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Disclaimer

Prezentul studiu a fost realizat in cadrul unui proiect independent, coordonat
de Asociatia Brasov 2050 si think-tank-ul impact2050, in parteneriat cu
compania de cercetari de piata brandBerry.

Studiul a beneficiat de sprijinul Bancii Comerciale Romane (BCR), care a
sustinut realizarea demersului fara a influenta sau a participa la
formularea concluziilor si opiniilor exprimate in cadrul acestuia.

Precizam explicit ca informatiile, datele, concluziile si opiniile prezentate in
acest studiu reflecta exclusiv perspectivele autorilor si ale echipei de cercetare
implicate, respectiv Dr. Romulus OPRICA, coordonatorul studiului, si Dr.
Alexandru DINCOVICI. Acestea nu reprezinta in mod necesar pozitia oficiala
sau punctul de vedere al Bancii Comerciale Romane (BCR), care si-a asumat
exclusiv rolul de sustinator al initiativei.

Responsabilitatea pentru corectitudinea, acuratetea si interpretarea datelor
prezentate apartine integral autorilor si organizatiilor implicate direct in
realizarea studiului.

Datele pot fi utilizate public cu mentionarea sursei.
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gradul de alfabetizare financiara

Metodologie si limitari ale studiului

Studiul, care face parte dintr-o cercetare longitudinala inceputa in luna
mai 2023, a fost realizat in luna aprilie 2025, avand la baza o
metodologie cantitativa riguroasa pentru a asigura relevanta si
acuratetea datelor colectate.

Indicatorii tehnici ai cercetarii sunt urmatorii:

Metoda de Colectare a Datelor: S-a utilizat metoda CAWI (Computer-
Assisted Web Interviewing), o tehnica moderna care permite colectarea
datelor online, prin intermediul unui chestionar auto-administrat de catre
respondenti. Aceasta metoda este deosebit de potrivita pentru universul
tinta al studiului, format din populatia digitalizata.

Panel: Datele au fost colectate prin intermediul panelului online
DaedalusOnline, administrat de compania de cercetare de piata
Eurodata Management, un panel robust care asigura accesul la un
spectru larg de respondenti din mediul online.

Esantion: Esantionul initial a cuprins 1378 accesari totale, dintre care
au fost validati 1303 de respondenti. Ulterior, datele au fost supuse unui
proces de calibrare, rezultdand un esantion final ponderat de 1244 de
persoane.

Ponderare: Pentru a asigura o structura cat mai apropiata de cea a
universului  studiat, s-a aplicat o procedura de ponderare
tridimensionala, luadnd in considerare variabilele cheie: sex, grupa de
varsta si arii culturale.

Marja de Eroare: Pentru esantionul final ponderat, marja maxima de
eroare calculata este de +2,8%, la un nivel de incredere de 95%, ceea
ce confera o robustete statistica ridicata concluziilor raportate.

Este esential de subliniat caracteristica fundamentala a universului
cercetat: esantionul este "reprezentativ pentru populatia digitalizata
din Romania, preponderent clasa de mijloc urbana, educata si
activa profesional”. Aceasta definitie are implicatii majore asupra
interpretarii rezultatelor si limiteaza generalizarea acestora la nivelul
intregii populatii a tarii.

Din punct de vedere socio-demografic, populatia studiaté reprezinta
62.7% din populatia generala’ a tarii, ~70% din populatia activa? si este
responsabild de producerea a cel putin 75% din PIB-ul Roméaniei®.

! https://www.recensamantromania.ro/rezultate-rpl-2021/rezultate-definitive-caracteristici-
demografice/

2 ORASE-MAGNET - Migratie si navetism in Romania, Cristea et al., 2017, World Bank.

3 Competitive Cities: Reshaping the Economic Geography of Romania, lonescu-Heroiu et al., 2013,
World Bank.
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Aceasta focalizare pe un segment specific genereaza un "efect de halo"
metodologic. Prin constructie, esantionul exclude segmentele de
populatie care sunt, cel mai probabil, cele mai vulnerabile din punct de
vedere financiar: populatia din mediul rural, persoanele cu un nivel
scazut de digitalizare, cele cu venituri mici si un nivel de educatie inferior.
Aceste grupuri se confrunta, fara indoiala, cu provocari financiare mult
mai mari decat cele reflectate in acest studiu.

Prin urmare, concluziile prezentate, desi valide si robuste pentru
stratul social analizat, ofera o imagine inerent optimista a realitatii
financiare nationale.

