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Rezumat. Întreprinderile mici şi mijlocii joacă un rol esenţial în 

dezvoltarea economiilor naţionale, dar finanţarea acestora este adesea 
deficitară,  din raţiuni de asimetrie informaţională, riscuri ridicate, 
garanţii insuficiente, reglementări nefavorabile. Statisticile arată atât 
faptul că  managerii acordă o importanţă constantă oportunităţilor de 
finanţare a IMM-urilor, cât şi predominanţa creditului bancar 
comparativ cu alte instrumente de finanţare. În această lucrare analizăm 
gradul de concentrare a pieţei, alternativa  creditare tranzacţională – 
creditare relaţională, precum şi disponibilitatea diferitelor tipuri de 
bănci în  finanţarea IMM-urilor. În final, concluzionăm asupra 
importanţei unei pieţe bancare diversificate, atât în ceea ce priveşte 
oferta, cât şi tehnicile de creditare. 
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Introducere 
Întreprinderile mici şi mijlocii (IMM) au un rol esenţial în dezvoltarea 

oricărei ţări. Ele reprezintă motoare ale creşterii în economiile în curs de 
dezvoltare, iar importanţa şi viitorul IMM-urilor tind să se constituie în 
preocupări majore de politică economică, dată fiind importanţa strategică a 
acestora în remodelarea sectoarelor productive, ocuparea forţei de muncă şi 
inovare. Trebuie să recunoaştem însă că, în vederea realizării acestor aşteptări, 
una dintre marile probleme cu care se confruntă IMM-urile este lipsa 
finanţărilor potrivite, reticenţa instituţiilor financiare sau a investitorilor privaţi 
de capital în faţa cerinţelor IMM-urilor.  

Băncile, la fel ca şi alte afaceri, se concentrează pe crearea de valoare în 
condiţiile unui risc acceptat şi controlat (OECD, 2006, Pathrose, 2005). Atunci 
când analizează o cerere de împrumut, o bancă trebuie să se concentreze asupra 
riscurilor implicate şi a metodelor prin care poate atenua aceste riscuri. Băncile 
sunt reticente la acordarea de împrumuturi IMM-urilor, dintr-o serie de motive, 
dintre care menţionăm: 

 asimetria informaţională, care rezultă din lipsa unor informaţii şi 
situaţii financiare standardizate furnizate de IMM-uri, la care se 
adaugă cunoştinţele limitate ale băncii despre compania care solicită 
un împrumut  (Bădulescu, Bădulescu, 2010). Cantitatea şi calitatea 
informaţiilor deţinute de către antreprenor în ceea ce priveşte 
activitatea firmei sale nu pot fi accesate în aceeaşi măsură şi cu aceeaşi 
eficienţă de către potenţialul creditor. Astfel, creditorii, băncile se află 
în imposibilitatea de a face o separaţie eficientă între proiecte bune, 
„bancabile”, şi proiecte îndoielnice, iar în acest caz preţul (aici, de 
exemplu, dobânda creditului) nu va face o selecţie eficientă, ci mai 
degrabă va duce la un portofoliu de credite cu numeroase împrumuturi 
riscante: unele dintre ele cu perspective interesante, altele – eşecuri 
sigure (fenomenul selecţiei adverse). A doua problemă creată de 
asimetria informaţională este hazardul moral: odată împrumutul 
acordat, controlul utilizării sale în conformitate cu cererea iniţială 
(analiza de risc şi de oportunitate) s-ar putea confrunta cu dificultăţi 
serioase, iar împrumutul ar putea fi utilizat – total sau parţial – pentru 
alte scopuri. Pentru a reduce acest risc, finanţatorul va solicita garanţii: 
activele firmei, creanţe, bunuri personale, imobiliare sau va pretinde 
rambursarea anticipată a împrumutului, sau, dacă mai este posibil, va 
restricţiona accesul la restul împrumutului neutilizat; 

