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IMM-urile promit un potential de crestere solida pe
termen lung in Europa Centrala si de Est

* Ratele de crestere mai mari din regiunea ECE fata de Europa Occidentala vor reduce decalajul dintre
sectoarele de microintreprinderi si IMM-uri din cele doua zone si vor duce la cresterea cererii de
finantare, consultanta si produse si servicii bancare.

* Vanzarea de credite a fost povestea de succes a trecutului — gasirea unui echilibru mai bun intre
vénzari, risc si eficienta, si definirea unui model de afaceri clar de urmat reprezinta muzica viitorului.

» Strategia de vanzari a trecut de la cregterea bazei de clienti la o mai buna intelegere a clientilor
existenti. Obiectivul este cresterea vanzarilor incrucigsate si stabilirea unei proceduri eficiente de
procesare a cererilor de creditare in vederea imbunatatirii profitabilitatii unui client obignuit si a
segmentului de afaceri in general.

» Erste Group, care deserveste aproximativ 800.000 de IMM-uri in regiunea CEE, se asteapta la revenirea
practicii de derularea a tuturor afacerilor cu o singura banca principala, cu care s-a construit o relatie
de durata

Tarile din ECE, in curs de transformare in tari cu economii mature, considera IMM-urile drept pilonul de sustinere a
economiei si instrumentul de diversificare si eliminare a concentrarii riscurilor, reducand impactul situatiilor
macroeconomice negative asupra productivitatii, pietei muncii si cresterii. Mai mult, economiile nationale se pot
baza pe IMM-uri ca promotoare ale inovatiei, precum si pe flexibilitatea lor si spiritul antreprenorial adus de aceste
companii, adeseori conduse chiar de proprietar. ,in medie, 99,7 din 100 de companii prezente in cele 27 de tari ale
Uniunii Europene - IMM-uri si microintreprinderi’- genereaza peste doué treimi din numarul total al locurilor de
muncd, multe dintre acestea in zonele rurale, si 60% din valoarea addugatd — cu ponderi diferite in diverse
sectoare industriale,” declara Helge Bdschenbrdker, director al zeb/rolfes.schierenbeck.associates si autor al
studiului ,Servirea IMM-urilor de catre banci in CEE™. Numarul mare de companii mici si mijlocii oferd si un
potential enorm pentru banci: 45% din volumul total de credite acordate de bancile cuprinse in studiu au vizat IMM-
urile.

Erste Group crede in potentialul mare de crestere a segmentul sau de afaceri IMM

Erste Group lucreaza cu aproximativ 800.000 de clienti din categoria IMM-uri in Europa Centrala si de Est prin
intermediul celor peste 3.000 de sucursale, ceea ce Inseamna ca aproape 15% din toate companiile aflate Tn
aceasta regiune sunt clienti Erste Group®. Erste Group intentioneaza sa isi extindd aceasta pozitie si crede ca
segmentul IMM-urilor din regiunea ECE prezintd un potential puternic. In prezent, cei mai importanti parametri -
densitatea IMM-urilor, rata valorii adaugate, ratele de vanzare incrucisata si gradul de utilizare a produselor - in
Europa Centrald si de Est ramén la o valoare cu aproximativ 20% mai scazuta decat in Europa Occidentala.
sEuropa de Est reprezintd garantia cresterii. Peste 10 ani, toate companiile vor fi la fel de importante pentru
economie precum cele din Europa Occidentala,” afirma Thomas Uher, membru in consiliul de administratie al Erste
Bank Oesterreich, responsabil de segmentul corporate. Erste Bank isi mentine strategia de furnizare a serviciilor
regionale la nivel local si va continua sa opereze in Europa de Est. ,Birourile sucursalelor si serviciile oferite la fata
locului sunt cheia oricdrei relatii cu clientii. Cred in servicii bancare furnizate personal. Adaptarea la specificul
regional si o politicd a apropierii de client sunt avantaje competitive in care credem si pe care intentiondm sé le
pastram in strategia noastra pentru segmentul retail. Cred de asemenea ca aceasta criza financiara va duce la o

Definitia IMM-urilor si a microintreprinderilor este disponibila pe ultima pagina.

Date de la 59 de banci din tarile selectate (Croatia, Republica Ceha, Ungaria, Polonia, Romania, Rusia (regiunea Moscovei), Serbia,
Slovacia, Ucraina), dintre care peste 60% se afla printre primele zece banci din tara respectiva si 80% sunt filiale ale grupurilor bancare
internationale. Studiul a inclus un chestionar complex pentru bancheri din aproximativ 100 de banci, precum si interviuri cu reprezentanti ai
IMM-urilor din bancile selectate.