Acest aspect trebuie luat in considerare in fiecare capitol al analizei,
pentru a ancora corect interpretarea datelor si a evita extrapolari
nefondate. Raportul de fata reprezinta o radiografie detaliatd a sanatatii
financiare a motorului economiei moderne, clasa de mijloc urbana, si nu
a intregii societati romanesti.

in demersul de masurare al nivelului de alfabetizare financiara am tinut
cont de faptul ca, desi Romania nu este cuprinsa in testarile PISA sau
PIAAC privind educatia financiara, datele publice existente indicau ca
nivelul* de alfabetizare financiara in Romania este de 8%, cel mai mic
din Europa sau ca peste 50% dintre romani intdmpina dificultati
financiare in viata de zi cu zi. Plecand de la aceasta premisa am construit
si utilizat un instrument de cercetare care sa masoare in mod
standardizat nivelul de alfabetizare financiara al respondentilor, folosind
ca surse de dezvoltare a intrebarilor din sectiunea dedicata educatiei
urmatoarele:

* Global Findex Questionnaire, World Bank

* OECD PIAAC test pentru Financial Literacy la adulti

* OECD, PISA

* OECD, Measuring Financial Literacy: Questionnaire and Guidance
Notes for Conducting an Internationally Comparable Survey of Financial
Literacy

in acest fel putem face, in mod rezonabil, comparatii intre rezultatele
obtinute pe esantionul cercetat cu masuratorile realizate in restul statelor
din Uniunea Europeana atét in privinta alfabetizarii financiare cét si a
celorlalte obiective specifice avute in vedere in studiu.

# https://econ.ubbcluj.ro/stire.php?id=964
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gradul de alfabetizare financiara

Caracteristici socio-demografice ale esantionului

Profilul socio-demografic al celor 1244 de respondenti confirma
caracteristicile universului studiat, conturand imaginea unui segment de
populatie stabil, educat si integrat in mediul urban.

Distributia Geografica si Mediu de Rezidenta

Esantionul acopera toate ariile culturale® ale tarii, cu ponderi mai mari in
zonele cu o dezvoltare economica superioara, precum Bucuresti-lifov
(10,2%) si Cluj-Timis (7,3%).

Structura pe tipuri de localitati reflectd o dominanta clara a mediului
urban. Peste 80% dintre respondenti provin din localitati cu peste 15.000
de locuitori, iar o concentrare de aproape 40% se regaseste in orasele
mari, cu peste 100.000 de locuitori, inclusiv Bucuresti. Aceasta
distributie intareste profilul urban al esantionului.

Educatie si Statut Profesional

Nivelul de educatie este un factor distinctiv major, fiind semnificativ mai
ridicat decat media nationald. Un procent de 65,5% dintre respondenti
au absolvit o forma de invatamant superior (38,4% studii universitare,
16,7% master, 1,9% doctorat/MBA). in ceea ce priveste statutul
profesional, predomina angajatii cu norma intreaga (62,0%), urmati de
pensionari (17,3%), ceea ce indica o populatie in mare parte activa si cu
surse de venit stabile.

“J .“w

Venit si Stabilitate Financiara

Distributia veniturilor familiei este concentratd in segmentele medii si
superioare. Peste 57% dintre respondenti raporteaza venituri lunare

5> Dumitru Sandu, Development data at LAU level in Romania
www.researchgate.net/publication/390663431_Development_data_at_LAU_level_in_Romania



nete ale familiei de peste 5.500 RON, iar 24,7% se situeaza in intervalul
7.000 - 9.999 RON. Stabilitatea financiara este confirmata si de faptul ca
84,5% declara ca au un venit constant, predictibil de la o luna la alta.

Venit

Mul I‘r

T

Statut Marital si Situatie Locativa

Majoritatea respondentilor sunt casatoriti (58,0%) sau se afla intr-o
uniune consensuala (12,2%). Un indicator suplimentar al stabilitatii este
situatia locativa: 76,7% sunt proprietari ai locuintei in care traiesc, in timp
ce doar 9,9% locuiesc cu chirie.

Din perspectiva analizei sociologice, esantionul studiat nu este doar o
colectie de indivizi, ci reprezinta un strat social specific, cu caracteristici
care il plaseaza in zona clasei de mijloc si superioare.

Conceptele de stratificare sociala sunt esentiale aici: societatea este
ierarhizata pe baza unor factori precum venitul, educatia si ocupatia, iar
acest esantion este concentrat in straturile superioare ale acestei
ierarhii. Nivelul ridicat de educatie tertiara (65,5%) si veniturile familiei
(peste 57% cu mai mult de 5.500 RON) sunt indicatori clari ai
apartenentei la acest strat.

Aceasta apartenenta are implicatii profunde si, conform studiilor, accesul
la educatie superioara nu este doar o cale catre venituri mai mari, ci Si
un mecanism de transmitere a capitalului cultural: cunostinte, abilitati si
dispozitii valorizate social®. Prin urmare, este de asteptat ca acest grup
sa aiba, in medie, o capacitate superioara de a intelege si naviga
sisteme complexe, inclusiv cel financiar.

Totusi, dupa cum vom vedea in capitolele urmatoare, chiar si in cadrul
acestui strat privilegiat, exista vulnerabilitati si lacune semnificative,
ceea ce ridica intrebari despre eficacitatea sistemelor educationale si
despre presiunile economice care afecteaza chiar si segmentele teoretic
stabile ale societatii’.

