de bãnci
aveau ATM-uri operaþionale ºi paisprezece
bãnci aveau deja o reþea de POS-uri cuprin-
sã între 100 ºi 19.000 terminale, alte ºapte
bãnci având sub 100 de POS-uri. Întreaga
piaþã totaliza 9100 de ATM-uri ºi peste
81.000 de POS-uri instalate. Din perspecti-
va EMV în domeniul acceptãrii, situaþia este

mult mai bunã, aproximativ 50% din POS-
uri ºi 94% din ATM-uri fiind convertite.
Dacã la ATM-uri probabil cã în decursul
primului trimestru din 2009 vom reuºi sã
migrãm integral, la POS-uri va dura mai
mult datoritã reþelei mai extinse ºi a faptului
cã terminalele mai vechi necesitã operaþiuni
mai laborioase de adaptare ori chiar schim-
barea lor. 

Comportamente, 
Tendinþe, Provocãri

Piaþa româneascã a cardurilor a cunos-
cut în ultimii ani o creºtere cu doi digiþi,
fiind una dintre cele mai active din regiune
pe toate componenentele sale: emitere de
carduri, dinamica instalãrii de noi terminale
POS ºi ATM, volum de tranzacþii de platã
ori retrageri de numerar. Deºi primele car-
duri au fost emise la noi în urmã cu apro-
ximativ 14 ani, comportamentul posesorilor
de carduri a rãmas încã unul de piaþã inci-
pientã, respectiv doar 12,5% din volumul
tranzacþiilor sunt efectuate la comercianþi
(restul fiind retrageri de numerar la ATM).

Aceastã atitudine are implicaþii majore
în întreaga economie: la nivelul clientului
(deoarece retragerea de numerar este în-
soþitã de obicei de comisioane), în costul
operaþional al bãncilor (administrarea nu-
merarului din bancomate fiind din ce în ce
mai costisitoare) ºi la nivelul comercian-
þilor (pentru cã trebuie sã manipuleze în
condiþii de siguranþã încasãrile).

În domeniul mai sensibil al achiziþiilor
pe internet au fost create condiþii compara-
bile cu cele mai dezvoltate pieþe. Printr-un
efort concertat al bãncilor, procesatorului
Romcard ºi al altor furnizori, au fost puse
bazele unei tranzacþionãri sigure, prin ade-
rarea principalelor bãnci emitente la cele
mai sofisticate scheme de securitate (3DSe-
cure pe suport Romcard). În acelaºi timp,
rata de penetrare a internetului depãºeºte
50-60% în majoritatea oraºelor iar numãrul
ºi diversitatea comercianþilor virtuali autoh-
toni au ajuns la nivelul care sã permitã sti-
mularea operaþiunilor. Cu toate acestea, nu-
mãrul cardurilor înrolate ºi active 3DSecure
este doar de ordinul zecilor de mii iar valoa-
rea totalã tranzacþionatã este încã departe
de potenþial.  

Anul 2009 va aduce schimbãri semni-
ficative în peisajul economico-financiar,
previziunile privind stagnarea creºterii ºi

chiar descreºterea pe anumite sectoare, vor
necesita o analizã mult mai atentã a planu-
rilor bãncilor de retail, cu consecinþe în re-
ajustarea bugetelor ºi a politicilor de abor-
dare a pieþei. 

Principalele tendinþe ºi provocãri ale
sistemului în perioada urmãtoare vor fi:

• Se va pune un accent tot mai mare pe
calitatea produselor/serviciilor, calitatea in-
terfeþei client – bancã (uºurinþa de accesare
a bãncii), modalitãþile de tratare a inci-
denþelor. Un impact deosebit îl va avea apli-
carea instrucþiunilor Directivei Europene
de Plãþi începând cu luna Noiembrie 2009.

• În aceastã perioadã, în care clientii
vor fi mult mai atenþi la ceea ce plãtesc ra-
portat la ceea ce primesc, canalele elec-
tronice la distanþã au ºanse mari de pro-
movare, datoritã eficienþei, acurateþii ºi
preþului total scãzut de operare.

• Necesitatea compensãrii veniturilor
din dobânzi cu cele din comisioane - va tre-
bui sã creascã nivelul de utilizare a cardu-
rilor ºi sã se completeze oferta de servicii cu
valoare adãugatã mai mare pentru client.

• Industria cardurilor va oscila între
douã abordãri, a continua în mod indivi-
dualist, la nivelul fiecãrui emitent/accep-
tant, pe baza unor aranjamente bilaterale
cu parteneri din diverse domenii ori a face
pasul cãtre o colaborare sistemicã, în pro-
iecte naþionale, care sã rezolve aºteptãri
majore ale clienþilor (plata unitara a taxelor
ºi impozitelor, facturilor, amenzilor, ser-
viciilor de sãnãtate, s.a.). Pe aceastã linie, a
colaborãrii, avem deasemenea oportunitãþi
serioase în extinderea actualei tehnologii
EMV cu contact la cea contactless, care
poate trata de pildã transportul public pre-
cum ºi toate aplicaþiile de plãþi de micã va-
loare ce necesitã o vitezã mare de execuþie. 

Ca o concluzie generalã, perioada în
care orice actor prezent în piaþã avea rezul-
tate rapide ºi consistente pe baza unor re-
þete clasice se apropie de sfârºit. Vor rezista
doar aceia care vor îmbina calitatea cu pre-
þul, tehnologia cu eficienþa ºi imaginaþia cu
viteza de implementare. Monitorizarea
permanentã a pieþei ºi adaptarea continuã
vor deveni necesitãþi. Clientul actual este
mai pretenþios, mai instruit ºi mai puþin to-
lerant în relatia cu furnizorii de orice fel ºi
în special cu cei de servicii financiare.

� ADRIAN APOLZAN,
DIRECTOR, HEAD OF INST ITUT IONAL

RELAT IONS AND CARDS

ING N.V. AMSTERDAM, BUCHAREST BRANCH

CANALE ELECTRONICE DE
DISTRIBUÞIE A SERVICIILOR
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CANALE ELECTRONICE DE
DISTRIBUÞIE A SERVICIILOR

Uneori, pentru a te detaºa de competiþie, e
nevoie sã împrumuþi din modelele de busi-
ness dezvoltate de companii care îºi desfã-
ºoarã activitatea în domenii diferite de al tãu.
Sistemul bancar din România a înþeles acest
lucru ºi a demarat în 2004, prin ING Bank,
primul serviciu de autoservire bancarã. Exem-
plul ING a fost urmat ºi de alte bãnci, care au
încercat sã aducã îmbunãtãþiri acestei idei.

E
chipamentele care vã ajutã sã vã
administraþi conturile oricând
doriþi sunt în mare parte ace-
leaºi. Serviciile oferite diferã
însã, de la bancã la bancã. 

În cazul ING, în fiecare sediu ING Self-
’Bank existã un echipament sau chiar douã
Bancomat+ ºi un Multimat, de la care pu-
teþi retrage ºi depune numerar, dar ºi rea-
liza alte tranzacþii.

La sfârºitul lui 2008, numãrul unitãþilor
ING ajungea la 215, dintre care 180 sunt
dedicate retailului ºi funcþioneazã în regim
de francizã. Retailul a înregistrat 769.000 de
clienþi persoane fizice ºi circa 8.000 de
IMM-uri. Albert Roggemans, directorul di-
viziei de retail a ING, spune cã îºi propune sã
ajungã la un milion de clienþi persoane fi-
zice pânã în 2010, obiectiv pentru care con-
siderã suficientã o reþea de 230 de unitãþi.