3 Tn Austria, una din patru IMM-uri este client al Erste Bank Oesterreich si al bancilor de economii.
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revenire a practicii de a derula toate afacerile prin intermediul unei singure banci principale cu care s-a construit o
relatie de duratd,” a subliniat Uher. Acest lucru este valabil in special in momente de nesiguranta economica.
Conform unui studiu comandat de catre Erste Group si realizat de IMAS Viena, majoritatea clientilor IMM din
intreaga regiune se asteapta la efecte negative asupra propriei afaceri si se declara ingrijorati. ,in calitate de banca
de retail, suntem foarte aproape de economia reala, prin urmare avem posibilitatea de a lua masuri eficiente la
nivel local pentru clienti, asigurandu-le astfel un sprijin optim,” a afirmat Uher. Erste Bank nu estimeaza un an 2010
usor si este foarte constienta de responsabilitatea sa privind asigurarea de lichiditati la nivel local, acum mai mult
ca niciodata®. Pentru a sustine clientii in procesul lor de extindere, Erste Group a infiintat asa-numitele Birouri
Internationale in 11 tari°. ,Ce bine céa au trecut vremurile in care, de exemplu, un tdmplar austriac care dorea sa isi
deschida un cont bancar in Ungaria pentru filiala sa trebuia sa isi faca timp pentru o calatorie in strainatate pentru
semnarea contractelor. Astéazi, trebuie doar s& meargé la Biroul International al Erste Bank care se ocupé de toate
formalitatile. Documentele semnate sunt apoi confirmate si trimise in Ungaria, iar contul este deschis. Bineinteles,
la fel se intampla si in cazul invers, pentru toate tarile,” a explicat Uher. O alta inovatie este cooperarea cu bancile
de economii germane, care a demarat in luna septembrie, si ofera posibilitatea clientilor Erste Group din Austria si
din ECE sa foloseasca serviciile birourilor sucursalei din Germania prin unitatile ,S-CountryDesks” ale bancilor
germane de economii.

Dupa ani de achizitii, bancile incearca sa gaseasca un echilibru si o baza pentru profitabilitate durabila

in trecut, majoritatea bancilor s-au axat foarte mult pe
produsele de creditare si deseori au urmat o strategie de

,crestere odatd cu clientii”.? Oportunitatea de a vinde ~£2,500-
credite, corelata cu facilitarea accesului la refinantare au
dus la un dezechilibru al structurii veniturilor, in care
veniturile (inainte de costuri si risc) din credite au avut o [
pondere mai mare decat alte surse de venituri (depozite, ‘-
comisioane). Cererea mare si dinamica economiilor
nationale, pe de o parte, si lipsa instrumentelor si a o casn
datelor adecvate, pe de alta parte, au facut ca bancile s | s sine See:zehenchmark

se confrunte cu riscul de a nu fi intotdeauna prudente n

luarea deciziilor privind creditele. Cel mai probabil, acest scenariu se va schimba considerabil pentru 2009,
deoarece majoritatea bancherilor inclugi in studiu au raportat o scadere de 50% sau mai mult a vanzarilor noi, fata
de aceeasi perioada din 2008. ,Noua provocare este acum gasirea unui echilibru mai bun intre vanzari, risc si
eficienta, precum si definirea unui model de afaceri clar de urmat de catre manageri responsabili”, declara
Bdschenbroker.

> €500 Others

€500 Deposits /~ Loans
[ . €1,000

Transactions

Criza financiara — ce s-a schimbat?

In cadrul studiului comandat de catre Erste Group, la intrebarea privind cele mai mari amenintari pentru activitatea
bancara pe segmentul IMM’, 74% dintre bancherii cuprinsi in studiu au raspuns ,Impactul crizei financiare” si 50%
,Mediul macroeconomic actual’. La intrebarea privind impactul crizei actuale, 69% au raspuns ca ,scaderea calitatii
portofoliului de credite” este o problema majora. O altd preocupare a majoritatii bancilor (65%) este scaderea
brusca a vanzarilor care s-a datorat faptului ca IMM-urile nu au Tnhdeplinit cerintele (tot mai stricte) ale bancilor Tn
privinta aprobarii finantarii, precum si scaderii cererii determinate de atitudinea de expectativa a clientilor.