6 Enrichment - Creating Cultural Capital - Enfield Heights Academy, enfieldheightsacademy.org.uk/enrichment
7 Family Resources and Economics — Sociology of Family - Pressbooks.pub,
pressbooks.pub/rdg097v1/chapter/family-resources-and-economics/
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gradul de alfabetizare financiara

Perceptii asupra bancilor si institutiilor financiare

Pentru a facilita o introducere rapida in subiectul cercetarii si a genera
deschidere din partea respondentilor am introdus in prima parte a
studiului o serie de intrebari generale, neutre, care testau perceptiile
asupra institutiilor financiare.

Prin analiza asocierilor libere pe care respondentii le-au realizat cu
conceptul ,Banca” am putut identifica faptul ca acestia percep institutiile
bancare mai ales prin prisma relatiilor tranzactionale si de cost.

Analiza calitativa a asocierilor spontane (top-of-mind) cu termenul
"banca" dezvaluie o imagine publica dominata de functionalitate si, mai
ales, de costuri. Desi cel mai frecvent cuvant este, previzibil, "bani", o
asociere neutra, esaloanele urmatoare califica aceasta relatie intr-un
mod specific: banca este perceputa preponderent ca o sursa de
indatorare si ca un centru de cost, nu ca un partener pentru prosperitate.

A O,
Termen Normalizat FEr(;;:\)/ent,a % Sentiment Tema
1 Bani 10,7% Neutru Functionalitate/Utilitate
2 Credit Tmprumut 9,4% Neutru/Negativ Produse & Servicii / Costuri
3 Rate 6,0% Negativ Costuri & Poveri Financiare
4 Dobéanda 5,2% Negativ Costuri & Poveri Financiare
5 Cont 4,9% Neutru Produse & Servicii
6 Card 4,6% Neutru Produse & Servicii
7 Comision Comisioane 4.2% Negativ Costuri & Poveri Financiare
8 BT Banca Transilvania | 3,8% Neutru Brand & Institutie
9 BCR 3,2% Neutru Brand & Institutie
10 | Economii 2,9% Pozitiv/INeutru Produse & Servicii
11 | Siguranta 2,5% Pozitiv Incredere & Securitate
12 | Datorii 2,4% Negativ Costuri & Poveri Financiare
13 | Hoti 2.2% Negativ Neincredere & Experienta
’ Negativa
14 | CEC Bank 2,0% Neutru Brand & Institutie
15 | ING 1,9% Neutru Brand & Institutie
16 | Raiffeisen Bank 1,7% Neutru Brand & Institutie
17 | Stres 1,5% Negativ “elncreﬁjere & Experienta
egativa
18 | Bancomat/ATM 1,4% Neutru Functionalitate/Utilitate
19 | Seriozitate 1,2% Pozitiv Incredere & Securitate
20 | Revolut 1,1% Neutru Brand & Institutie

Adevarata profunzime a analizei incepe prin a examina al doilea si al
treilea esalon de asocieri, care califica aceasta relatie fundamentala cu
banii. Imediat dupa acest concept generic, peisajul ToM se scindeaza
intr-o dualitate definitorie: utilitate versus povara. Pe de o parte, apar
termeni care descriu produse si servicii de baza, precum ,credit’, ,cont”
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si ,card”. Pe de alta parte, apar cu o frecventa la fel de mare termeni
care denota costurile si obligatile asociate: ,rate”, ,dobanda” si
,comisioane”. Datele din esantion ilustreaza clar aceasta tendinta, cu
respondenti care mentioneaza spontan ,Imprumut”, ,Comisioane” sau
,rate” ca prima asociere.

Acest lucru sugereaza ca, pentru o portiune semnificativa a populatiei,
conceptul de ,banca” este imediat si intrinsec legat de mecanismul de
indatorare si de costurile sale. Rolul bancii ca furnizor de credite este
mai prezent in constiinta imediata decat rolul sau de custode al
economiilor sau de facilitator al investitiilor, o realitate care
modeleaza fundamental atitudinea clientului inca de la primul contact
mental cu brandul.

Analiza vocabularului complet utilizat de respondenti dezvaluie concepte
care, desi nu sunt la fel de proeminente pentru a constitui o prima
impresie, sunt esentiale pentru a intelege peisajul mental complet.

Am observat formarea unor ,lanturi semantice” care spun o poveste
despre relatia consumatorului cu banca. De exemplu, un respondent
care incepe cu un termen functional precum ,Credit” (ToM) poate
continua cu ,Casa” si ,Card”, dezvaluind astfel scopul creditului si un alt
produs utilizat.

Un alt exemplu elocvent este secventa ,Imprumut, Rata, Dobanda”,
care traseaza o naratiune completa a findatorarii: nevoia initiala
(fTmprumutul), actiunea recurenta (plata ratei) si costul asociat
(dobanda). Aceasta este o poveste despre povara financiara.

In contrast, o secventa precum ,Seriozitate, Siguranta, Atentie”
construieste o naratiune a increderii si a diligentei, reprezentand polul
pozitiv al perceptiilor.