BRD Groupe Société Générale a insta-
lat în unitãþile sale echipamentele ROBO,
prevãzute cu cititoare de coduri de bare
pentru plata facturilor sau rambursarea
ratelor ºi cu funcþia de alimentare a contu-
lui curent. 

La rândul sãu, Volksbank România a
instalat bancomate multifuncþionale, nu-
mite VB Cash-in. Clienþii bãncii pot face
operaþiuni de retragere numerar din contul

curent, de depuneri în contul curent de lei
sau euro în timp real ºi pot rambursa ratele
lunare pentru creditele derulate prin
Volksbank prin depuneri de lei sau euro,
indiferent de valuta în care a fost contrac-
tat creditul. 

Credit Europe Bank a implementat ser-
viciul de CASH IN (depunere numerar) în
aprilie 2008. Clienþii bãncii pot sã îºi ali-
menteze contul curent sau contul de card
tastând codul unic de client format din  
7 cifre, fãrã a fi necesarã introducerea car-
dului în bancomat. 

La sfârºitul anului trecut, UniCredit
Þiriac Bank a lansat serviciul Non Stop
Banking în 30 de unitãþi ale bãncii în care
clienþii pot efectua singuri principalele 
operaþiuni cu numerar. Zonele de self
banking sunt dotate cu echipamente multi-
funcþionale ºi PC-uri conectate la internet
(care faciliteazã utilizarea serviciului On-
line Banking al UniCredit Þiriac Bank),
fiind disponibile în Bucureºti ºi în princi-
palele oraºe din þarã. Plãþile se efectueazã
pe baza codului de bare de pe facturile
furnizorilor agreaþi, în prezent Romtele-
com ºi Vodafone, urmând ca, în cursul
acestui an, sã se poatã efectua plãþi ºi cãtre
alþi furnizori de servicii de telefonie, uti-
litãþi ºi asigurãri. Accesul în zonele de self
banking din reþeaua UniCredit Þiriac Bank
în afara programului de lucru al sucur-
salelor se face non-stop, pe bazã de card
bancar emis de orice bancã, întrucât ser-
viciile de schimb valutar ºi de platã facturi
sunt disponibile tuturor celor interesaþi, in-
diferent dacã sunt sau nu clienþii bãncii.

Millenium Bank a îmbunãtãþit concep-
tul lansat de ING, lansând un singur termi-
nal (ATM), de la care se pot efectua toate
operaþiunile: retragere ºi depunere de nu-
merar, extrase de cont sau plãþi de facturi.

Banca Comercialã Românã a amenajat
zone de self banking, deschise non-stop, de-
numite Easy 24 Banking BCR. Clienþii pot

efectua operaþiuni bancare prin intermediul
bancomatelor, maºinilor multifuncþionale,
automatelor de schimb valutar, Service Box-
urilor, dar ºi cu ajutorul telefonului. Maºina
multifuncþionalã permite depunerea de nu-
merar în contul curent, precum ºi toate ope-
raþiunile care se pot efectua la un bancomat
obiºnuit. Automatul de schimb valutar per-
mite schimbarea valutei (euro, dolari, lire
sterline, franci elveþieni) în lei, la cursul
practicat de BCR la ghiºeele bãncii, dar suma
schimbatã nu poate depãºi la o singurã tran-
zacþie echivalentul a 2.000 de lei, numãrul
tranzacþiilor fiind nelimitat. Prin Service
Box, clienþii pot efectua operaþiuni de plãþi
exclusiv în lei, prin ordine de platã, în limita
disponibilului din contul curent. Telefonul
instalat în zona Easy 24 BCR permite acce-
sul non-stop la serviciul de carduri ºi ope-
raþiuni bancare, obþinerea de informaþii per-
sonalizate pentru conturile BCR, dar ºi
obþinerea de informaþii referitoare la pro-
dusele ºi serviciile bãncii.

Viitorul în serviciile bancare îl repre-
zintã cu siguranþã acceptarea pe scarã largã
a tehnologiilor care nu numai cã reduc
semnificativ costurile bãncii, dar fac ºi viaþa
mai uºoarã clienþilor. Numãrul bãncilor
care vor adopta sisteme de self banking va
creºte nu numai în România, ci peste tot în
lume. �

Conceptul de

se l fse l f bank ingbank ing
e la modã



De ce 
aceastã rubricã?

Motto: 

“Adevarata crizã este criza incompetenþei”
AAllbbeerrtt  EEiinnsstteeiinn

Despre excelenþa în banking 
a deceniului trecut 
(ou sont les neiges dantan?)

E foarte interesant cã termenul de
Noua Economie (preluat, lansat ºi uti-
lizat din dorinþa de a rãmâne pozitivi ºi
de a nu alimenta criza moralã ºi de 
anxietate) a mai fost folosit o bunã pe-
rioadã de timp. ªi se întâmpla în contex-
tul modelului de business generat de in-
ternet ºi de democratizarea comuni-
caþiei, care au facilitat ºi condus la glo-
balizarea economiei.

Cine ar fi zis atunci cã tocmai aceastã
globalizare va da ºi sincronizãri negative
ale economiei mondiale, ca aceea pe
care începem s-o trãim acum ºi în Ro-
mânia. Nu cã am fi un fan al lui Roubini,
dar considerãm  ca fiind valabilã recenta
lui declaraþie pentru  Bloomberg: „Pie-
þele au devenit perfect corelate ºi
economiile devin, de asemenea, din ce
în ce mai corelate. Acesta nu este genul
de recesiune tradiþionalã minorã“

Când vorbeam în deceniul trecut de
excelenþa de business în banking în
Noua Economie, ºtachetele de perfor-
manþã erau relativ clare ºi conforme cu
orice curriculã de MBA de succes: 

• construirea unui portofoliu de pro-
duse inovative care sã diferenþieze com-

petitiv, expansiunea geograficã facilitatã
de tehnologie (urmatã de pachete de
norme standardizate de gestiune pre-
ventivã  a riscurilor)

• adopþia tehnologiei (chiar într-o
abordare relativ conservatoare), mai
ales în dezvoltarea de noi canale alter-
native de distribuþie a produselor ºi ser-
viciilor

• atingerea masei critice în sensul
cotei de piaþã câstigate

• atragerea celor mai buni specialiºti
în domeniu –o nouã meritocraþie-,

• instrumentarea cu success a ma-
nagementului diversitãþii culturale în
contextul globalizãrii

• o atenþie sporitã pentru manage-
mentul schimbãrii în sensul creãrii
agilitãþii necesare în lupta acerbã pen-
tru profitabilitate

• poziþionarea strategicã competitiv
diferenþiatã faþã de clienþii þintã. 

Aceºtia erau foarte pe scurt ºi 
simplificat factorii critici de succes în
atingerea excelenþei bancare în deceniul
trecut.

O recapitulare a contextului actual
(în loc de motivaþie):

Dincolo de indicatorii economici cu
trend global ºi foarte îngrijorãtori ai mo-

mentului, avem de-a face cu un atac de
panicã al pieþei corporate ºi de larg con-
sum. 

Ce observãm pe la noi? Toþi politi-
cienii, media, executivii ºi omul din
toate rândurile social-economice, se
bagã-n seamã, patinând între douã
ipostaze deja plictisitoare: 

• una de analist economic – în care
se fac cele mai evidente sau elucubrante
corelaþii ºi se ajunge la concluziile cele
mai regresive cu putinþã 

• ºi cea de mama omida, cãci fiecare
interviu, masã rotundã, talkshow se ter-
minã cu pariuri cu iz balcanic , de tipul :
«Cât va þine criza?»

Unde e un plan ºi unde e execuþia ?
Din pãcate, nimeni sau aproape nimeni
nu spune ce ºtie sã facã ºi ce va face:
el/ea ca expert, instituþia pe care o re-
prezintã ca ºi responsabilitate economi-
co-socialã pentru a preîntâmpina sau a
ameliora efectele pe care de-abia le
gustãm.