 riscurile ridicate asociate activităţii de creditare a IMM-urilor, ca 
urmare a activelor limitate care pot fi folosite ca garanţie, ratele 
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ridicate de eşec, capitalizarea redusă şi vulnerabilitatea la riscurile 
pieţei. Instituţiile finanţatoare consideră mediul în care activează  
IMM-urile ca fiind foarte competitiv şi nesigur (în comparaţie cu 
întreprinderile mari), ceea ce implică o variabilitate mare a rezultatelor 
pentru IMM-uri similare activând în acelaşi sector şi, în final, o rată de 
eşec ridicată. Puterea limitată pe piaţă, ponderea ridicată a activelor 
necorporale, lipsa unei evidenţe şi unui istoric relevant al rezultatelor 
financiare şi comerciale, activele fixe sau circulante insuficiente etc. 
tind să creeze un profil de risc mai ridicat al IMM-urilor în faţa 
potenţialilor investitori (OECD, 2000, 2004, Lin, Sun, 2006, Toivanen, 
Cresy, 2000). Garanţiile insuficiente faţă  de solicitările creditorilor în 
vederea depăşirii riscurilor asociate hazardul moral sunt, probabil, 
cauza cel mai des clamată în explicarea dificultăţilor de accesare a unui 
împrumut. Insuficienţa garanţiilor poate fi, totodată, şi expresia unui 
stadiu incipient al afacerii, neconsolidată încă, sau chiar a unei 
dimensionări exagerate a cererii de credit, departe de capacitatea reală 
a firmei de a susţine proiectul propus la finanţare; 

 pe lângă faptul că întreprinderile mici nu pot oferi garanţii 
corespunzătoare, băncile nu sunt în măsură nici să stabilească dacă 
debitorul are abilităţi şi competenţe tehnice, manageriale şi de 
marketing pentru a genera fluxuri de numerar adecvate şi un serviciu 
corespunzător al datoriei. Adesea, IMM-urile sunt caracterizate prin 
dotarea tehnică nesatisfăcătoare, dificultăţi în asigurarea personalului 
tehnic calificat şi a unui management experimentat (capital uman în 
general) pentru a se adapta la schimbările multiple şi rapide ale 
realităţilor economice din ziua de astăzi. În fine, acurateţea rapoartelor, 
protecţia afacerii prin prevederi contractuale este precară, dintr-o 
multitudine de motive interne sau externe;  iar aceasta creează bariere 
pentru instituţiile financiare în determinarea rentabilităţii reale a 
companiei, a capacităţii de rambursare, chiar şi a solidităţii unor 
garanţii. În economiile în curs de dezvoltare, profilul de risc este 
marcat suplimentar de mediul legislativ instabil, cu consecinţe negative 
asupra securităţii tranzacţiilor. 

1. Dimensiunile nevoii de finanţare. Predominanţa creditelor bancare  
În scopul măsurării gradului în care firmele din UE accesează diverse 

surse de finanţare, al  evaluării gradului în care companiile se confruntă cu 
dificultăţi în accesul la finanţare şi pentru a studia aşteptările companiilor în 
ceea ce priveşte finanţarea proiectelor lor viitoare, la comanda Comisiei 
Europene (Directoratul General pentru Întreprinderi şi Industrie), în colaborare 
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cu Banca Centrală Europeană, au fost întreprinse o serie de cercetări cuprinse în 
Flash Eurobarometer Access to Finance (No. 271). Potrivit acestora, una dintre 
cele mai presante preocupări ale managerilor IMM-urilor din UE este accesul la 
finanţare (European Central Bank, 2009, Gallup Organization, 2009), această 
problemă generând mai mult de 16% dintre opţiuni (pe locul doi, în urma 
„găsirii de clienţi”, dar mult în faţa „concurenţei” sau „disponibilităţii 
personalului calificat”): 
 

 
 
Sursa: ECB, 2009.  
 

