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CRESTEREA COTEI DE PIATA — EXTERNALIZAREA iN
BANCI $I EXPANSIUNEA TERITORIALA
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Universitatea din Craiova

Abstract. As a result of the intensification of competition, the banks in Romania have had to
react in order to maintain or increase their quota on the market; both the expansion of the units
network, of the banking activities have had results in this respect. In Romania, two forms of
banking externalization: the franchise and the loan intermediaries or brokers. At the same time,
the degree of banking increased significantly last year, most banks continued the expansion of

the branches and agencies.

1. Consideratii generale

Pe masura cresterii dimensiunii
sistemului bancar romanesc, bancile din
Roménia au fost nevoite sa adopte o
anumita politica pentru acapararea unei
cote de piata cat mai mari. De remarcat

in acest sens sunt doua strategii
adoptate de  majoritatea  bancilor
romanesti: externalizarea bancara si

expansiunea teritoriala.

Asistam la o extindere a retelelor de
sucursale care a cuprins majoritatea
bancilor. Mai mult, unele chiar si-au dublat
reteaua de sucursale in ultimii doi ani.

De asemenea, pentru a mari
vanzarile pe baza unor costuri de
operare cat mai reduse, bancile au gasit
concepte moderne de externalizare a
unor activitati, Tn special Th zona
produselor adresate persoanelor fizice.
Serviciile specializate in vanzari bancare
si-au facut aparitia si in Romania. Bancile
reduc, astfel, costurile cu salarizarea
personalului si cu asigurarea conditiilor
necesare la locul de munca, platind o
suma fixa si un comision direct
proportional cu eficienta brokerilor de
servicii bancare. Altele, apeleaza la
francize sau ofera clientilor posibilitatea
de a face singuri anumite operatiuni,
asigurandu-le asistenta.

Consideram ca  externalizarea
vanzarilor reprezinta, in esentd, pasul
urmator Th expansiunea retelelor bancare.

2. Externalizarea activitatii in banci

in prezent, tot mai multe banci
apeleaza la diverse metode pentru a fi
mai prezente Tn peisajul cotidian si pentru
a atrage clienti noi. Procesul se numeste
externalizare si acum a cuprins si
domeniul bancar. In Romania, si-au facut

simtita prezenta doud forme ale
externalizarii bancare franciza si
intermediarii de credite sau brokerii
bancari.

Volksbank Romania foloseste mai
multe canale de promovare conexa a
produselor destinate persoanelor fizice,
cea mai inedita fiind franciza. Folosita cu
succces in servicii, retail comercial sau
industrie, franciza se preteaza si la
servicii financiar-bancare. Dezvoltarea sa
este legata de reteaua de sucursale a
bancii, in sensul ca acolo unde banca nu
are punct de lucru nu poate deschide
franciza. Francizele Volksbank ofera
pentru moment servicii de consultanta si
colectare de documente pentru obtinerea
unui imprumut bancar destinat
persoanelor fizice.

Spre deosebire de conceptul de
franciza, brokerii bancari au aparut putin
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mai devreme in peisaj, fiind solicitati de
mai multe banci. Avand denumiri diverse,
acesti agenti de vanzari constituie, de
fapt, o forta mobila de vanzari a bancilor,
care poate obtine rezultate foarte bune,
cu costuri mult reduse. Banca plateste
brokerii din profitul obtinut, fara a aplica
comisioane  suplimentare  clientului.
Putem da cateva exemple de banci care
lucreaza cu astfel de intermediari.

Astfel, putem spune ca HVB Tiriac
Bank este una din bancile care acorda o
atentie deosebita canalelor alternative de
vanzari, banca urmarind ca, pe viitor, sa-
si dezvolte reteaua de intermediari
financiari.