În restul lumii (daca mai conteaza!),
trebuie sã observãm cã Hillary Clinton
viziteazã China, unul dintre cei mai mari
investitori în Statele Unite, în timp ce
Obama crede cã lanseazã o salvare încã
privatã a creditului ipotecar, cã Sarkozy
ºi-a revizuit drastic entuziasmele sale
anterioare proamericane ºi neo liberale

MARCE L I N A  JOAV I N Ã
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O NOUÃ ECONOMIE
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NOI BÃNCI PENTRU 
O NOUÃ ECONOMIE

cu unele de capitalism social, în care
statul are un rol de asumat în a corecta
piaþa liberã, Italia alunecã pe panta dis-
criminãrii ºi xenofobiei de vendetã ºi, cu
mult mai aproape de vederile mele per-
sonale, daca mi-e permis luxul, Angela
Merkel declarã cã prioritãþile germane
în Noua Economie sunt investiþia în
educaþie (singura capabilã sã reinventeze
economia ºi societatea ºi sã þinã în frâu
derapajele sociale generate de sãrãcie),
favorizarea prin programe guvernamen-
tale a modului de lucru «part-time» ºi in-
vestiþiile în tehnologie. Japonia, ca sã
luãm pulsul într-un tur aproximativ al
globului, de-abia depãºise un deceniu
pierdut al sistemului financiar bancar
dupã criza din anii 90, ca sã se confrunte
cu o nouã crizã economicã.

Mai aproape ºi mai trist, de la efer-
vescenþa bezmeticã a turiºtilor de week-
end români, la deprecierea monetarã
din Polonia ºi cea mult mai sinistrã (ºi
de PIB) din Ucraina, la înjumãtãþirea
averilor miliardarilor ruºi (parcã grija
lor o avem noi?), pânã la vizitele (invi-
tate?!) ale FMI, sunt semnale care spun
toate ceva important:

în pieþele emergente din Europa Cen-
tralã ºi de Est, efectele pot fi ºi mai drama-
tice, aceste þãri de-abia îºi reveniserã dupã
o lungã boalã cronicã, îºi arãtaserã capaci-
tatea de absorbþie ºi creºtere economicã,
dar nu erau stabilizate prin reflexul eco-
nomic sãnãtos, ºi acum sunt lovite acut de
o boalã foarte gravã care, coroboratã cu
lipsa reflexului sãnãtos social, poate aduce

transformãri negative de proporþii. Dacã e
loc ºi de mai rau (ºi din pãcate întotdeauna
este), pot contamina þãri care au mizat pu-
ternic (ca Austria, de exemplu) pe aceastã
creºtere a vecinilor geografici.

Reinventãm sau capitulãm 
(de la capitalismul liberal)?

Poate vom dezbate în numerele vi-
itoare, teoriiile capitalisto-intervenþio-
niste la modã. Una mult solicitatã spre a fi
aplicatã este recapitalizarea bãncilor, care
pãrea a fi o soluþie, înca mesaj puternic de
încredere într-un sistem bancar privat,
dar prezintã riscul de a fi foarte scumpã
din punct de vedere al fiscalitãþii, chiar cu
instalarea în sistem a bãncii purgatoriu,
reciclator de active neperformante (bad
bank, bancã rea, banca zombi), menitã sã
preia creanþele neperformante.

Altã opþiune, iaraºi mult tocatã în
aceste zile, este naþionalizarea tempo-
rarã a bãncilor, în stilul modelului
suedez. Principiul crucial aplicat fiind
cel cã bãncile au fost forþate sã-ºi re-
cunoascã activele toxice înainte de a fi
recapitalizate de guvern. Dupã în-
sãnãtoºirea entitãþilor preluate acum de
sectorul public, ele ar urma sã fie revân-
dute în spaþiul acþionarilor privaþi (ceea
ce se întâmplã este încã refuzul SUA ºi
UK al unor astfel de mãsuri, pe motivul
riscului repetãrii  experienþei falimen-
tului sistemului bancar japonez din anii
90 , perioadã cunoscutã sub numele de
« the lost decade »). �

S
unt câteva iniþiative simple pe
care le poate lua CIO într-o
bancã ºi care, o datã aplicate,
vor avea un impact imediat ºi
vizibil asupra scãderii cos-

turilor IT. În plus, unele dintre aceste
iniþiative au impact ºi pe generarea de
venituri, direct prin automatizarea
vânzãrilor, a campaniilor de marketing
sau indirect prin satisfacþia clienþilor,
loializarea lor, redarea unui sentiment
de încredere ºi confort. Toate aceste
reduceri de costuri interne se pot
transfera asupra clienþilor finali ai bãn-
cilor.

Sã nu uitãm ºi de clienþii interni,
care pot fi sprijiniþi sã devinã mai pro-
ductivi prin scurtarea timpilor de
rãspuns, prin eliminarea datelor re-
dundante sau inconsistente, prin au-
tomatizarea procedurilor de aprobare
sau a fluxurilor colaborative din bancã.
În plus, comunicarea cu teritoriul se
poate face mai rapid ºi mai putin
costisitor iar perfecþionarea personalu-
lui nu mai necesitã întreruperi costisi-
toare, de lungã duratã ºi cu scoatere
din producþie.

Dacã ne uitãm la câteva din iniþia-
tivele Microsoft, ne atrag atenþia
câteva simple mãsuri de salvare de cos-
turi în acelaºi timp cu satisfacerea
nevoilor de conformitate cu regula-
mentele, securitatea sistemelor, dez-
voltarea de noi sisteme pentru operaþi-
uni, întreþinerea ºi optimizarea sis-
temelor moºtenite ºi pãstrarea unui
mix de operaþiuni cu personalul
disponibil.

Virtualizarea

Tehnologiile de virtualizare oferã
noi modalitãþi de a transforma mediul
IT într-un sistem mai dinamic ºi efi-
cient din punct de vedere al costurilor.
Virtualizarea poate economisi banii
organizaþiilor, micºorând TCO (total
cost of ownership). Unul dintre cele
mai comune moduri de a micsora
TCO-ul este virtualizarea hardware-
ului ºi consolidarea serverelor (redu-
ceri de costuri cu achiziþiile de echipa-
mente, cu consumul de electricitate,
cu achiziþia sistemelor de rãcire ºi a
diminuãrii spaþiilor aferente). 
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CUM SALVEAZÃ SOFT-UL
BANII CLIENÞILOR

Consolidarea bazelor de date

Unul dintre primele scopuri ale unui
IT bancar eficace este sã dezvolte o in-
frastructurã informaþionalã scalabilã,
agilã, ce poate îndeplini nevoile atât
curente cât ºi viitoare – acest aspect
necesitã interesul ºi priceperea de a
schimba ºi a se adapta la o situaþie nouã
ºi la impactul mediului. IT-ul bancar a
experimentat o creºtere covârºitoare în
date, management de date ºi nevoi de
protecþie, precum ºi tipuri variate de
medii de lucru: formal, informal sau 
offline ºi toate suportã numeroase apli-
caþii cu diverse rate de utilizare. Susþi-
nerea ºi întreþinerea multiplelor baze de
date creºte complexitatea, riscul ºi cos-
tul de întreþinere a sistemelor, perso-
nalului ºi a resurselor asociate. Proiectele
de consolidare a bazelor de date sunt
modalitãþile de dezvoltare a unei infra-
structuri informaþionale mai eficiente,
mai eficace din punct de vedere al cos-
turilor. Asemenea proiecte au atât impli-
caþii strategice cât ºi tehnice. Scopul
principal este de a reduce costurile ºi de
a oferi un suport îmbunãtãþit proceselor
de afaceri. Din punct de vedere tehnic,
þinta este de a simplifica infrastructura ºi
de a îmbunãtãþi performanþa.