Figura 1. Cele mai presante probleme ale firmei 
 

Aşa cum ne-am aşteptat, în interiorul UE există diferenţe semnificative 
între ţări; de exemplu, situaţia apare ca  foarte importantă pentru IMM-urile din 
Grecia (39%) şi Spania (23%) sau România (19%), dar moderată pentru 
Polonia, Belgia (a se vedea figura 2). 

 

 
Sursa: ECB 2009.     

 
Figura 2. Firmele care au identificat „accesul la finanţare”  

drept cea mai presantă problemă (pe ţări) 
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În ceea ce priveşte profilul companiilor, vom observa că „accesul la 
finanţare” a fost menţionat ca fiind una dintre cele mai presante probleme de 
către managerii de companii cu o cifră de afaceri mai mică de 10 milioane 
EURO (16% -17% faţă de 8% -10% pentru companii cu o cifră de afaceri peste 
10 milioane EURO), de către managerii companiilor înfiinţate cu doi până la 
nouă ani în urmă (20% -21% faţă de 12% în societăţile înfiinţate cu mai puţin 
de doi ani în urmă şi, respectiv, 14% dintre  companiile cu o vechime mai mare 
de 10 ani), ai companiilor din sectorul construcţiilor (20% faţă de 14% în 
sectorul serviciilor, şi 17% în comerţ şi industrie) sau ai firmele inovatoare – 
cele care au introdus inovaţia în cel puţin o activitate desfăşurată – produse sau 
servicii, marketing, producţie, management (18% versus 14% în companiile 
noninovatoare). 

Aproape jumătate (47%) dintre managerii din UE au răspuns că au folosit 
fondurile proprii ale firmei în ultimele şase luni pentru a-şi  finanţa operaţiunile 
(unii au folosit numai fondurile proprii, în timp ce alţii au folosit o combinaţie 
de fonduri proprii cu finanţare externă). Cel mai „populare” forme de finanţare 
externă au fost: creditele bancare, circa 30% din companii utilizând cel puţin un 
descoperit de cont (overdraft) sau o linie de credit, iar 26% au contractat un 
împrumut bancar clasic, cu scadenţe fixe. Sursele atrase pot fi, de asemenea, 
obţinute prin apelul la finanţatori publici sau chiar la un prieten sau membru de 
familie: 10% dintre persoanele intervievate au menţionat subvenţiile sau 
creditele bancare subvenţionate, 7% au menţionat „alte împrumuturi”. O parte 
foarte mică a managerilor (1%) au declarat că au folosit un împrumut 
subordonat, o participaţie sau structuri similare de finanţare. 

Alte forme de finanţare – cum ar fi leasing, factoring sau închirierea-
cumpărarea sunt preferate de circa 23% din respondenţi, iar 16% au declarat că 
au folosit creditele comerciale ca sursă de finanţare pe termen scurt. În ceea ce 
priveşte emiterea de obligaţiuni, majoritatea managerilor consideră că acest tip 
de finanţare nu este relevant pentru nevoile lor, iar emiterea de titluri de 
participare sau investiţiile de capital (equity) au fost menţionate doar de către 
2% dintre manageri drept una dintre sursele de finanţare atrase folosite în 
ultimele şase luni (European Central Bank, 2009, Gallup Organization, 2009). 
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Sursa: ECB, 2009.     

 
Figura 3. Surse interne şi atrase în finanţarea IMM din UE (2009) 

 
Figura de mai sus arată importanţa pentru companii a produselor de 

creditare bancare (cum ar fi finanţarea datoriilor, descoperitul de cont, linia de 
capital de lucru sau alte împrumuturi bancare) în comparaţie cu alte surse de 
finanţare externă (emiterea de acţiuni, investitorii de capital, obligaţiuni etc.). 
Încercând să surprindem caracteristicile firmelor, putem observa că 
microîntreprinderile (întreprinderile cu mai puţin de 10 angajaţi) au utilizat în 
ultimele şase luni cu precădere fondurile interne sau, cu alte cuvinte, pe măsură 
ce numărul de angajaţi ai unei companii creşte, firma apelează din ce în ce mai 
mult la surse externe (atrase) de finanţare şi mai puţin la cele interne.  