O alta consecinta a crizei actuale este preocuparea bancilor legata de cresterea creditelor neperformante. Astfel,
multe banci au inceput o gestionare proactiva a portofoliului de credite: 15% dintre bancile incluse in studiu si-au
vandut deja portofoliul de credite neperformante, alte 25% intentioneaza sa vanda, iar 75% au centralizat
recuperarea creditelor.

Pe de alta parte, bancile cuprinse in studiu au identificat si oportunitati pe timp de criza; aproximativ doua treimi
dintre aceste banci vad o oportunitate in a se pozitiona drept partener puternic pentru clientii lor in ,conditii mai
putin favorabile”, un partener puternic care este dispus sa isi sustina clientii, atunci cand conteaza si este fezabil, si
sa acorde credite clientilor (selectati).

Volumul total de credite al Erste Group a crescut cu 1,5%, ajungand la 128,1 miliarde euro in prima jumatate a anului 2009.
Republica Ceha, Slovacia, Ungaria, Austria, Croatia, Romania, Serbia, Ucraina, Italia, Slovenia, Bosnia-Hertegovina

CSl a inregistrat cea mai puternica crestere, 82% dintre banci extinzandu-si portofoliul de credite cu peste 20% si 64% dintre banci
inregistrand o crestere a marjelor (in medie 55%).

Sunt permise raspunsuri multiple.
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Care sunt factorii de succes si mecanismele pentru obtinerea profitabilitatii?

1. Peste 70% dintre bancile incluse in studiu au indicat
.Calitatea serviciilor” si peste 60%, ,Relatia personala” drept Serice cuslty
unul dintre principalii trei factori de succes cheie.

2. Un alt factor de succes este configuratia organizationala:
organizarea clientilor IMM-uri ca segment ,independent”

(Personal) relationship

Time to decision/ disbursement

pare sa dea rezultate mai bune decat includerea IMM-urilor ~ *=t e in
categoriile de servicii bancare corporate sau retail. Brans
3. Strategia generala de vanzari a trecut de la vizarea cresterii Pt

bazei de clienti la cresterea profitabilitatii in randul clientilor
existenti, pe baza statisticilor ca valoarea operatiunilor

derulate de clientii existenti poate fi mult mai eficienta si
realizatd cu mai putine resurse. Direct chames
4. Accentul pe activitati fata in fata cu clientul: managerii de
relatii care petrec peste 60% din timp fata in faté cu clientii =" meene e s
au, in medie, o rata de vanzare incrucisata cu 20% mai
mare, dar numai 28% dintre managerii de relatii aloca peste 60% din timpul lor interactiunii cu clientii.
5. Portofoliu restrins de produse: bancile cu un portofoliu restrans de produse pentru acoperirea nevoilor tipice
au o ratd mai mare a vanzarilor incrucisate decéat cele care ofera o gama foarte complexa de produse.
6. Prelucrare eficienta — in principal in creditare, activitatea care necesitd cel mai mult timp — incurajeaza
profitabilitatea si imbunatateste experienta clientilor, sustinuta de un sistem informatic adecvat si util.

Pricing

Simplicity

,In ceea ce priveste vanzarile, consideram a fi trei provocdri cheie: in primul rédnd, o mai buna intelegere a
clientilor; in al doilea rénd, alegerea clientilor potriviti pentru stimularea cresterii; iar in al treilea rénd, imbunététirea
semnificativd a vénzaérilor incrucigate care sa determine cregterea profitabilitatii in cazul unui client obignuit si a
segmentului de afaceri in general. Consideram in continuare ca aspectele legate de vanzari sunt vitale pentru o
crestere durabila si orientata spre viitor (dupa depasirea crizei)”, anticipeaza Helge Béschenbroker.

Care sunt diferentele dintre deservirea de catre banci a IMM-urilor din est si din vest?
Comparatia dintre est si vest arata ca ponderea medie a
. ~ . . . . ~ - . companies (in to value aj in
microintreprinderilor si IMM-urilor in cadrul numarului total
99.8

de companii si nivelul general de ocupare a fortei de

99.6
62.0

munca determinat de acestea sunt egale, in timp ce —
densitatea IMM-urilor (= numarul de IMM-uri la 1.000 de .
locuitori) este cu aproximativ 20% mai mica n tarile estice
din UE (36,2%, fatd de 45,3% in vestul Uniunii Europene),
la fel ca media valorii adaugate (56,7% versus 62,0%). o cow s et oo e it st s s e
Ratele medii de vanzari incrucisate pentru diferite produse  feuet smnswien i © 00 ‘ o
atractive sunt inca mult mai scazute in noile state membre
UE in comparatie cu UE-15.% Un alt factor este faptul ca —
desi cresterea profitabilitati este un element determinant principal in eforturile bancilor din CEE - numai
aproximativ jumatate dintre banci pot masura profitabilitatea la nivel de produs. Astfel, 65% dintre bancile incluse in
studiu au declarat ca intentioneaza sa implementeze solutii de business intelligence si sisteme de management al
informatiilor (SMI).