Managementul sistemelor

Din ce în ce mai mult, clienþii solicitã
o suitã de instrumente de management
cuprinzatoare, care oferã suport complet
pentru infrastructura de servere în medii
virtuale ºi non-virtuale. A gestiona resurse
IT folosind multiple soluþii de manage-
ment creºte complexitatea sarcinilor de

conducere de zi cu zi ºi sporeºte costurile
operaþionale. Pentru a furniza un manage-
ment complet al aplicaþiilor critice ºi a ser-
viciilor IT, IT-ul trebuie sã coordoneze
toate aspectele infrastructurii IT: de la
desktop-uri pe care utilizatorii lucreazã
zilnic pânã la servere din centre de date.

Managementul desktop-urilor

Întreþinerea unei flote de PC-uri
necesitã o muncã semnificativã din
partea personalului IT. Acesta trebuie sã
instaleze ºi sã întreþinã multiple aplicaþii
pentru o populaþie diversificatã de uti-
lizatori ºi sã pãstreze întreaga flotã
funcþionalã. 

Aceastã realitate presupune ca IT-ul sã
conducã teste extensive de compatibilitate
ºi regresie pentru a se asigura cã aplicaþi-
ile nu intrã în conflict ºi nu cedeazã;
testarea meticuloasã pastreazã comuni-
tatea utilizatorilor productiva. De aseme-
nea, parte a acestei realitãþi este faptul cã
IT-ul trebuie sã ofere suport pentru
grupuri unice de utilizatori în organizaþie
– fiecare necesitând un set specializat de
aplicaþii pentru a îndeplini procese cheie
de afaceri. Întâmpinarea nevoilor unice de
aplicaþii ale unor grupuri specifice de uti-
lizatori, eliminarea conflictelor între apli-
caþii, actualizarea ºi securizarea aplicaþi-
ilor pe fiecare PC din flotã este o sarcinã ce
necesitã timp ºi efort semnificativ.

Comunicaþii unificate

O infrastructurã IT consolidatã poate
îmbunãtãþi eficienþa informaticã a anga-
jaþilor – ceea ce înseamnã cã întreaga
productivitate poate fi afectatã în mod
pozitiv. O asemenea infrastructurã este re-

alizatã din instrumente ce adreseazã co-
municaþiile ºi colaborarea, management
de conþinut ºi cunoºtinþe ºi business
intelligence. Aceste tipuri de sisteme ex-
istã de ceva timp, însã doar în ultimii ani
au atins un nivel de maturitate ºi interope-
rabilitate ce le transpune într-un iniþiator
important al productivitãþii în afaceri. In-
tegrarea acestor sisteme într-o singurã in-
frastructurã consolidatã a creat viitoarea
generaþie de medii de lucru pentru utiliza-
torul informatic. Aceastã infrastructurã a
creat un mediu  de lucru mai eficient, mai
simplu ºi mai prietenos pentru utilizator.

Colaborarea

Mediile de lucru colaborativ, manage-
mentul de conþinut, mobilitatea ºi accesi-
bilitatea – aceºti factori susþin atât nece-
sitãþi interne cât ºi  poziþionarea externã
competitivã. Colaborarea ºi lucrul în
echipã genereazã creativitate ºi îmbunã-
tãþesc întreaga strategie a celor implicaþi
într-un proces. Mediile de lucru colabo-
rativ ºi managementul de conþinut reduc
complexitatea informaþionalã prin dis-
ponibilizarea informaþiei într-un mod
structurat. 

� MARCEL INA JOAV INÃ

Pânã la un nou model bancar (de adoptat ºi verificat) 

Vom naviga între agil itate,
productivitate ºi control 
al costurilor
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FISARB
în slujba

CISO
S-ar putea crede cã rolul CISO (Chief Infor-
mation Security Officer) în cadrul unei orga-
nizaþii moderne ar trebui sã fie dominat de
calitãþi precum cele de specialist IT&C,
vizionar, conducãtor, strateg etc., însã  în re-
alitate, activitatea principalã a sa ar trebui sã
fie aceea de a vinde securitate organizaþiei
din care face parte.

U
n program considerat de succes
în securitatea informaþiei este de
regulã unul tratat ºi administrat
ca un proces de afaceri.  Ca în
cadrul oricãrui proces de afaceri,

vom regãsi o componentã de planificare,
una de vânzare ºi publicitate, o compo-
nentã operaþionalã ºi de livrare precum ºi
una financiarã ºi de control.

Misiunea principalã a programului de
securitate a informaþiei este de asigurare a
integritãþii, confidenþialitãþii ºi disponibi-
litãþii informaþiei, misiune care trebuie
privitã în contextul dezvoltãrii sj sprijinirii
obiectului de activitate al instituþiei.

Importanþa culturii organizaþionale

Unul din primii paºi în dezvoltarea
unui program de securitate a informaþiei
este acela de evaluare ºi înþelegere a cul-
turii organizaþionale în cadrul instituþiei.
În  general este dificilã definirea persona-
litãþii unei instituþii, dar este un pas esen-

þial în situaþia în care este necesarã elabo-
rarea, adoptarea ºi implementarea de
politici ºi standarde. 

Securitatea informaþiei are ca efect
modificarea politicilor, activitãþilor, flu-
xurilor informaþionale ºi de afaceri, a pro-
ceselor ºi funcþiilor, fiind necesar a fi pri-
vitã ca un factor al schimbãrii, parte inte-
grantã a procesului de management al
schimbãrii din cadrul instituþiei. Datoritã
faptului cã programul de securitate a infor-
maþiei se adreseazã tocmai culturii organi-
zaþionale, dificultatea procesului este cu
atât mai mare cu cât în aceastã situaþie nu
existã reþete universal valabile care sã
garanteze succesul. 

Atitudinea de abordare a riscului este
de asemenea o problema a culturii organi-
zaþionale. O instituþie care va adopta un
apetit scãzut din punct de vedere al riscu-
lui, va prezenta o rigurozitate pronunþatã
în adoptarea recomandãrilor ºi standarde-
lor la momentul implementãrii planurilor
de securitate. La polul opus, o instituþie cu
un apetit crescut la risc va fi mai predis-
pusã interpretãrii în mod mai lax a
aceloraºi recomandãri ºi standarde.

Acesta este motivul pentru care adap-
tarea la particularitãþile fiecãrei culturi or-
ganizaþionale este un element esenþial în
implementarea unui program de securitate
eficient.

FISARB

M-am referit la importanþa culturii or-
ganizaþionale în elaborarea unui program

de securitate a informaþiei tocmai pentru a
se aprecia în mod corect, dimensiunea ºi
complexitatea unui astfel de proces, mai ales
atunci când gradul de eterogenitate al aces-
tei culturi organizaþionale este foarte mare. 

Am avut ºansa sã fac parte recent, alã-
turi de colegi din organizaþii cu acelaºi pro-
fil cu cea din care fac parte ºi eu, în re-
alizarea unui mecanism de monitorizare ºi
schimb de experienþã la un nivel fãrã
precedent în lumea bancarã din România.
Deºi specialiºtii implicati în acest proiect
subscriu aceloraºi valori, standarde ºi celor
mai bune practici în domeniu, totuºi di-
versitatea culturilor organizaþionale din
care aceºtia fac parte a fãcut surprinzãtoare
reuºita proiectului. Miza a constat tocmai
din nivelul din ce în ce mai ridicat al inci-
dentelor de securitate survenite în urma
atacurilor externe, cu fiecare zi mai multe
ºi mai complexe, orientate asupra sistemu-
lui bancar ºi clienþilor acestuia. 