Portofoliul de credite al HVB Tiriac
Bank a atins la sféarsitul lui septembrie
2006, 4.8 miliarde RON, din care 3
miliarde RON sunt credite acordate
persoanelor juridice. Creditele acordate
persoanelor fizice au crescut de la 1.3
miliarde RON in septembrie 2005 la 1.8
miliarde RON inregistrate la sféarsitul lui
septembrie 2006. Dezvoltarea canalelor
alternative de distributie, consolidarea
colaborarii cu partenerul strategic Gemini
Capital Consult, cat si incheierea unor
noi parteneriate cu companii sau
consultanti  financiari, au avut o
contributie importantd in  obtinerea
acestor rezultate. Astfel, in trimestrul 3 al
anului 2006, 19% din volumul, respectiv
22% din numarul creditelor acordate
persoanelor fizice s-a bazat pe canale
alternative de distributie. Numai fin
Bucuresti, peste 30% din volumul de
credite acordate de cateva sucursale ale
bancii au provenit de la Gemini Capital
Consult.

Costurile bancii cu acesti
intermediari financiari sunt reprezentate
de un comision, care este situat de
regulda intre 0.5% - 1.5% din valoarea
fmprumutului si care este suportat din
comisionul de acordare a creditului. De
regula, comisionul de acordare la
creditele oferite de banca este cuprins
intre 23% si 4% din valoarea
imprumutului. Dar, pe langa aceasta
parte din comisionul de acordare care
raméane bancii, aceasta mai are si alte
surse de profit Tn urma acordarii unui
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credit, precum: comisioane de analiza,
administrare, de risc valutar si marja
dobanzii la creditele acordate. Avand in
vedere ca volumul creditelor de retail
acordate de intermediari este destul de
important (aproximativ 20% din totalul
creditelor acordate de banca), fiind atrasi
noi clienti, putem sublinia contributia
acestui canal de vanzare la cresterea
profitabilitatii bancii.

In prezent, HVB Tiriac Bank
colaboreaza cu peste 100 de intermediari
de credite, alaturi de Gemini Capital
Consult, mai importanti fiind : Creditlink,
DB Sol Consulting, Pro Credite Broker,
Creditrom, OVB Allfinanz. Pe viitor, se
doreste o dezvoltare a acestor canale
alternative de vanzare a creditelor, banca
urmarind sa colaboreze cu intermediari
care aduc un volum cat mai mare de
credite. De altfel, si comisionul acordat
de banca creste odata cu cresterea
volumului de credite intermediate.

Totodata, pentru banca, ar fi de
preferat acei intermediari care nu mai
lucreaza si cu alte banci. Un astfel de
intermediar este Gemini Capital Consult,
avantajele acestui aspect de exclusivitate
fiind destul de evidente daca ne gandim
la  volumul important de credite
intermediate de acesta. S$i pentru
intermediar ar fi mai profitabil sa lucreze
Cu 0 singura banca, pentru ca obtine un
comision mai mare decéat daca ar lucra
cu mai multe banci.

Totodata, HVB Tiriac urmareste
dezvoltarea unui alt canal alternativ de
vanzari , si anume agentii directi de
vanzari. Acestia sunt persoane fizice
care au abilitati de vanzare, de
comunicare si de negociere, fiind angajati
de banca pentru a vinde produse
bancare. S-au format astfel de echipe in
cateva orase din tara si se doreste
extinderea catre toate zonele in care
banca are sucursale si unde exista un
potential mai ridicat.

Si Volksbank Romaénia are deja

contracte cu peste 60 de ,mobile
bankers”, numarul acestora urméand sa
creasca spre 500 in urmatoarea
perioada.
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ABN AMRO Romania, o banca ce
se adreseazd in special clientilor cu
venituri mari, are acum o fortd mobila de
vanzari, care se adreseaza si celor cu
venituri sub 100 euro pe luna.