În ceea ce priveşte sectorul de activitate,  întreprinderile din sectorul 
industrial au fost mai interesate în a utiliza atât sursele interne, cât şi sursele 
atrase. De asemenea, companiile cu potenţial inovator au fost mult mai active în 
căutarea şi combinarea surselor interne cu cele atrase (37% faţă de 31% pentru 
firmele noninovatoare). Pe de altă parte, companiile recent înfiinţate (active de 
mai puţin de doi ani) sunt cele care, voit sau nu, folosesc cu precădere surse 
interne pentru finanţarea operaţiunilor lor (22% faţă de 17% pentru societăţile 
cu istoric mai mare de doi ani). 

2. Structura instituţiilor financiare şi de credit şi relaţia cu IMM-urile  
În timp ce IMM-urile privesc cu încredere (şi speranţă) finanţarea 

bancară, este important de ştiut ce fel de structură a pieţei bancare este cea mai 
potrivită pentru finanţarea acestora. Analiza activităţilor de finanţare a  
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IMM-urilor, diversele studii teoretice sau date empirice oferă o cantitate 
considerabilă de informaţii în ceea ce priveşte relaţia dintre structura 
instituţiilor financiare, tehnologii, management şi dimensiunea solicitărilor de 
credit din partea firmelor. În plus, cercetări recente (Berger, Udell, 2004, Beck 
et al., 2010) încearcă să pună în evidenţă distincţia dintre creditarea bazată pe 
analiza tranzacţiei (tranzacţională) – transactions lending, în comparaţie cu 
analiza relaţiei (relaţională) – relationship lending, concentrându-se pe 
avantajele comparative ale diferitelor tipuri de instituţii financiare în utilizarea 
fie a creditării de tip tranzacţional, fie de tip relaţional (Berger, Udell, 1996, 
Miller, 2003, Berger, Udell, 2004).  

Pentru scopul prezentei lucrări putem defini pe scurt operaţiunile bancare 
de împrumut tranzacţionale ca fiind acele operaţiuni care se bazează în principal 
pe date „hard”, date cantitative care pot fi observate şi verificate la momentul 
iniţierii solicitării de credit. Aceste informaţii pot include: indicatorii financiari 
calculaţi pe baza situaţiilor  financiare; scoring de credit, informaţii bazate pe 
datele istorice furnizate de bănci de date, birourile de credit sau centrale ale 
riscului bancar, înregistrări de garanţii sau alte informaţii din surse transparente 
(furnizori, incidente de plată, evaluări externe etc.). Principala caracteristică a 
acestui tip de informaţii este faptul că sunt relativ uşor de observat, verificate şi 
transmise prin canalele de comunicaţii, în cadrul instituţiei financiare. Pe de altă 
parte, creditarea de tip relaţional este bazată mai ales pe date „soft”: informaţii 
calitative furnizate de către anumite persoane, de regulă specializate, în urma 
unui contact de lungă durată şi continuu,  de multe ori în circumstanţe variabile, 
intuitive, cu proprietarul firmei, managerul sau angajaţii. Informaţiile „soft” pot 
include încrederea pe care o prezintă proprietarul firmei şi caracterul acestuia, 
bazându-se pe contactul direct de-a lungul timpului dintre ofiţerul de credit al 
instituţiei şi client; istoricul de plăţi şi comportamental al firmei în ceea ce 
priveşte utilizarea creditelor, cecurilor, frecvenţa depozitelor, utilizarea altor 
servicii pentru IMM-uri, perspectivele viitoare ale IMM-urilor pe baza relaţiilor 
oferite de furnizori, clienţi sau întreprinderi concurente, comunitatea sau 
autorităţile locale. Deşi informaţiile „soft” provin în mare parte de la ofiţerul de 
credit sau personalul bancar implicat, în general acest tip de informaţii nu poate 
fi uşor de observat sau verificat de către alţi administratori de risc sau de către 
decidenţii interni ai societăţii bancare, mai ales atunci când au primit aceste 
informaţii prin canalele interne de comunicaţii (Berger, Udell, 2004). 