Perspective:

ECE trece prin cea mai grava recesiune economica de la Tnceputul procesului de transformare — totusi, anticipam
niveluri de crestere mai mari decat in Europa Occidentala, atat pe termen mediu, cat si pe termen lung. Deoarece
sectoarele in care activeaza IMM-urilor contribuie la aceastd dezvoltare, sau sunt chiar principalul motor al
acesteia, ar trebui ca in final sa se reduca decalajul dintre sectoarele microintreprinderilor si IMM-urilor din Europa
Occidentala si Europa Centrala si de Est si sa rezulte un numar mai mare de jucatori respectabili de dimensiuni
mijlocii pe multe piete, care sa apeleze la institutiile de creditare cu tot mai multe solicitari de finantare, consultanta
si alte produse si servicii bancare.

Comisia Europeana (2006), Raport interimar Il Conturi curente si servicii conexe.
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Segmentare:

Segment limits
(European

Commission)t

Turnover:

EUR 10 -50 m
Employees:
EUR50-249

Turnover:
EUR2-10m
Employees:
10-49

Turnover:
EUR<2m
Employees:
0-9

Cifra de afaceri anuala si numarul de clienti

sunt folosite ca punct de separare pe segment

Segment limits of
surveyed banks
(turnover)

Average turnover:
EUR24.6 m
Tumover range:
EUR1.2-50m

Average turnover:
EUR3.6m
Tumover range:
EUROS5-11m

Average turnover:
EUROQ.65m
Tumover range:
EURG0 k-2 m

Segments

Behavioural

and share of

clients?

specifics

« Pure corporate
attitude

+ Complex product
requirements

« Clear separation
between business
and private
financial needs

+ *Plain vanilla’
products

+ Business and
private financial
needs often mixed

+ Standardised
products

Client product
needs

+ Investment credit
» Working capital

loan

- FX and trade

finance

« Working capital

loan

+ Overdraft
- Car loan

+ Credit Card

- Overdraft

+ Consumer loan
» Mortgage

- Carloan

(conform definitiei interne oferite de bancile incluse in studiu)

Driver of client
satisfaction

= Specialised

advisory service

- Flexibility
- Depth of procuct,

service portfolio

- Personal

relationship

» Speed/flexibility,

transparency

= Customer service
= Proximity

» Speed/flexibility
» Pricing

- Online resources
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1 SME definition as outlined in Recommendation 2003/381,/EC
2 According to segment definition given by participating banks

Pentru intrebari suplimentare, va rugam sa contactati:

zeb/rolfes.schierenbeck.associates este principalul specialist in consultanta pentru industria de servicii financiare, prezent in Munchen,

Berlin, Frankfurt, Viena, Zurich, Varsovia, Kiev, Hamburg, Praga si Budapesta.

Helge Boschenbroker (Director)
Tel: +431 522 63 70 15
E-Mail: hboeschenbroeker@zeb.at

Efma (Asociatia Europeana de Management Financiar si Marketing) contine informatii despre 2.500 de marci diferite de servicii financiare din
intreaga lume, printre care 80% din cele mai mari grupuri bancare din Europa.
Lubomir Olach (Manager, Regiunea CEE)
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Tel: +4212 5363 1944
E-Mail: lubomir@efma.com

Erste Group este unul dintre cei mai mari furnizori de servicii financiare din Europa Centrala si de Est, deservind 17 milioane de clienti in 3.000
de sucursale din Austria, Republica Ceha, Slovacia, Romania, Ungaria, Croatia, Serbia, Ucraina.

Hana Cygonkova (Purtator de cuvant adjunct, Erste Group)

Tel: +43 50100 — 11675

E-Mail: hana.cygonkova@erstegroup.com

Puteti descarca acest text si de pe pagina www.erstegroup.com/pressrelease.
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