FISARB, a luat naºtere ca o iniþiativã a
unui grup de lucru din cadrul Comisiei de
Securitate IT din cadrul Asociaþiei Române
a Bãncilor (ARB). Ceea ce este remarcabil
este cã s-a reuºit în premierã la noi în þarã,
crearea unui mecanism de rãspuns în timp
real la incidente externe de securitate IT, la
nivelul întregului sistem bancar românesc. 

FForumul IIncidentelor de SSecuritate al
AAsociaþiei RRomâne a BBãncilor ((FFIISSAARRBB)) a
luat naºtere pe tiparul paºilor necesari în
elaborarea unui program de securitate.

a) Elaborarea unui plan în scopul im-
plementãrii unei strategii comune
de rãspuns la incidente:

SECURITATE

RÃZVAN  GR I GORESCU  
PHD ,  C I S SP ,  C I S A ,  I T I L  SM

CEC  BANK  SA  -
C I SO /CH I E F  I N FORMAT I ON

SECUR I T Y  O F F I C ER
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Reprezentanþi ai diverselor programe
de securitate a informaþiei din cadrul in-
stituþiilor financiare membre ARB, s-au
reunit ºi au imaginat o reþea de alarmare ºi
schimb de informaþii, un forum prin care
sã se creeze posibilitatea coordonãrii unor
activitãþi de rãspuns la diverse ameninþãri
informatice survenite din exteriorul orga-
nizaþiilor. 

b) Specificarea activitãþilor care vor fi
desfãºurate în cadrul sistemului de
rãspuns la incidente:

Orice incident extern de securitate a
informaþiei, înregistrat la nivelul unei or-
ganizaþii membre ARB, va putea fi supus
atenþiei celorlalþi membri în scop informa-
tiv ºi consultativ. Orice alt membru al fo-
rumului va putea solicita informaþii sau
oferi soluþii în scopul medierii incidentului
ºi a reducerii impactului.

c) Asigurarea alinierii activitãþilor
specifice procesului de rãspuns la in-
cidente cu obiectivele de afaceri ale
organizaþiilor membre:

În scopul menþinerii confidenþialitãþii
precum ºi minimizãrii riscului reputaþio-
nal, modalitatea de afiºare a mesajelor în
cadrul forumului se face în mod de-per-
sonalizat, toþi membrii utilizând în acest
scop un nume de utilizator generic;

d) Identificarea resurselor interne ºi
externe necesare punerii în aplicare
a sistemului de rãspuns la incidente;

La nivelul fiecãrei organizaþii membre
a FISARB va exista un set de credenþiale
cu drept de contributor care va putea iniþia
mesaje în cadrul sistemului ºi un alt set de
credenþiale cu drept de vizualizare a

mesajelor din cadrul forumului. 
Infrastructura de date utilizatã în sco-

pul susþinerii FISARB este RRCCII (RReþeaua
de CComunicaþii IInterbancarã), resursã
aleasã datoritã nivelului de disponibilitate
ridicat precum ºi gradului de acoperire în
cadrul participanþilor.

Aplicaþia ºi interfaþa utilizator a fost
pusã la dispoziþia participanþilor de cãtre
Banca Naþionalã a României, al cãrei sprijin
a fost hotãrâtor în realizarea proiectului.

e) Elaborarea arhitecturii sistemului de
rãspuns la incidente (resurse, pro-
cese, tehnologii); 

Arhitectura sistemului a fost realizatã
împreunã cu specialiºtii din cadrul Bãncii
Naþionale a României, la nivel central re-
alizându-se integrarea proceselor de infor-
mare ºi transmitere în reþea a mesajelor de
avertizare asupra noilor aspecte apãrute pe
forum.

f) Stabilirea, informarea ºi menþinerea
politicilor de securitate a informaþiei
care sprijinã acest nou sistem de
rãspuns la incidente;

Aceastã etapã a fost demaratã prin ini-
þierea unui mesaj adresat tuturor instituþi-
ilor financiare membre ARB, acestea fiind
responsabile în mod independent în a-ºi
adapta propriile programe de securitate a
informaþiei în scopul integrãrii noului sis-
tem de rãspuns la incidente. 

g) Proiectarea ºi implementarea unor
modalitãþi de creºtere a nivelului
educaþional al utilizatorilor;

Datoritã faptului cã FISARB se adre-
seazã specialiºtilor în securitatea informa-
þiei, loiali aceloraºi seturi de valori ºi reguli

de conduitã profesionalã, popularizarea
noului sistem de rãspuns la incidente în
rândul altor specialiºti având activitãþi
conexe (securitate fizicã, control, risc,
card-uri, multi-channel banking, etc.), nu
poate avea decât un efect pozitiv, principi-
ile sistemului putând fi extinse ºi în cadrul
altor ramuri de activitate, existenþa aces-
tuia suscitând deja interes.

h) Elaborarea documentaþiei, infor-
marea ºi actualizarea standardelor,
procedurilor ºi a altor documentaþii;

Responsabilii cu securitatea informa-
þiei din cadrul organizaþiilor conectate la
FISARB, vor fi nevoiþi sã-ºi actualizeze
planurile ºi programele de securitate exis-
tente în scopul documentãrii ºi standar-
dizãrii accesului.

i) Integrarea cerinþelor acestui sistem de
rãspuns la incidente în cadrul proce-
selor existente în cadrul organizaþiilor;

Deºi aceastã etapã este dependentã de
fluxurile ºi rigorile proprii fiecãrei culturi
organizaþionale în parte, fiecare respon-
sabil cu securitatea informaþiei va trebui
sã-ºi actualizeze propriul plan de rãspuns la
incidente în scopul integrãrii noului proces
în cadrul fluxurilor proprii. 

j) Stabilirea de indicatori prin inter-
mediul cãrora sã se poatã evalua efi-
cienþa sistemului de rãspuns la inci-
dente FISARB;

FISARB are doar câteva saptãmâni de
când funcþioneazã în mod oficial ºi este pre-
matur sã evaluãm eficienþa sa. Este de re-
marcat însã, déjà, existenþa unor avertizãri
în cadrul forumului, topicuri interesante
care au avut probabil ca efect modificarea
strategiilor de rãspuns la incidente în cadrul
anumitor instituþii financiare din România.

”United we stand”

Numai timpul ne va spune dacã ºi pen-
tru cât timp, FISARB va fi în slujba CISO.
Un alt lucru il consider însã  important.
Concurenþa în mediul bancar este acerbã;
este un lucru bun pentru progres ºi diversi-
tate. Totuºi, când a venit vorba despre sigu-
ranþa clienþilor, a stabilitãþii sistemului în
general, s-a reuºit depãºirea divergenþelor
induse de eterogenitatea culturilor orga-
nizaþionale ºi a interesului individual, s-a
creat un front ºi s-a adoptat o pozitie în faþa
ameninþãrilor comune, aspect care probabil
va avea implicaþii de lungã duratã. �

SECURITATE
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Beneficiind de o înaltã experienþã în
domeniul trainingului financiar - ban-
car, Institutul Bancar Român pune la
dispoziþia celor interesaþi un pachet de
cursuri destinate juriºtilor din instituþi-
ile financiare ºi  non-financiare. Pro-
gramele oferite abordeazã doua teme de
maxim interes în conjunctura econom-
icã actualã, respectiv „Creanþele ºi  re-
cuperarea lor” ºi  „Garanþiile ºi  recupe-
rarea lor”. 