Raiffeisen Bank Romania a ales sa
colaboreze cu brokeri bancari pentru a-si
vinde mai bine cardurile. $i banci mari,
ca BCR, apeleaza la astfel de solutii de
vanzare a produselor de retail. Multi
dintre acesti brokeri incheie contracte de
colaborare cu mai multe banci, fara a fi
obligati sa vanda produsul uneia dintre
ele. Numarul brokerilor bancari
independenti sau al firmelor specializate
pe servicii de brokeraj bancar nu este
foarte mare, dar, pe masura ce bancile
vor apela la acest gen de externalizare a
vanzarilor de  produse  destinate
persoanelor fizice , cifra va creste.

Principala problema a bancilor este
ca nu vand destul. In acest sens, analistii
sunt de parere ca Romania are nevoie de o
industrializare a creditului de retail, iar o
solutie ar fi extinderea afacerii in franciza.
Aceasta ar putea afecta oarecum cota de
piatd a brokerilor. Insa, reprezentantii
brokerilor sustin ca extinderea in franciza
nu va afecta foarte mult acest business:
Jfrancizele sunt la fel ca si sucursalele
bancare, unde omul trebuie sa mearga sa
se intereseze de achizitionarea unui credit
la fel ca atunci cand ar merge la o banca.
Unde mai este economia de timp?”".

In concluzie, orice firma poate
deveni intermediar de credite in
Roméania. Desi , potrivit legii creditului de
consum din 2004, intermediarii de credite
ar fi trebuit sa fie autorizati si la noi
pentru a-si desfasura activitatea, se pare
ca guvernul a uitat sa-si faca temele.
Intre timp, atat bancile, cat si
intermediarii profita de aceasta situatie
pentru a-si creste volumul de credite
acordate.

Consideram ca si in Romania, ca
si in tarile membre UE , este necesara
reglementarea acestei activitati de
intermediar de credite, astfel fiind
protejati consumatorii .

! www.baniinostri.ro, 20.09.2006
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Acest tip de afacere este foarte
raspandit in afara si mult mai evoluat, Tn
sensul ca sunt tari in UE unde peste 50%
din totalul creditelor acordate de banci
sunt intermediate de brokeri. In Roménia,
nu sunt multi care sa cunoasca acest tip
de servicii, dar fatd de acum céativa ani
cand au aparut primele firme de brokeraj
situatia s-a schimbat, cei care cer
consultanta fiind din ce in ce mai multi.

Dezvoltarea activitatilor ce pot fi
externalizate va continua. Pe aceasta
nisa de piata vor putea intra curand si
companii  specializate n servicii prin
telefon. Acestea realizeaza deja in
Roménia pre-scoringul unei cereri de
creditare pentru banci, fie din tara, fie din
strainatate.

3. Expansiunea teritoriala a bancilor
romanesti

Sistemul bancar descentralizat —
soranch banking” revine in forta dupa ani
lungi de dominatie a modelului centralizat
— ,headquarter banking”, in care toate
deciziile importante erau luate la ,centru”.

Gradul de bancarizare a crescut
semnificativ. anul trecut, majoritatea
bancilor continudnd extinderea retelelor
de sucursale si agentii.

Trebuie mentionat ca, in momentul
de fata , cu exceptia institutilor care intra
pentru prima oara intr-un judet si trebuie sa
deschida sucursale, aproape nimeni nu se
mai gandeste sa construiasca sedii cat mai
aproape de centrul unui oras. Noul model
este agentia sau punctul de lucru de mici
dimensiuni, parte dintr-o retea care trebuie
sa acopere cat mai multe cartiere. Atat in
Bucuresti, cat si in orasele mari, aproape
€a nu mai exista strada importanta pe care
sa nu functioneze macar o banca.

Profitabilitatea bancilor a crescut
anul  trecut, fiind influentatda de
preocuparea pentru extinderea prezentei
teritoriale. Reteaua bancara din Roménia
a crescut, anul trecut, pana la peste 4300
de unitati, ritmul de extindere a prezentei
teritoriale a institutiilor de credit fiind de
doua ori mai mare fata de 2005.