Un alt exemplu de ambivalenta profunda este oferit de respondentul care
asociaza banca cu ,Bani, Stres, Ajutor..oarecum”, surprinzand perfect
tensiunea dintre functionalitatea necesara, anxietatea generata si
sprijinul perceput ca fiind conditionat sau insuficient.

Analiza acestor lanturi semantice ofera o perspectiva mult mai profunda
decat simpla insumare a frecventei cuvintelor izolate, dezvaluind logica
interna si structura narativa a perceptiilor consumatorilor.

Evaluarea finald a sentimentului, bazata pe datele agregate din toate
cele trei asocieri, ofera verdictul definitiv asupra tonalitatii emotionale a
imaginii sectorului bancar. Metodologia de calcul ia in considerare
intregul set de asocieri al unui respondent; prezenta unui singur cuvant
cu o incarcatura puternic negativa (ex: hoti, stres) este suficienta pentru
a clasifica sentimentul general al acelui respondent ca fiind negativ, chiar
daca celelalte doua asocieri sunt neutre.
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gradul de alfabetizare financiara

Aceasta abordare releva o amplificare a negativitatii in imaginea de
ansamblu comparativ cu analiza strict ToM. Un consumator poate avea
o prima asociere neutra, functionala, precum ,Bani” sau ,Cont”. Insa, al
doilea sau al treilea gand poate fi ,Comisioane”, ,Stres” sau ,Dobanzi
mari’. Deoarece asocierile negative sunt mai incarcate emotional, ele
tind sa defineasca sentimentul general. Respondentul care mentioneaza
,Bani, Stres, Ajutor..oarecum” are, in mod evident, o perceptie
ambivalenta, dar inclinata spre negativ; cuvantul ,Stres” coloreaza
intreaga triada.

Sentimentul general este, asadar, unul inclinat spre neutru-negativ.
Banca este o utilitate functionala, dar nu neaparat dezirabila, iar costurile
asociate reprezinta o sursa primara de frustrare. Termenii pozitivi,
precum "sigurantd", desi valorosi, sunt rari Si nu reusesc sa
contrabalanseze greutatea perceptiilor de cost si a neincrederii.

Pilon Tematic

Sentiment

t Costu e
egat 21,5% Brand & Institutie """ 13,7%

Acest fenomen are implicatii strategice profunde. Chiar daca bancile
reusesc, prin eforturi de marketing, sa stabileasca o asociere top-of-
mind neutra si functionala, sentimentele negative latente legate de
costuri, complexitate si lipsa de transparenta pot domina in continuare
perceptia generala a brandului.

Neutralizarea acestor perceptii negative de fond devine, asadar, la fel
de importanta ca promovarea beneficiilor. O strategie de comunicare
eficienta trebuie sa lucreze pe ambele fronturi simultan: sa construiasca
pe atributele pozitive (precum siguranta) si sa demonteze activ, prin
transparenta si actiuni concrete, sursele de neincredere si frustrare.

Desi nu exista un clivaj radical, datele sugereaza nuante distincte in
modul in care barbatii si femeile conceptualizeaza rolul bancii.

Asocierile masculine graviteaza adesea in jurul functionalitatii directe,
a tranzactiilor si a costurilor, uneori cu o negativitate transanta si directa.
Termeni precum ,Hoti”, ,Rate”, ,Comision” sau lantul semantic complet
al indatorarii ,Jmprumut, Rata, Dobanda” sunt ilustrative pentru acest
segment.1 Chiar si asocierile extrem de negative, precum ,Camatari,
Hoti, Grandomani’, par sa provina cu precadere din randul
respondentilor de sex masculin, indicand o relatie mai conflictuala si o
perceptie a bancii ca adversar in tranzactiile financiare.

In contrast, perceptiile feminine, desi nu sunt lipsite de critici, includ
mai frecvent concepte legate de securitate, sprijin si emotii. Triade
precum ,Bani, Ajutor financiar, Seriozitate” sau ,Siguranta,
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Accesibilitate, Nevoi” sugereaza o relatie in care banca este evaluata si
prin prisma rolului sau in mentinerea stabilitatii, aspect observat si in
valul unu al studiului (2023).

Termenul ,grija” apare, de asemenea, mai des in randul femeilor,
reflectdnd o perspectiva care imbina managementul financiar cu o
responsabilitate emotionala pentru bunastarea gospodariei.

Observatia ca femeile tind s&a asocieze conceptul de ,banca” cu notiuni
de securitate, sprijin si emotii precum ,grija” nu este un fenomen izolat,
ci este sustinut de o literatura academica vasta din domeniile psihologiei,
sociologiei si economiei comportamentale.