În contextul actualei crize econo-
mice, recuperarea garanþiilor devine o
provocare pentru bãncile comerciale ºi
nu numai. În luna ianuarie, pe lângã alte
mãsuri pentru combaterea efectelor
crizei, Ministerul Finanþelor Publice a
propus instituirea unui moratoriu de doi
ani privind executarea silitã a garanþi-
ilor imobiliare ale populaþiei, pentru
restanþe la credite bancare destinate
cumpãrãrii sau construcþiei de locuinþe.
În aceste condiþii, cunoaºterea particu-

laritãþilor legislative ºi a aspectelor din
practica judiciarã devin o prioritate pen-
tru sistemul financiar bancar.

Cursul „Garanþiile ºi  recuperarea
lor” îºi propune sa familiarizeze partici-
panþii cu aspectele teoretice ºi  practice
din domeniu. 

Tematica 

1. Garantarea obligaþiilor 
- Garanþiile personale 
- Garanþiile reale 

2. Executarea silitã reglementatã de
codul de procedurã civilã 

- Executarea silitã. Generalitãþi 
- Urmãrirea silitã a bunurilor mobile

ºi imobile 
3. Aspecte din practica judiciarã în ma-
terie.

Cursul se desfãºoarã în perioada 33--44
aapprriilliiee  22000099..  Persoanele care se înscriu
la ambele cursuri din acest pachet, be-
neficiazã de o reducere de 10%. DDaattaa  llii--
mmiittãã  ppeennttrruu  îînnssccrriieerrii  eessttee  11  aapprriilliiee  22000099..

Traineri 

CCaarrmmeenn  EElleennaa  MMllaaddeenn - Confe-
renþiar Universitar Doctor în cadrul
Universitãþii Titu Maiorescu Bucuresti,
Facultatea de Drept Titu Maiorescu
Târgu Jiu, judecãtor la Curtea de Apel

Craiova, secþia comerciala, formator
propus de INM - Proiect PHARE RO
2002/000-586.04.17 în materie de fali-
ment, precum ºi  director tema de cer-
cetare 2007-2009 - „ Civilizaþia ºi
Teologia ca Bazã a Ordinilor ºi Sis-
temelor Juridice” în cadrul Programului
John Templeton din Statele Unite ale
Americii. Timp de trei ani, doamna
Mladen a fost consilier juridic la BNR-
Sucursala Dolj. Autoare a peste 10 cãrþi
ºi a numeroase articole de specialitate
publicate la edituri consacrate precum
Scrisul Românesc Craiova, Sitech -
Craiova ºi  Economica - Bucuresti,
doamna Mladen este specializatã în
drept comercial, bancar ºi  financiar,
vamal ºi  comunitar. 

IIaannffrreedd  SSiillbbeerrsstteeiinn  - director al Di-
recþiei Juridice a Bãncii Naþionale a
României. A început cariera în BNR în
anul 1973, ocupând funcþii de consilier
juridic, sef serviciu sau director general
adjunct. A absolvit în 1973 Facultatea de
Drept a Universitãþii din Bucureºti, iar
teza de doctorat a susþinut-o în ianuarie
2007. A urmat numeroase cursuri de
specializare, în þarã ºi în strãinãtate, or-
ganizate de Banca Naþionalã a Belgiei,
Fondul Monetar Internaþional, Banca
Franþei, Institutul Internaþional de
Drept al Dezvoltãrii ºi a participat la o
serie de conferinte pe teme juridice. De
asemenea, este cadru didactic asociat al
Academiei de Studii Economice ºi  pro-
fesor la Facultatea de Drept. 

Amãnunte privind curricula, tarife
ºi derularea cursurilor, precum ºi proce-
durile de înscriere, aflaþi de pe
www.ibr-rbi.ro sau de la Dorina Pana -
dorina.pana@ibr-rbi.ro / 021-3274893;
0748886806. 

ÎNVÃÞÃMÂNT BANCAR

IBR lanseazã cursul 
Garanþii le 

ºi recuperarea lor
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ÎNVÃÞÃMÂNT BANCAR

IInnssttiittuuttuull  BBaannccaarr  RRoommâânn  ((IIBBRR)),,  oorrggaa--
nniissmm  eedduuccaaþþiioonnaall  aall  BBããnncciiii  NNaaþþiioonnaallee  aa
RRoommâânniieeii,,  lanseazã o nouã serie de ccuurrssuurrii
îînn  ssiisstteemm  ddee  îînnvvããþþããmmâânntt  llaa  ddiissttaannþþãã  ––  IIDD,,
îînn  lluunnaa  aapprriilliiee  22000099..  

Reprezentând o alternativã modernã ºi
flexibilã la metodele clasice de training,
sistemul de învãþãmânt la distanþã oferit de
IBR pune la dispoziþia celor interesaþi posi-
bilitatea pregãtirii ºi specializãrii profesio-
nale, fãrã a fi necesarã întreruperea acti-
vitãþii. Sub îndrumarea unor experþi, spe-
cialiºti de marcã din sistemul financiar-
bancar, cursanþii au posibilitatea sã-ºi ad-
ministreze individual timpul de studiu. Ex-
perþii vor fi la dispoziþia cursanþilor, atât
prin intermediul consultaþiilor la salã sau a
video-consultaþiilor, cât ºi prin consultaþii
individuale, prin e-mail, telefon etc.

CCuurrssuurriillee  ddee  ffoorrmmaarree au o duratã de 
3 luni ºi concentreazã teme de interes
major pentru sistemul financiar-bancar:
Retail Banking, Introducere în Contabili-
tatea Bancarã, Standarde Internaþionale de
Raportare Financiarã – Standarde Interna-
þionale de Contabilitate, Activitatea Insti-
tuþiilor de Credit, Creditul Imobiliar –
Ipotecar.

Cele trei ccuurrssuurrii  ddee  ssppeecciiaalliizzaarree cu du-
rata de 5 luni abordeazã domenii precum:
Management ºi Marketing Bancar, Ana-
liza Riscului în activitatea de Creditare ºi
Pieþe Financiare. Finanþarea comerþului
internaþional.

Pe lângã programele clasice de formare
ºi specializare, IBR oferã ºi Programul In-
ternaþional CCeerrttiiffiiccaattuull  BBaannccaarr  EEuurrooppeeaann
(EFCB – European Foundation Certificate

in Banking) emis de EBTN – European
Banking & Financial Services Training As-
sociation.

Certificatele ºi diplomele eliberate de
Institutul Bancar Român, sub egida fonda-
torilor sãi, Banca Naþionalã a României ºi
Asociaþia Românã a Bãncilor, beneficiazã
de recunoaºterea comunitãþii financiar-
bancare româneºti: CCeerrttiiffiiccaatt  ddee  AAbbssoollvviirree
pentru programele de formare, CCeerrttiiffiiccaatt
ddee  SSppeecciiaalliizzaarree  pentru absolvirea unui pro-
gram de specializare, DDiipplloommaa  BBaannccaarrãã
pentru absolvirea întregului ciclu de pro-
grame de specializare.

Cursurile de formare ºi specializare
profesionalã continuã în sistem de învãþã-
mânt la distanþã (ID) oferã si avantajul des-
fãºurãrii acestora regional. Astfel, IBR or-
ganizeazã aceste cursuri atât în BBuuccuurreeººttii,
cât ºi în centrele zonale din BBaaccããuu,,  BBâârrllaadd,,

BBiissttrriiþþaa,,  BBrraaººoovv,,  BBrrããiillaa,,  BBoottooººaannii,,  CClluujj  NNaa--
ppooccaa,,  CCoonnssttaannþþaa,,  CCrraaiioovvaa,,  DDeevvaa,,  FFooccººaannii,,
GGaallaaþþii,,  IIaaººii,,  OOrraaddeeaa,,  PPllooiieeººttii,,  RRââmmnniiccuu  VVââll--
cceeaa,,  SSaattuu  MMaarree,,  SSuucceeaavvaa,,  TTâârrgguu  MMuurreeºº,,
TTiimmiiººooaarraa..  