Liderul dezvoltarii teritoriale a fost
BRD — Groupe Societe Generale, care a
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deschis 274 agentii in 2006 si cu un total
de 600 unitati a urcat de pe pozitia a treia
pe locul doi in sistem. Reteaua cea mai
extinsa se afla in continuare Tn proprietatea
CEQC, printre putinele banci care au inchis
unitati in 2006, dar care pastreaza un
avans considerabil fatd de concurenta, cu
un total de aproximativ 1388 sucursale si
agentii. Pe locul trei se situeaza Banca
Comerciala Romé&na, in cadere cu o
pozitie, desi a deschis anul trecut 100 de
noi reprezentante, crescandu-si astfel
prezenta teritoriala la 476 unitati.

In ultimii doi ani, Banca Transilvania
aproape si-a triplat reteaua locativa de
vanzare si a consemnat la sfarsitul anului
2006 un numar de 341 agentii si sucursale,
ceea ce 0 plaseaza pe treapta a patra.
Raiffeisen Bank ocupa locul cinci in sistem,
cu o retea de 265 sucursale, in crestere cu
50 unitati fata de 2005.

Dar, trebuie mentionat ca aceasta
extindere teritoriala a bancilor implica o
serie de costuri, care nu sunt deloc de
neglijat. Costurile tot mai mari ale fortei
de munca si chirile ,piperate” ale
punctelor de lucru 1i obliga pe bancheri
sa se gandeasca de doua ori inainte de a
deschide o noua sucursala. Aceeasi
bancheri sunt, insa, unanimi in a spune
ca numarul bancilor si al sucursalelor din
teritoriu trebuie sa creasca.

Daca o banca vrea sa se
concentreze mai mult pe activitatea de
retail, isi va extinde reteaua mai ales in
orase si va avea un numar mai mare de
unitati bancare. Daca vizeaza doar
segmentul de corporate, Isi va extinde
reteaua Tn primul rand in orasgele foarte
mari. Cand insa banca hotaraste sa se
adreseze oricarui client, atunci va trebui
sa aiba puncte de lucru de dimensiuni
mici oriunde este nevoie de produse si
servicii bancare. De altfel, de la
jumatatea lui 2004, inclusiv bancile care
au trait ani de-a randul din relatia cu
corporatiile au Tnceput ofensiva pe retail.

Un alt aspect pe care trebuie sa-l
precizam este acela ca bancile au
devenit mult mai alerte la factorul cost si
odata cu restructurari masive de ordin
operational, au redimensionat sau
restrans spatiile necesare desfasurarii
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activitatii lor. Majoritatea bancilor prefera
contracte de inchiriere pe termene medii
si lungi din considerente financiare, dar si
pentru pastrarea unei flexibilitati mai mari
in vederea unor viitoare restructurari sau
relocari.

Avand in vedere numarul de
agentii deschise in 2005 si 2006, BRD-
GSG a avut cea mai agresiva politica de
extindere a retelei. In 2006 au fost
realizate planurile bancii de a deschide
200 de unitati n stilul ,BRD Express” —
in zone foarte populate, centre
comerciale, cu personal restrans.

Astfel, anul 2006 a confirmat
evoluta  pozitiva a  performantelor
financiare ale bancii, in ciuda investitiilor
masive in dezvoltarea retelei, si mentinerea
unui nivel ridicat de productivitate i
rentabilitate. Din punct de vedere
comercial, anul 2006 a reprezentat pentru
BRD-GSG o perioada caracterizata de
cresterea intr-un ritm foarte accentuat a
numarului de agentii (in medie o agentie
noua deschisa pe zi lucratoare). Mizand pe
proximitate, dar si pe o oferta comerciala
inovativa si reactiva, BRD a reusit sa-si
diversifice clientela pe segmente de piata
cu mare potential de dezvoltare : profesiuni
liberale, microintreprinderi, sectorul agricol
sau imobiliar. BRD si-a marit astfel
portofoliul cu peste 360.000 noi clienti
activi. Expansiunea retelei a fost insotita de
0 masiva recrutare de personal, cea mai
mare parte din sectorul bancar roméanesc:
peste 2200 de noi salariati s-au alaturat
echipei BRD in anul 2006.

