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The Romanian card market is in a maturing process trying to reach the performances
recorded in Western Europe and Nord America. The statistical data shows very
encouraging growth levels at every indicator. The new products are compatible with the
systems implemented all over the world and transpose the most recent technologies.

Trasaturile pietei cardurilor in Roménia

Produsele de card sunt folosite si pentru fidelizarea clientelei, reprezentand o modalitate de
atragere a acesteia si o piatd potentiald pentru alte produse si servicii oferite. In conditiile
concurentiale acerbe de pe piata bancara, produsele de card pot reprezenta o modalitate de
fidelizare foarte eficienta.

Piata cardurilor din Romania este una in curs de maturizare deoarece a trebuit sa recupereze
un handicap de cateva decenii in conditiile in care serviciile financiar-bancare nu au
reprezentat o tentatie pentru multi cetateni.

Piata cardurilor din Roméania are un specific anume si tinde sa se asimileze cu pietele
occidentale si nord-americane. Cateva particularitati ale pietei noastre sunt legate de:

— afinitatea pentru numerar;
— tentatia mai accentuatd de a recurge la frauda;
— reticenta de a utiliza platile electronice;

— gradul scdzut de bancarizare.

Tipuri de carduri

Bancile comerciale si societdtile financiare au oferit si ofera o gama larga de produse de
card. In permanenta se urmareste dezvoltarea de produse apropiate nevoilor clientilor, dar si
oferirea de produse noi, adesea considerate in momentul lansarii ca fiind revolutionare.
Produsele de card romanesti au preluat multe functionalitdti din produsele similare oferite
in Europa de Vest si America de Nord, insd au fost adaptate la specificul romanesc.

Cardurile de debit

Primele carduri care au aparut in Romania au fost cele de debit. Rolul lor era acela de a
obisnui populatia cu platile electronice si de a dezobisnui de utilizarea numerarului. Aceste
deziderate raman valabile in continuare si vor mai trece citeva decenii pAnd majoritatea
populatiei va intelege acest lucru.
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Din punct de vedere al bancilor care oferd cardurile de debit, acestea reprezintd un mijloc
conturilor de card, chiar daca Tn multe situatii sunt relativ mici, prin Tnsumare reprezinta o
resursd financiara care poate fi valorificatd cu un randament mult superior dobanzilor
platite.

Succesul cardurilor de debit a fost asiguratd prin promovarea acestora pentru plata
salariilor. Cardurile de salarii ofera certitudinea utilizarii lor regulate cel putin prin una sau
doua alimentdri cu salarii si tot atitea retrageri. Bancile comerciale au exercitat adesea
presiuni asupra firmelor pentru introducerea cardurilor la salariati.

In prezent, conform unei stimiri realizate de Catilin Parvu in calitate de presedinte al
Romanian Fraud Forum, proportia salariatilor care au carduri este de aproximativ 80%,
ceea ce reprezinta aproximativ 3,8 milioane de persoane.

Cardurile de credit

Cardurile de credit au cunoscut un boom in ultimii ani pe fondul diversificarii produselor de
creditare. Succesul creditelor de consum au atras si luarea in calcul intr-o masura mai mare
a facilitatilor oferite de cardurile de credit.

Avantajul creditului oferit pe card este acela ca nu trebuie nominalizata destinatia sumelor
si dd posibilitatea utilizarii creditului in limita plafonului aprobat fara alte aprobari
suplimentare.

Unele banci au incercat sd limiteze utilizarea cardurilor de credit pentru retrageri de
numerar prin introducerea unor comisioane de retragere prohibitive sau pur si simplu prin
limitarea retragerilor de numerar la o anumitd sumd (de reguld un procent din suma
imprumutata).

Cardurile cu chip

Cardurile cu chip sunt incd la inceput. Piata roméineascad incearcd sa se alinieze la noile
tehnologii mondiale. Cardurile cu chip sunt mai scumpe decat cele clasice de aici poate si o
reticentd a posesorilor de carduri la migrarea catre acest nou produs.

Infrastructura nationala nu este pregatita in totalitate sa recunoascd aceste carduri. Reteaua
de bancomate a fost pregdtitd mai temeinic in acest sens, insd comerciantii detin multe
terminale necompatibile cu aceste instrumente de platd. Trebuie sd avem in vedere ca unii
comercianti nici nu au reusit sd utilizeze POS-urile, asigurand acceptarea cardurilor prin
intermediul imprinterelor manuale.

Cardurile proprietar

Cardurile de tip proprietar (atat cele de debit cat si cele de credit) nu s-au bucurat de un
succes real deoarece nu asigurau o infrastructura mare pentru utilizarea lor. Detinatorii de
carduri sunt interesati in special de reteaua de eliberare de numerar (bancomate si POS-uri
montate la casierii), desi Tncetul cu Incetul se observa o tendintd de reorientare catre retelele
de comercianti acceptanti.

Bancile au dorit sa utilizeze aceste produse pentru a promova mai agresiv propriul brand,
insa clientii au cantarit in primul rand facilitétile oferite prin intermediul acestor produse.

Primele carduri proprietar au fost emise de BRD sub numele de Prima, dar au fost retrase
relativ repede (in 1999), cand banca a inceput sa emita carduri sub sigle internationale. O
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altd tentativa care s-a bucurat de mai mare succes a fost CardAvantaj emis de Finnasbank,
dar si acest card a fost transformat Intr-un produs care poarta o sigld universal acceptata.