2.1. Concentrarea pieţei afectează eficienţa creditării IMM-urilor? 

În general, studiile au arătat că o concentrare ridicată a pieţei bancare 
poate duce la o diminuare a accesului la creditare al IMM-urilor, indiferent de 
tehnologia de creditare aleasă (Berger, Demirgüç-Kunt, Levine, Carlson, 
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Haubrich, 2003). Acest lucru se pare că nu este influenţat nici de mărimea 
instituţiei de credit, nici de natura sau originea proprietarului (ţara de origine a 
băncii-mamă), ci pur şi simplu de faptul că principalii actori de pe pieţele 
financiare concentrate îşi pot exercita puterea de piaţă. Aceste instituţii vor 
alege să-şi menţină sau chiar să-şi mărească profitul nu prin eficientizarea 
activităţii sau printr-o abordare flexibilă a cerinţelor IMM-urilor, ci mai degrabă 
prin majorarea ratelor dobânzii sau a comisioanelor la creditele acordate  
IMM-urilor. Aceste instituţii pot fi mai puţin interesate de inovare sau de 
calitatea serviciilor oferite clientelei, deoarece percep poziţia lor pe piaţă în 
termeni de putere şi siguranţă. Băncile respective îşi pot reduce riscul sau îşi pot 
îmbunătăţi portofoliul nu doar printr-o mai bună monitorizare, ci mult mai 
simplu, prin înăsprirea standardelor de creditare pentru IMM-uri. Unele studii 
(Sharpe, 1990, Petersen, Rajan, 1995) arată că această putere de piaţă 
încurajează instituţia bancară să promoveze un contract de credit pe termen 
lung, în care debitorul primeşte o rată a dobânzii mai mică pe termen scurt, dar 
în care, după o perioadă de utilizare, banca se va prevala de dreptul discreţionar 
de a creşte preţul real al împrumutului (dobândă variabilă, comisioane de 
rambursare în avans, taxe de administrare etc.), forţând împrumutatul să 
plătească o rată comparativ mai mare decât cea de pe piaţă la acel moment. 

2.2. Ce fel de bancă este mai potrivită pentru creditarea IMM-urilor?  

 
2.2.1. Băncile de stat (autohtone) sunt mai interesate de creditarea 

IMM-urilor în comparaţie cu băncile străine?  
La prima vedere, băncile deţinute de instituţii străine pot avea avantaje 

comparative în creditarea tranzacţională a IMM-urilor, în schimb instituţiile 
autohtone ar putea avea avantaje comparative în creditarea relaţională (de Haas, 
Naaborg, 2005, Berger, Udell, 2004). Această presupunere poate fi explicată 
prin următoarele motive: 

 Băncile deţinute de capitalul străin fac parte (de regulă) din organizaţii 
mari, iar aceste comportamente pot fi asimilate cu tipologia specifică 
comportamentului băncilor mari pe piaţă. 

 Banca străină are adesea dificultăţi în prelucrarea şi transmiterea 
informaţiilor „soft” la distanţe mari, în penetrarea mai multor niveluri 
ierarhice. În plus, aceste instituţii se confruntă cu multiple şi diverse 
interpretări ale limbajului economic, medii culturale şi de reglementare 
diferite, condiţii care afectează în diferite forme relaţia de creditare. 