Avand in vedere ca volumul total de
credite a crescut in 2006 cu 79% fata de
decembrie 2005, precum si cresterea cu
19% a profitului net obtinut de BRD-GSG
in 2006, se poate concluziona ca politica
de expansiune teritoriala promovata de
aceasta banca este una de succes.

Expansiunea teritoriald are o serie
de puncte slabe care nu sunt deloc de
neglijat , precum:

v’ costurile ocazionate de deschiderea
unui nou punct de lucru;

v clienti  nu economisesc timp
deoarece trebuie sa mearga la o
sucursald sau agentie a bancii, chiar
daca aceasta este mai aproape de el;
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v' riscul ca mai multe puncte de lucru
ale aceleiasi banci sa vizeze un segment
de piata restrans.

Dar, punctele tari ale extinderii
retelei de unitati a bancilor nu au intarziat
sa apara :

v/ banca este mai aproape de client,
acesta nemaifind nevoit sa mearga in
centrul orasului pentru a obtine consultanta
sau pentru a efectua diverse operatiuni;

v eliminarea aglomeratiei din banci,
atat de la casieriile acestora, cat si din
departamentele de relatii cu clientii;

v cresterea volumului de vanzari si
implicit a profitabilitatii bancii.

Principalul motor de crestere al
bancii este sucursala, In ciuda existentei
altor canale de comunicare cu clientul, in
aparenta mai rapide si mai moderne, ca :
web-banking, call-center sau ATM-uri de
ultima generatie. Dupa cum indica
studiile si clasamentele publicate in
presa, oferta de produse bancare — cari
de credit, credite personale, credite auto
sau ipotecare, etc — se diversifica pe zi
ce trece, astfel incat este tot mai greu
pentru 0 banca sa lanseze un nou
produs, fara a fi urmata rapid de
concurenta, situatie in care lupta pentru
noi clienti devine din ce in ce mai dura.
Astfel, strategia de tip ,branch banking”
poate sustine avantajul competitiv i
poate crea o crestere a veniturilor, fie
numai si pentru faptul ca sucursala se
afla pe linia intai a bataliei pentru clienti.
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4. Concluzii

> Ca urmare a intensificarii
concurentei, bancile din Roménia au fost
nevoite sa reactioneze pentru a-si pastra
sau creste cota de piata; atat
expansiunea retelei de unitati, cat si
externalizarea activitatii bancilor au dat
rezultate in acest sens.

> Externalizarea activitatii bancilor, fie
prin franciza, fie apeland la intermediarii
de credite, reprezinta o cale de crestere
a volumului de vanzari cu costuri reduse.
Experienta unor banci precum Volksbank
sau HVB Tiriac Bank a demonstrat ca
externalizarea activitatii lor a dus la
cregterea profitabilitatii, farad investitii
deosebite.

> Fenomenul de extindere a retelelor
a cuprins majoritatea bancilor, astfel ca
locuitorii cartierelor marginase nu mai
trebuie sa mearga in centru pentru a
deschide un cont sau pentru a lua un
credit. Unele banci si-au crescut
semnificativ reteaua de unitati deschise ,
cum este exemplul BRD-GSG, in timp ce
altele s-au multumit s& deschida si
cateva unitati, dar au dezvoltat si alte
canale alternative de vanzari, cum s-a
intdmplat la HVB Tiriac Bank.

> Externalizarea vanzarilor reprezinta,
in esenta, pasul urmator in expansiunea
retelelor bancare.
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