O multitudine de studii indica faptul ca femeile, in medie, manifesta o
aversiune mai mare la risc in deciziile financiare comparativ cu barbatii®.
Aceasta tendinta nu trebuie interpretata ca o lipsa de capacitate, ci mai
degraba ca o strategie diferita, orientata spre conservarea capitalului si
asigurarea stabilitatii pe termen lung®. Un studiu de la Universitatea din
Bath a aratat ca femeile sunt mai sensibile la durerea potentialelor
pierderi financiare (aversiune la pierdere), ceea ce le determina sa caute
mai multa siguranta’®. Aceasta sensibilitate emotionala la pierdere
explica de ce concepte precum ,sigurantd” si ,grija” sunt mai
proeminente. In contrast, barbatii tind sa fie mai optimisti si mai
increzatori in deciziile financiare, ceea ce ii predispune la asumarea de
riscuri mai mari''.

Studiile arata ca femeile sunt mult mai predispuse sa aleaga la testele
de cunostinte financiare raspunsul ,nu stiu” la intrebari financiare, chiar
si atunci cand, fortate sa aleaga, ofera raspunsul corect'. Acest deficit
de incredere, mai degraba decéat un deficit absolut de cunostinte, le
determina sa caute mai multa validare, sprijin (,ajutor”) si reasigurare
(,seriozitate”, ,incredere”) din partea institutiilor financiare. Paradoxal,
unele studii arata ca femeile au tendinta de a avea mai multa incredere
in banci decéat barbatii, in special dupa crize financiare, care erodeaza
mai puternic increderea barbatilor's.

8 Analyzing Gender Differences in Financial Investment Behavior from a Psychological - Institutional Scholarship,
scholarship.tricolib.brynmawr.edu/bitstreams/66520f12-76f2-4bb9-8fbf-23eec5116ab8/download

% The Ultimate Guide to Gender Effects in Decisions - Number Analytics, numberanalytics.com/blog/gender-
decision-behavioral-guide

10 Women feel the pain of losses more than men when faced with risky
bath.ac.uk/announcements/women-feel-the-pain-of-losses-more-than-men-when-faced-with-risky-
choices-new-research/

11 Gender Differences in Financial Risk Tolerance Postprint. For published article see - MOspace Home,
mospace.umsystem.edu/xmlui/bitstream/handle/10355/62875/GenderDifferencesinFinancialRiskTol
erance.pdf

12 press Release: Financial Education and Confidence: The Gender www.zew.de/en/press/latest-
press-releases/financial-education-and-confidence-the-gender-gap-in-the-financial-market

13 The gender gap in trust in Banks - IDEAS/RePEc,
ideas.repec.org/a/eee/riibaf/v66y2023ics0275531923001587.html
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gradul de alfabetizare financiara

Acest lucru poate sugera ca femeile vad banca drept o institutie
fundamentala pentru stabilitate, chiar daca interactiunea cu aceasta este
marcata de prudenta si de nevoia de sprijin.

Comparatia asocierilor intre grupele de varsta tinere (sub 40 de ani) si
cele mai in varsta (peste 50 de ani) releva existenta unor modele
mentale fundamental diferite, confirmand analiza preliminara.

Segmentele tinere sunt semnificativ mai predispuse sa asocieze banca
cu concepte digitale si branduri fintech. Termeni precum Revolut,
aplicatie, online si card apar cu o frecventa mult mai mare. Pentru acesti
consumatori, banca este, in esenta, o interfata pe telefonul mobil.

in contrast, segmentele mai in varstd pastreaza asocieri mult mai
traditionale. Termeni precum sucursald, CEC, pensie si depozit sunt
caracteristici pentru acest grup. Un respondent de peste 60 de ani, de
exemplu, mentioneaza triada ,CEC, PENSIE, CARD”, ancorand ferm
banca in realitatea fizica si in functionalitatile clasice. Pentru acest
segment, prezenta fizica a unei sucursale si interactiunea umana
raman elemente definitorii ale increderii.

Nivelul de educatie formala se coreleaza puternic cu rolul atribuit bancii
in viata financiara a individului.

Respondentii cu studii superioare sunt mai inclinati sa mentioneze
concepte legate de cresterea averii si managementul capitalului.
Termeni precum investitii, capital, actiuni si economii (in sensul de
acumulare) apar mai frecvent. Pentru acest grup, banca este perceputa
mai mult ca un instrument pentru managementul si multiplicarea
resurselor.

Pe de alta parte, respondentii cu educatie pre-universitara tind sa aiba
asocieri mai frecvente legate de presiune financiara si datorii. Termeni
precum datorii, rate, salar si ajutor sunt mai proeminenti. Sentimentul
negativ este, de asemenea, mai pronuntat, reflectand o relatie mai
tensionata. Pentru acest segment, banca este adesea perceputa ca o
sursa de presiune sau risc, un creditor necesar, dar temut.

In contrast cu perceptia calitativa dominata de costuri, datele cantitative
arata o reabilitare spectaculoasa a increderii in bancile comerciale. Pe
o scala de la 1 la 5, Banca Nationala a Romaniei (BNR) se bucura de
cel mai Tnalt nivel de incredere (scor mediu 4,37), urmata indeaproape
de Bancile Comerciale din Romania (4,16).