 Băncile mici, autohtone par mai potrivite pentru a finanţa IMM-urile, 
deoarece acestea sunt mai disponibile în a se implica în ceea denumim 
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„creditarea bazată pe relaţie” (relationship lending), acel tip de 
finanţare care utilizează şi informaţii „soft”, informaţiile colectate de 
către ofiţerul de credit pe bază de continuitate, personalizate, rezultate 
din contactul direct cu IMM-urile, cu proprietarii şi managerii acestora, 
şi cu comunitatea locală. 

 Pe de altă parte, instituţiile cu capital străin implantate în economiile în 
curs de dezvoltare ar putea avea avantaje suplimentare în operaţiunile 
de creditare a unor categorii de IMM-uri, deoarece aceste bănci au un 
acces mai bun la tehnologiile informaţionale, la colectarea şi evaluarea 
informaţiilor „hard”, au acces la surse ieftine, au o mai mare şi 
îndelungată expertiză şi adesea organizează cursuri de formare şi 
perfecţionare pentru ofiţerii de credit şi managerii de risc, ajutând la 
disiparea mai bună a informaţiilor şi împărtăşirea experienţei în cadrul 
organizaţiei. 

Unele cercetări recente (Beck, Demirgüç-Kunt, Martinez, 2010) au 
preferat, pentru o mai bună înţelegere a finanţării IMM-urilor, abordarea ofertei 
de credit (supply side), prin utilizarea de date bancare interne, dintr-o 
multitudine de sisteme bancare naţionale, în loc de a dezvolta abordarea 
„clasică” din literatura de specialitate, aceea a analizei cererii de credit (demand 
side). Bazată pe o colecţie impresionantă de date(1), rezultatele cercetării 
autorilor menţionaţi arată diferenţe semnificative între tipurile de proprietate, cu 
privire la domeniul tehnologiilor de creditare alese şi al structurilor 
organizatorice practicate: 

 Băncile străine au mai multe oportunităţi în a valorifica eficient 
informaţiile „hard”, comparativ cu băncile (private) interne. Ponderea 
împrumuturilor acordate IMM-urilor şi acoperite cu garanţii este mai 
mare în rândul băncilor străine decât în rândul băncilor autohtone. 

 Pe de altă parte, băncile străine au tendinţa de a evita descentralizarea 
deciziei de creditare şi gestionarea riscurilor, ceea ce confirmă 
afirmaţia că băncile străine vor utiliza diferite tehnici de creditare şi de 
organizare a structurilor pentru a ajunge la cele mai profitabile şi solide 
IMM-uri. 

În ciuda tuturor acestor multiple abordări, rezultatele studiului menţionat 
arată că diferitele tehnici de creditare şi structuri organizatorice duc la rezultate 
similare în ceea ce priveşte creditarea acordată IMM-urilor. Rezultatele 
cercetării nu au găsit nicio dovadă în sprijinul afirmaţiei că băncile străine au 
tendinţa de a împrumuta IMM-urile mai puţin în comparaţie cu alte tipuri de 
bănci. Concluzia acestui studiu este că diferitele tipuri de bănci, aplicând 
tehnologii de creditare  diferite, în cadrul unor structuri organizatorice diverse, 
pot juca un rol important în finanţarea IMM-urilor, în economiile în dezvoltare. 
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2.2.2. Băncile aflate în proprietatea statului sau băncile private au 
rezultate mai bune în valorificarea relaţiei cu IMM-urile?  

 
Deşi la prima vedere instituţiile de stat ar putea fi avantajate prin 

utilizarea cu precădere a creditării tranzacţionale, comparativ cu instituţiile 
aflate în proprietate privată, centrate mai mult pe avantajele obţinute din 
creditarea bazată pe relaţie, se observă totuşi că acest avantaj nu este 
întotdeauna clar valorificat, aşa cum rezultă din următoarele: 

 În general, băncile de stat au dimensiuni mai mari decât băncile private 
locale (cu excepţia băncilor private străine), dar această dimensiune 
adesea prelungeşte artificial canalele de comunicare internă şi 
afectează negativ eficienţa reţelei. 