Numai anul trecut, peste 4.800 de cur-
sanþi au luat parte la programele de spe-
cializare furnizate de Institutul Bancar
Român, iar circa 1.700 de participanþi au
fost prezenþi la cele peste 45 de conferinþe

organizate pentru comunitatea financiar
bancarã.

Institutul Bancar Român este membru
al EEuurrooppeeaann  BBaannkkiinngg  &&  FFiinnaanncciiaall  SSeerrvviicceess
TTrraaiinniinngg  AAssssoocciiaattiioonn  ((EEBBTTNN)), principala
asociaþie din care fac parte 34 de institute
bancare europene. De asemenea, într-o
istorie de peste 17 ani, Institutul Bancar
Român a dezvoltat relaþii de colaborare ºi
schimburi profesionale cu o serie de par-
teneri internaþionali din Europa ºi SUA.

ÎÎnnssccrriieerriillee pentru programele de for-
mare, programele de specializare ºi Certi-
ficatul Bancar European ssee  eeffeeccttuueeaazzãã  iinn--
cclluussiivv  iinn  ccuurrssuull  lluunniiii  aapprriilliiee..  

Amãnunte cu privire la derularea pro-
gramelor ºi a procedurilor de înscriere pot fi
obþinute consultând www.ibr-rbi.ro sau la
id@ibr–rbi.ro, precum ºi la telefon 021-
327.50.87, 021-327.50.88, fax 021-327.50.86. 

OFERTA IBR, APRILIE 2009: 
Cursuri profesionale în sistem

de Învãþãmânt la Distanþã
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Outsourcingul

Sub auspicii le crizei

Este actuala crizã o oportunitate
pentru serviciile de outsourcing?

Se vorbeºte despre criza ºi efectele sale
în diferite sectoare economice. Pentru
domeniul serviciilor IT în regim externa-
lizat (outsourcing) criza este un ajutor
nesperat. Presiunea exercitatã, ºi care încã
nu se simte în mod real, va determina
saltul câtorva etape, aducând piaþa aces-
tor servicii la nivel internaþional sau
poate chiar mai mult. De ce mai mult?
Deoarece în România, pornind aproape
de la zero, putem ajunge la acel nivel la
care tarile vestice pot ajunge dupã mai
mult timp datoritã inerþiei investiþiilor
trecute. Acelaºi lucru s-a întâmplat ºi cu
sistemele informatice. Bãncile româneºti
sunt mai informatizate decât cele vestice
din punct de vedere al tehnologiilor
prezente.  Cã nu întotdeauna au fost
folosite la valenþã maximã ºi uneori s-a
investit pentru tehnologie în locul be-
neficiilor de business, este o altã pro-
blemã. Dar ºi aceastã chestiune vine tot
în beneficiul serviciilor profesionale de
outsourcing. Cu cât investiþiile au fost mai
mari cu atât costurile de operare sunt mai
mari. În perioada de crizã, când reducerea
costurilor este la ordinea zilei, soluþiile de
eficientizare, de scãdere a costurilor ope-
raþionale sunt de multe ori salvatoare.

Avem de a face cu o sincronizare
temporalã, care este de asemenea favo-
rabilã. Dacã criza ar fi venit cu 5 ani în
urmã, piaþa serviciilor de outsourcing era

la vremea aceea destul de slabã. În afara
companiilor de dezvoltare software, pe
care nu le includem în categoria ofer-
tanþilor de servicii de outsourcing, puþine
erau firmele capabile de servicii profe-
sionale. ªi acelea generau costuri pentru
client mai mari decât serviciile interna-
lizate, neavând masa criticã de clienþi
necesarã pentru a fi eficiente. De aseme-
nea, în urmã cu 5 ani noile investiþii ma-
jore în domeniul IT de abia se realizau.
Era prea devreme a se trece la exter-
nalizare. Iar despre a externaliza direct
nu se punea problema, datoritã menta-
litãþilor ºi a dorinþei de a avea investiþiile
proprii. Aceste investiþii, dacã ne referim
la domeniul bancar, erau favorizate de
marginile mari ale afacerilor bancare, de
profiturile bãncilor, care permiteau in-
vestiþii pe mãsurã. De asemenea, in-
vestiþiile erau necesare pt a putea asigura
avantaje competitive prin inovaþia de
business, uneori generatã tehnologic.
Marginile s-au redus în ultimii ani. În
plus, criza a luat ºi lichiditãþile necesare
pentru a investi. În acelaºi timp, firme
specializate, cu experienþã internaþionalã
bogatã, au apãrut pe piaþa româneascã.
Acestea utilizeazã soluþii moderne, au
know-how-ul necesar susþinerii
clienþilor. În România, acum 5-10 ani era
o problemã majorã de know-how. Spe-
cialiºtii români aveau bunavoinþã, vroiau
sã facã mult, dar în final eficienþa lor era
scãzutã. În principal, datoritã lipsei de
transfer sistematizat de know-how ºi a
lipsei de management eficient. 

O piaþã maturã înseamnã furnizori
dar ºi clienþi pregãtiþi

Nu poþi sã ai o piaþã de outsourcing
maturã dacã nu ai ºi clienþii care sã fi atins
nivelul de maturitate necesar externa-
lizãrii. Iar acest nivel poate veni din douã
direcþii. Investiþiile din ultimii ani au de-
terminat stabilirea unei guvernanþe cor-
poratiste ºi de IT în care conceptele de
Service Level Agreement, Business Case,
Total Cost of Ownership sunt înrãdãci-
nate. A doua direcþie vine din partea
managementului cu practici de condu-

DR .  CÃ L I N  R ANGU
PREªED I N T E /

C EO  I I R UC  S ERV I C E
FONDATOR  

C I O  COUNC I L  ROMÂN I A

OUTSOURCING
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cere vestice, care cunoscând beneficiile ºi
flexibilitatea serviciilor în regim externa-
lizat, le aplicã direct, de la început, prin
includerea lor în strategiile corporatiste.
Dacã din plecare strategia unei companii
prevede focalizarea pe afacerea de bazã,
restul urmând a se lua în regim externa-
lizat, de la HR la IT, atunci planurile sunt
cu totul altele decât dacã este necesarã
dezvoltarea unei infrastructuri ºi a unor
departamente interne. Mai ales cã acestea
au tendinþa de a se autosusþine, de a-ºi
demonstra utilitatea de multe ori în de-
favoarea eficienþei economice.

Pentru prima datã criza mutã
atenþia managementului în domeniul
IT de la a avea, la a utiliza. Acest lucru
se simþea ºi înainte, în principal datoritã
ratei de eºec a proiectelor IT. Imple-
mentarea soluþiilor complexe, pe durata
unor luni sau ani de zile, de multe ori
îºi aratã roadele mult mai târziu decât
era nevoie sau deloc. Dacã se face un
follow-up la business case-urile de im-
plementare a unor soluþii IT, se va ob-
serva cã perioda de viaþã estimatã a
soluþiei a fost mult mai scurtã sau costul
a fost mult mai mare. Subutilizarea unei
soluþii informatice prin scurtarea pe-
rioadei de viaþã a acesteia se datoreazã
în general cerinþelor iniþiale incomplete
sau greºite, erorilor de planificare, a
necesitãþilor de integrare cu alte
proiecte nesincronizate corespunzãtor

sau a timpului lung de implementare,
care duce la pierderea momentului de
oportunitate. Costul mult prea mare,
care afecteazã eficienþa proiectului, este
generat tot de managmentul de proiect,
greºit, sau de specificaþiile eronate. A
utiliza este mult mai simplu. Compani-
ile de servicii IT externe þintesc aceste
situaþii. În loc sã vândã soluþii com-
plexe, cu implementãri dureroase pe
spatele clienþilor, vin cu propuneri de a
utiliza sisteme ºi concepte deja încer-
cate ºi dovedite în practicã.