Evolutia fatda de 2023 este remarcabila si poate fi explicatd doar prin
faptul ca in perioada ce a urmat colectarii datelor din primul val s-au
normalizat substantial indicatori cheie, precum indicele de referinta
pentru creditele consumatorilor (IRCC), care crescuse in T1 si T2 din
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2023 la 5.94, respectiv la 5.94 pp de la 1.25Tn T1 2021 sau 2.65 in T1
2022, Azi, IRCC este la 5.55 pp, usor sub valoare din 2023 si stabil,
ceea ce a generat un sentiment de liniste.

Inflatia'® a evoluat si ea pozitiv in 2024, la 5.6%, fatd de 10.4% in 2023
sau 13.8% in 2022, crescuta de la 5.1% in 2021. Aceasta evolutia a
creat sentimentul de stabilitate si siguranta financiara, fapt care s-a
manifestat intr-un scor bun acordat bancilor la capitolul incredere.

Perceptia ca bancile comerciale sunt "companii oneste, legitime,
necesare" a crescut cu 21,4 puncte procentuale, ajungand la 55,3%.
Simultan, perceptia ca sunt "in general, tepari" s-a prabusit de la 12,6%
la doar 4,0%.

in general, care considerati ca este descrierea corectd a 2023 _ Sunt companii oneste, 2025 vs 2026 _ Sunt companii 2025 vs 2023 _ Sunt companii
urmatoarelor tipuri de companii/ institutii in Romania: legitime, necesare oneste, legitime, necesare oneste, legitime, necesare
[Banci] 33,9% 55,3% 21,4%
[IFN-urile (Institutii financiar nebancare)] 9,1% 12,1% 3,0%
[Asigurari de viata] 38,9% 45,0% 6,1%
[Asigurari auto] 36,3% 45,3% 9,0%
[Companii de educatie financiara] 26,2% 32,2% 6,0%
[Companii de intermediere financiarad] 14,6% 16,6% 2,0%
[Fonduri de investitii] 28,4% 33,3% 4,9%

o 2023 _ Sunt i legale, 2025 _ Sunt ii legale, 2025 vs 2023 _ Sunt ii
In general, care considerati ca este descrierea corecta a — Sunt companiilegale. — Sunt compani ‘egale vs — suntcompani

— e e ) necesare, dar care profita de necesare, dar care profita de legale, necesare, dar care

urmatoarelor tipuri de companii / institutii in Romania: ¥ o ¥ ot o ; o
v hibe legislative hibe legislative profita de hibe legislative
[Banci] 41,3% 29,7% -11,6%
[IFN-urile (Institutii financiar nebancare)] 21,4% 26,8% 5,4%
[Asigurari de viats] 28,1% 31,1% 3,0%
[Asigurari auto] 37,7% 38,1% 0,4%
[Companii de educatie financiara] 13,5% 15,3% 1,7%
[Companii de intermediere financiara] 18,4% 22,9% 4,4%
[Fonduri de investitii] 22,2% 26,2% 4,0%

Aceasta schimbare radicala este, cel mai probabil, rezultatul direct al
investitilor masive in digitalizare, al eforturilor de a imbunatati experienta
clientilor si al unei comunicari mai transparente.

in opozitie, Institutile Financiare Nebancare (IFN-urile) rdman "oaia
neagra" a sistemului. Desi notorietatea lor a crescut, perceptia negativa
s-a consolidat: 28,1% le considera "tepari”, iar 26,8% cred ca "profita de
hibe legislative".

increderea nu este un sentiment abstract, ci se construieste pe piloni
concreti. Analiza statistica arata corelatii extrem de puternice si
semnificative (p<0,001) intre usurinta perceputa a accesului la servicii
(filiala, angajat) si nivelul de incredere n banci. De asemenea, nivelul
de educatie formala se coreleaza pozitiv cu increderea (p<0,001).

Aceste date demonstreaza ca increderea este un rezultat tangibil al
excelentei operationale (accesibilitate) si al alinierii cognitive
(cunoastere, transparenta).

4 bnro.ro/Indicele-de-referin%C8%9Ba-pentru-creditele-consumatorilor--19492-Mobile.aspx
15 https://insse.ro/cms/ro/content/ipc%E2%80%93serie-de-date-anuala
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Incluziune financiara

Incluziunea financiara, definita ca accesul si utilizarea produselor si
serviciilor financiare, reprezinta un pilon fundamental al sanatatii
economice a unei populatii. Analiza datelor din 2025 pentru segmentul
digitalizat din Romania releva un nivel ridicat de bancarizare, dar si
decalaje semnificative intre utilizarea produselor tranzactionale si
adoptarea celor de economisire pe termen lung sau de investitii.

Datele din 2025 confirma natura profund bancarizata a esantionului
studiat. Penetrarea produselor de baza (tranzactionale) este aproape
universala: 88,1% detin un cont bancar curent, 81,2% au un card de
debit si 75,4% utilizeaza servicii de online banking. Aceste cifre arata ca
operatiunile de zi cu zi sunt complet integrate in ecosistemul digital. Cu
toate acestea, pe masura ce produsele devin mai complexe, gradul de
adoptie scade dramatic.