 Fiind deţinute de stat, aceste bănci operează în general cu subvenţii de 
la guvern şi au adesea mandat pentru suplimentarea ofertei de credite 
pentru IMM-uri sau pentru anumite industrii, sectoare sau regiuni. 
Aparent, acest lucru poate fi un avantaj, nu numai pentru IMM-uri, dar 
chiar şi pentru ele însele, dar, în realitate, efectele asupra creşterii 
volumului de credit pentru IMM-uri sunt neclare sau au chiar un efect 
nedorit. De exemplu, unele fonduri sunt direcţionate către IMM-uri 
aflate în imposibilitatea de a rambursa suma la scadenţă sau puţin 
solvabile, dar care  sunt sprijinite de diferite centre de putere politică 
sau autorităţi locale. În alte cazuri, în loc să finanţeze afaceri noi, 
profitabile, bazate pe fluxuri de numerar solide, pe proiecte cu valoare 
actualizată net pozitivă, aceste fonduri adesea sunt destinate 
rambursării unor credite anterior acordate, unele dintre ele în situaţie 
dificilă. 

 Instituţiile de stat pot efectua, de asemenea, o activitate inconsistentă 
de monitorizare a împrumuturilor acordate, nefiind motivate intern sau 
disciplinate de piaţă pentru implementarea unei politici ferme de 
colectare a creanţelor, de aplicare a procedurilor de executare silită.   

 
2.2.3. Bănci mari sau bănci mici?  

  
În prima etapă, putem admite că instituţiile bancare mari pot avea 

avantaje comparative în creditarea bazată pe analiza tranzacţiei, în schimb 
instituţiile mici pot avea avantaje comparative în utilizarea creditării relaţionale, 
care se bazează pe informaţiile „soft”. Referindu-se la economiile de scară, o 
bancă mare ar putea fi avantajată în procesul de prelucrare a informaţiilor 
„hard”, dar dezavantajată în prelucrarea informaţiilor „soft”, datorită 
dificultăţilor de cuantificare şi de transmitere a acestui tip de date prin canale de 
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comunicare lungi. Acest lucru poate oferi avantaje comparative relaţiei  
IMM-urilor cu instituţiile de creditare mici, care au costuri de administrare mai 
mici, o separare mai puţin evidentă între proprietate şi management şi nivelurile 
intermediare de management reduse ca număr (Stein, 2002, Berger, Udell, 
2002). 

În fine, se susţine că instituţiile mari sunt relativ dezavantajate în 
creditarea de tip relaţional a IMM-urilor datorită dezeconomiilor de scară, 
organizatorice, astfel încât o bancă mare preferă să intre în operaţiuni de 
creditare şi alte servicii angro cu clienţii corporativi mari. În literatura de 
specialitate studiile empirice cu privire la acest subiect se bazează, de obicei, pe 
caracteristicile debitorilor (IMM-uri) şi pe termenii şi condiţiile contractului de 
credit dintre IMM-uri şi bănci de dimensiuni diferite (Berger, Rosen, Udell, 
2003): 

 Instituţiile bancare mari preferă să acorde împrumuturi mai mari 
firmelor cu istoric, mai sigure din punct de vedere financiar, fapt 
explicat prin aceea că instituţiile de creditare mari preferă să intre în 
relaţie cu debitori în care guvernanţa corporativă este instituită. 

 Băncile mari practică rate mai scăzute ale dobânzii şi obţin 
randamentele mai mici la contractele de împrumut pentru firme, 
comparativ cu instituţiile mici, acestea din urmă argumentându-şi 
costurile mai mari prin flexibilitate, proceduri mai puţin birocratice şi 
rapide de evaluare şi punere la dispoziţie a creditului (Berger, Rosen, 
Udell, 2003, Berger, 2004). 