Cardurile co-branded

Cardurile co-branded reprezinta rezultatul colaborarii dintre bancile comercial si agentii
economici de renume. Cardurile sunt emise de banca, dar dacd se utilizeaza pentru
cumparaturi la agentul economic partener se pot obtine diverse beneficii: perioade de gratie,
puncte de fidelitate, reduceri de pret, posibilitatea de cumparare in rate, posibilitatea de
obtinere a unui credit etc.

Cardurile co-branded sunt emise in general sub sigla unei organizatii internationale de
specialitate. In acest fel cardurile beneficiazd de toate avantajele oferite de un card similar
emis sub aceiasi sigla.

Noile oferte co-brended ale bancilor sunt carduri de credit. Aceste carduri se oferd, in
primul rdnd, prin intermediul unor agenti comerciali ai bancii plasati la comerciantul
partener ori prin agentiile bancii deschise in cadrul magazinelor partenere. Nu este exclusa
nici intermedierea de catre angajatii partenerului in dchimbul obtinerii de eventuale
comisioane.

Promotii

Promotiile au reprezentat o modalitate foarte bund pentru atragerea de noi clienti in
sistemul bancar, inclusiv prin emiterea de carduri acestora. Promotiile nu au urmdrit doar
largirea clientelei bancare, ci §i convingerea acestora pentru utilizarea cardurilor Intr-o
masura mai mare la comercianti.

Organizarea de promotii a fost asumata de cele mai multe ori de organismele internationale
de specialitate. Acestea au venit cu initiativa organizarii de astfel de promotii, urmand ca
bancile partenere sa adere la idee prin asumarea personalizarii materialelor promotiei cu
propria sigld. Au fost si banci care au refuzat sa participe deoarece considerau ca efortul
financiar nu se justifica.

In anumite situatii, chiar si bancile comerciale au derulat promotii proprii pentru incurajarea
utilizdrii cardului bancar. Tot in aceastd categorie intrd si activitdtile de marketing
intreprinse de banci cu prilejul lansarii unor noi produse de card sau Th momentul in care
vechea oferta a fost reinnoita.

Organizatiile internationale de specialitate au apelat adesea si la parteneri nebancari care
promovau utilizarea cardurilor 1n carul unitétilor lor. Partenerii statornici au fost retelele de
farmacii, benzindrii sau supermarketuri. Aceste categorii de comercianti conduc in statistici
ca fiind categoriile de comercianti la care se utilizeaza cel mai frecvent cardul bancar.

Mediile de promovare au constituit in principal retelele de unitéti ale bancilor participante.
Aceasta metoda de promovare s-a dovedit eficientd 1n cazul fidelizarii clientelei deja
existente, nu si pentru atragerea de noi clienti. Asa ca s-a recurs si la publicitate Tn presa
scrisa si audiovizuala.

Publicitatea Tn mass-media a fost derulatd prin intermediul celor mai citite ziare, celor mai
audiate posturi de radio si a celor mai vizionate posturi TV. Orele de difuzare a spoturilor la
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radio au fost in general cele de dimineatd si cele de dupamasa, adicd tocmai intervalele
orare de maximad audienta cand majoritatea oamenilor se deplaseaza inspre si dinspre locul
de munca si de cele mai multe ori ascultd radioul in mijlocul de transport cu care circula.
Intervalele orare preferate pentru a face publicitate la televiziune au fost cele de seard cand
audienta creste odata cu inceperea jurnalelor de stiri.

Rezultatele promotiilor au fost destul de bune. Statisticile Tntocmite de organizatori arata
cresteri semnificative la frecventa utilizarii cardurilor, cresterea numarului de carduri
emise. Trebuie evidentiat faptul ca de obicei se constatd si o diminuare a valorii medii a
unei tranzactii, fapt imbucurator deoarece Tnseamnd cd produsele de card sunt utilizate si
pentru cumpardturi mai mici nu doar pentru cumparaturi cu valoare mare.

Piata cardurilor in profil teritorial

Succesul cardurilor diferd si pe zone geografice. Judetele care au bancarizare mai ridicata
au acceptat mult mai usor cardurile. Este adevérat ca reteaua de banci s-a dezvoltat in
zonele in care s-a Tnregistrat o cerere pentru produse bancare, dar deschiderea unei
sucursale nu este suficientd pentru a asigura succesul unui nou produs, mai ales daca acest
produs vine cu facilitati despre care potentialii clienti nu au auzit.

Situatia comparativd a numarului de carduri active la o mie de locuitori Tn judetele tarii se
situiaza 1n intervalul 147 si 825. Judetele aflate pe prilele locuri in clasament, precum si

cele de pe ultimele locuri sunt redate in tabelul de mai jos.

Tabelul 1: Numdrul de carduri la o mie de locuitori in diverse judete din

Romadnia
Judet Numdr de carduri la o mie de locuitori
Bucuresti si llfov 825
Clyj 551
Sibiu 468
Brasov 456
Teleorman 178
Vaslui 170
Calarasi 150
Giurgiu 147

Sursa: Banca Nationala a Romdniei

Nivelul veniturilor a reprezentat un alt criteriu pentru banci 1n directia promovarii acestor
produse bancare. Cardurile de salarii reprezintd si In momentul de fatd cardurile cel mai
active din punct de vedere al frecventei utilizarii. Cardurile de credit au Inceput de putind
vreme sa fie utilizate de un numar mai important de oameni.
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