Selectati raspunsul care exprima cel mai bine situatia dvs. Aveti/ Da Amavut, dar nu Nu amavut
detineti / folositi: mai am niciodata
[Cont bancar curent (pentru venitul curent)] 88,1% 4,8% 7,1%
[Depozit bancar] 39,1% 29,1% 31,8%
[Online banking] 75,4% 5,8% 18,9%
[Card bancar de debit (puteti cheltui doar cat aveti in cont)] 81,2% 6,0% 12,8%
[Card bancar de credit (puteti cheltui mai mult cat aveti disponibil in cont)] 37,7% 18,6% 43,7%
[Card de credit ne-bancar (emis de o companie de imprumut rapid)] 10,0% 11,2% 78,7%
[Credit imobiliar] 12,7% 15,9% 71,4%
[Credit de nevoi personale] 28,1% 32,9% 38,9%
[Asigurare de viata privata] 27,9% 24,6% 47,5%
[Criptomonede] 8,9% 8,8% 82,3%
[Actiuni] 12,3% 241% 63,6%

Penetrarea produselor de credit este moderata. Cardul de credit este
cel mai raspandit (37,7%), urmat de creditul de nevoi personale (28,1%).
Creditul imobiliar, un angajament financiar pe termen lung si de
anvergura, este detinut de 12,7% dintre respondenti. Detinerea unui
card de credit non-bancar (de la IFN-uri) este raportata de 10,0% din
esantion.

in categoria produse de protectie si investitii se observa cea mai
scazuta rata de adoptie. Doar 27,9% detin o asigurare de viata privata.
Produsele de investitii, care implica un nivel mai ridicat de cunostinte si
un apetit la risc asumat, au o penetrare si mai redusa: 12,3% detin
actiuni, iar 8,9% detin criptomonede.

Se contureaza astfel un decalaj evident intre bancarizarea de baza si
investitiile active. Prapastia dintre cei 88% care detin un cont bancar si
cei doar 12% care detin actiuni este semnificativa. Aceasta sugereaza
ca, desi romanii din segmentul studiat sunt confortabili cu utilizarea
servicilor bancare pentru operatiuni curente, exista o bariera
considerabila (fie de cunostinte, de incredere, de capital disponibil sau
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de apetit la risc) care ii impiedica sa faca pasul de la simpli utilizatori de
servicii la investitori.

Acest decalaj poate fi interpretat prin prisma conceptului de capital
cultural al sociologului Pierre Bourdieu'®. Detinerea unui cont curent a
devenit o necesitate sociala, necesitand un nivel relativ scazut de capital
cultural specific domeniului financiar. In schimb, investitiile pe piata de
capital reprezintd un "camp" social si economic distinct. Succesul in
acest camp este conditionat de detinerea unui capital cultural mult mai
sofisticat: cunostinte despre concepte complexe (diversificare, risc,
dobanda compusa) si un anumit habitus (o dispozitie de a planifica pe
termen lung si de a tolera incertitudinea).

Dificultatea declarata de respondenti in a accesa consultanti si informatii
credibile reprezinta o bariera directa in calea acumularii acestui capital
cultural. Fara ghidaj, chiar si indivizii cu educatie superioara generala
percep "campul" investitional ca fiind prea complex si riscant, preferand
sa ramana in zona familiara a produselor tranzactionale. Astfel,
incluziunea financiara devine stratificata: accesul formal la produse de
baza mascheaza o excludere de facto de la mecanismele superioare de
acumulare a averii.

Astfel, incluziunea financiara devine stratificata: accesul universal la
produse de baza mascheaza o excludere de facto de la mecanismele
superioare de acumulare a averii, perpetuand inegalitatile’.

Aceastd masa mare de clienti bancarizati, dar neimplicati in piata de
capital, reprezinta o oportunitate strategica majora pentru banci, brokeri
si fonduri de investitii, care pot dezvolta programe de educatie si produse
de intrare pentru a converti acest potential.

Analiza detinatorilor de produse de creditare ofera o perspectiva asupra
stabilitatii financiare si a riscurilor potentiale. Un procent de 65,6% dintre
respondenti detin cel putin un produs de credit.

Dintre acestia, o majoritate confortabila (56,7%) declara ca nu au nicio
problema in prezent cu plata ratelor si nici nu anticipeaza probleme in
viitor.

Predictii privind capacitatea de plata a ratelor

Nu am nicio problema in prezent si nici nu voi avea

Nu am nicio problema in p nt,

cd voi avea probleme oa
28,9
n viitorul apropiat
Tmi este dificil s4-mi achit ratele 14,3

16 Habitus and Cultural Capital in the Field of Personal Finance,
researchgate.net/publication/229594054_Habitus_and_Cultural_Capital_in_the_Field_of_Personal_Finance
17 Cultural Capital in the Context of Higher Education and Federal Student Loans - eGrove,
https://egrove.olemiss.edu/cgi/viewcontent.cgi?article=1065&context=etd
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Cu toate acestea, un segment considerabil, care insumeaza 43,2%
dintre detinatorii de credite, se afla intr-o zona de vulnerabilitate. Acest
segment este compus din 14,3% care deja intdmpina dificultati in
achitarea ratelor si 28,9% care, desi in prezent fac fata platilor,
anticipeaza ca vor avea probleme in viitorul apropiat.