 Băncile mici că au relaţii personale de lungă durată, privilegiate şi 
directe cu clienţii creditaţi (inclusiv IMM-uri), comparativ cu băncile 
mai mari, care se bazează pe comunicarea la distanţă, ceea ce conferă 
un caracter impersonal şi de scurtă durată a relaţiei cu clienţii (Berger, 
Miller, Petersen, Rajan, Stein) şi adesea nesatisfăcător, pentru 
fundamentarea unei bune decizii de împrumut. 

 Marile instituţii bancare par să-şi bazeze deciziile lor de creditare a 
IMM-urilor mai mult pe rapoarte financiare şi mai puţin pe stabilitatea 
relaţiei cu clientela.  

3. Concluzii  
Lucrarea de faţă încearcă să ofere o analiză a rolului diferitelor tipuri de 

instituţii financiare, disponibilitatea lor pentru creditarea IMM-urilor, 
eliminarea opacităţii ce caracterizează acest sector în fundamentarea deciziei de 
creditare, precum şi o mai bună recunoaştere a motivelor, particularităţilor, 
cadrului legislativ, infrastructurii care influenţează creditarea IMM-urilor. 
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În primul rând, structura sistemului financiar – prezenţa în piaţă a 
diferitelor tipuri de instituţii şi concurenţa dintre ele – poate avea efecte 
importante asupra disponibilităţii de creditare a IMM-urilor, deoarece 
instituţiile de diferite tipuri pot avea avantaje comparative în domeniul 
tehnologiilor de creditare. Infrastructura creditării – mediu informaţional, legal, 
fiscal,  reglementarea falimentului, – pot afecta în mod direct disponibilitatea de 
creditare a IMM-urilor. 

În al doilea rând, prezenţa băncilor străine şi a celor de stat, a unor 
instituţii mari şi mici, gradul concentrării financiar-bancare  sunt elemente care 
ar putea afecta disponibilitatea de credit prin avantaje comparative în tehnologii 
de creditare diferite. În special, o prezenţă sporită a băncilor străine, o 
diminuare a rolului şi puterii instituţiilor de stat este posibil de a fi asociată cu o 
disponibilitatea semnificativ mai mare de creditare pentru IMM-uri deoarece 
instituţiile străine par să aibă avantaje în majoritatea tehnologiile de creditare,  
iar  instituţiile de stat par a fi, în general, dezavantajate. 

În al treilea rând, rezultatul cercetării noastre sugerează că o mai bună 
infrastructură a creditării poate îmbunătăţi disponibilitatea de creditare a  
IMM-urilor direct, prin facilitarea utilizării unor tehnologii de creditare diferite. 
Un mediu atent şi precaut de reglementare poate influenţa structura instituţiilor 
de creditare şi preveni ca anumite instituţii financiare puternice să câştige cote 
de piaţă în scopul de a valorifica avantajele lor comparative şi de a folosi în 
interesul lor puterea de piaţă. Este cazul multor ţări în curs de dezvoltare, din 
ultimele decenii, care, încercând să reducă cota de piaţă a băncilor de stat în 
favoarea unor instituţii mai eficiente, aflate în proprietate privată, se confruntă 
acum cu probleme speciale, generate de cota foarte mare deţinută de capitalul 
străin în sectorul bancar. 

Considerăm că o structură bine echilibrată a sectorului bancar, cu băncile 
de stat importante, implicate în proiecte naţionale strategice, băncile private 
mici, dinamice şi flexibile, atente la creditarea relaţională, şi o prezenţă 
provocatoare a băncilor străine pot valorifica oportunităţile economice, pot crea 
un mediu adecvat cerinţelor de finanţare a IMM-urilor. 

 
 
 

Notă 
 

(1) Datele de sondaj au avut în vedere 91de bănci mari pe tipuri de proprietate diferite, din 45 
de ţări. 
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