Flexibilitatea ºi rapiditatea în
adaptare este un alt element important

adus de firmele de outsourcing. Când
criza înconjoarã companiile, planurile
de afaceri se fac pe termene scurte,
bugetele se regândesc continuu. Este
mult mai simplu a lua servicii externali-
zate pe care sã le plãteºti cât le utilizezi.
Dacã îþi schimbi strategia, nu trebuie sã
concediezi oameni, sau sã nu ºtii cum sã
scapi de deprecierea investiþiilor fãcute
ºi care nu-ºi mai aratã eficienþa. Este
mult mai simplu a schimba structura de
servicii externe, a le adapta. Partene-
riatul cu firma de outsourcing este esen-
þialã, deoarece nu mai este o relaþie sim-
plã de vânzare-cumpãrare. Firma de
outsourcing trebuie sã fie un partner
real, care vine cu propriile soluþii în
beneficiul clienþilor ºi al sãu, pentru a
mai exista relaþia cu clientul. Dacã o
firmã vinde o soluþie IT, dupã aceea im-
portanþa clientului cumpãrãtor scade,
vânzãtorul se orienteazã cãtre un alt
posibil viitor cumpãrãtor. O firmã de
outsourcing este interesatã constant ºi
direct de satisfacþia ºi succesul clientu-
lui, deoarece dacã acesta are probleme,
atunci ºi firma furnizoare de servicii
este afectatã direct ºi imediat.

Crizele economice vin ºi pleacã; 
dar outsourcingul? 

Dacã criza este un catalizator al de-
ciziilor, strategiile de outsourcing tre-
buie sã fie dincolo de crize. La nivel
general ºi specific, strategiile compani-
ilor trebuie sã trateze subiectul out-
sourcing, fie cã îl aprobã, fie cã nu, dar
trebuie menþionat. Fiecare din cele douã
decizii va determina o politicã diferitã
de investiþii, de management al perso-
nalului, de relaþie cu furnizorii. Exter-
nalizãrile nu se fac cât ai clipi ºi nu
numai când ai probleme, ci ca urmare a
unei strategii coerente. Altfel, existã
riscul abordãrilor oportunistice, care pot
avea efecte negative greu de stabilit. Ex-
ternalizarea poate însemna reduceri de
costuri, creºteri de performanþã, ob-
þinerea unei valori adãugate rapide,
flexibilitate ºi mobilitate dar, în acelaºi
timp, necesitã ºi un management în sine
diferit de cel al unei activitãþi interna-
lizate. Din acest motiv sunt mai multe
modele de outsourcing pe care le vom
trata în numerele viitoare. �

OUTSOURCING
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S
istemul bancar a fost printre pri-
mele care a recunoscut impor-
tanþa terminalelor de tip “self-
service” pentru campanii perso-
nalizate pe anumite grupuri þintã

sau indivizi, adresându-li-se prin interme-
diul ATM-urilor, imprimantelor automate
de documente bancare sau terminalelor
pentru operaþiuni bancare. Utilizarea info-
terminalelor face posibilã adresarea directã
ºi în mod personalizat cãtre un client prin
folosirea numelui sãu, ceea ce mãreºte
atenþia acestuia ºi creºte rata de rãspuns. 

Datoritã evoluþiilor constante în uti-
lizarea terminalelor automate – studiile
relevã cã 45 % din tranzacþiile bancare la
nivelul anului 2010 se vor realiza prin in-
termediul terminalelor - predestinate in-
clusiv pentru activitãþi de marketing, în
special acelea în care se doreºte o foarte
bunã atingere a grupului þintã de clienþi. 

Publicitatea pe info-terminale

Aceastã formã de adresare directã este
o caracteristicã unicã a terminalelor auto-
matizate, pe care publicitatea clasicã nu o
poate oferi decât la tarife ameþitoare. Rata
de success a unei campanii prin inter-
mediul unui info-terminal este cu 50%
mai mare decât prin canalele tradiþionale,
aºa cum anunþa recent OCBC-Bank Singa-
pore. De asemenea, timpul de procesare a
informaþiilor acumulate pe perioada cam-
paniilor poate fi redus cu pânã la 70%, cu
urmãri similare asupra costurilor.

Adio activitãþilor de rutinã

O altã caracteristicã exclusivã a uti-
lizãrii info-terminalelor în sistemul bancar

este degrevarea personalului bãncii de ac-
tivitãþile de rutinã: încasarea de facturi,
diferite operaþiuni bancare (administrarea
contului, transferuri bancare, cereri de
credit), tipãrirea de acte necesare pentru
diferite solicitãri, oferirea de informaþii
despre serviciile bãncii, deschiderea unui
canal de comunicare direct cu conducerea
bãncii etc. Rezultatul este cã salariatul se
va concentra pe acþiuni mai complexe cu
un randament mult mai bun.

De asemenea, aceste info-terminale
pot fi amplasate ºi în afara spaþiului sucur-
salelor bãncii, în zone greu accesibile prin
alte mijloace (sau la costuri foarte mari) ºi

cu circulaþie intense – centre comerciale,
hypermarket-uri, staþii de metrou, aero-
porturi, pieþe publice, staþii de transport în
comun etc. 

Minisucursale cu orar 24/7

În contextual crizei actuale , prin uti-
lizarea de info-terminale bãncile pot crea

minisucursale deschise 24/7  cu costuri de
deschidere, operare ºi administrare incom-
parabil mai mici decât în mod tradiþional.
Înglobarea celor mai noi tehnologii în
IT&C (RFID, bluetooth, scanner de coduri
de bare 2D, sisteme de comunicaþie GSM,
VOIP), multifuncþionalitatea asiguratã prin
configuraþia flexibilã a acestora permite atât
informarea interactivã prin ecran tactil,
publicitatea digitalã cât ºi  efectuarea unei
mari varietãþi de operaþiuni (control acces,
scanare cãrþi de vizitã ºi organizarea con-
tactelor, tiparirea de informaþii , efectuarea
de tranzacþii financiare, scanare coduri de
bare sau RFID, sistem de sonorizare, etc.)
conferã info-terminalelor caracteristicile
ideale pentru o nouã abordare a relaþiei
bancã-client.

Unde gãsim info-terminale

Online Distribution este unul din prin-
cipalii jucãtori de pe piaþa de ticketing on-
line pentru manifestãri culturale (web-site:
www.blt.ro) cu o cotã de piaþã de 40%, ce
se traduce în peste 38.000 de comenzi în-
registrate în ultimul an de activitate. 

Pentru diversificarea activitãþii Online
Distribution, începând cu 2008 a devenit
distribuitor autorizat pentru România a
gamei largi de info-terminale produse de
firma Friendlyway din Germania, abor-
dând atât vânzarea infoterminalelor cât ºi
dezvoltarea de proiecte croite pe nevoile
utilizatorilor. Domeniile þintã pentru astfel
de proiecte includ comunicarea indoor sau
outdoor la banci, administraþia publicã
centralã ºi localã, universitãþi, hipermar-
keturi, staþii de benzinã, hoteluri ºi restau-
rante, puncte de vânzare, muzee, târguri ºi
expoziþii. 

DATE DE CONTACT:
ONLINE DISTRIBUTION

Str. Mihai Eminescu 168, etaj 1
Bucuresti, sector 2, Romania 

Tel: +40 0726 751 978
Email: office@friendlyway.ro

Web: www.friendlyway.ro
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