Acest grup de aproape jumatate dintre datornici reprezinta o zona de
risc care necesita atentie, atat din perspectiva bunastarii clientilor, cat si
din cea a riscului de credit pentru institutile financiare. El indica o
oportunitate pentru dezvoltarea de programe pro-active de consiliere,
restructurare sau refinantare.

Analiza comportamentului de informare releva un paradox central: desi
esantionul este, prin definitie, educat si digitalizat, cu un acces facil la
infrastructura bancara de baza, exista un deficit semnificativ in ceea ce
priveste accesul la informatii si consiliere de calitate.

Infrastructura tranzactionala este perceputd ca fiind extrem de
accesibila: aproape 90% considera accesul la bancomate "Usor" sau
"Foarte usor", iar peste 80% spun acelasi lucru despre accesul la o filiala
fizica.

Pentru dumneavoastra, cat de usor sau greu aveti acces, atunci cand Imposibil Foarte greu Greu Usor Foarte
aveti nevoie, la urmatoarele: P 9 7 usor
[Bancomat] 1,5% 2,3% 6,9% 46,4% 42,9%
[Filiald de banca] 2,4% 5,2% 11,6% 54,5% 26,3%
g:;?ji;il :::chzll c;z;eC:: va rezolve o problema punctuala legata de creditul, 2.6% 5.7% 13.5% 56.9% 21.4%
[Consultant financiar, cu care sa va sfétuiti pe probleme financiare complexe] 51% 9,6% 26,8% 45,1% 13,4%
[Informatii financiare credibile] 3,7% 7.2% 19,1% 52,7% 17,3%

Cu toate acestea, dificultatile apar in zona de consiliere specializata.
Aproape un sfert dintre respondenti (29,8%) intampina dificultati in a
gasi "informatii financiare credibile", iar peste o treime (36,4%) declara
ca accesul la un "consultant financiar cu care sa se sfatuiasca pe
probleme financiare complexe" este "Greu" sau "Foarte greu".

Pentru a fi mai informat financiar, cat de provocator (usor sau greu) Foarte
N L ’ Foarte greu Greu Usor

va este sa: usor

[gasiti informatiile pe care le cautati] 3,3% 25,8% 61,0% 10,0%

[aveti incredere in informatiile pe care le gasiti] 6,2% 38,2% 48,1% 7,4%

[aplicati informatia gasit&] 4,4% 29,2% 58,4% 7,9%

Aceasta discrepanta contureaza un "gol de incredere informational”.
Problema nu este lipsa datelor brute, ci absenta unor surse de sinteza
si ghidaj pe care acest segment educat sa le considere credibile.

Acest gol reprezinta o oportunitate strategica majora pentru institutiile
care pot oferi consiliere de inalta calitate, fie ea umana sau digitala, dar
bine curatoriata si personalizata.

Aceasta lipsa de incredere in propria capacitate de a naviga decizii
complexe si in sursele externe explica atat preferinta pentru un model

113



bancar hibrid (peste 41% doresc mentinerea sau intensificarea
interactiunii umane), cat si reticenta de a trece la produse financiare mai
sofisticate, precum investitiile.

Cand va ganditi la banking-ul viitorului, cum v-ar placea sa fie acesta

—
r—

S

Preferintele clientilor sunt polarizate, infirmand ideea ca un model unic,
complet digital, ar fi solutia universala.

Doar 15,1% dintre respondenti isi doresc un viitor bancar complet
digitalizat, fara sucursale. Marea majoritate (73,3%) opteaza pentru un
model hibrid, insa sunt impartiti aproape egal intre cei care doresc o
combinatie cu "mai mult digital decat azi" (38,9%) si cei care prefera "mai
multa interactiune umana" (34,4%). Un segment de 7,7% doreste chiar
mai putina digitalizare si mai multa interactiune umana.

Desi esantionul este prin definitie digitalizat, o parte semnificativa (peste
41%) doreste mentinerea sau chiar intensificarea interactiunii umane.
Corelénd aceasta preferinta cu dificultatea perceputa in accesarea
consultantilor si a informatiilor de incredere, se contureazad o nevoie
strategica clara.

Clientii nu cauta doar eficienta tranzactionala prin aplicatii digitale, ci si
ghidaj uman de calitate pentru a naviga deciziile financiare complexe.

Bancile care vor reusi sa integreze consilierea umana de inalta calitate
— fie Tn sucursale, fie prin canale digitale personalizate (video call, chat
cu experti) — in ecosistemul lor digital vor detine un avantaj competitiv
major. Tranzitia catre un model "complet digital" trebuie, asadar, sa fie
nuantata si sa nu ignore aceasta nevoie persistenta de expertiza umana.
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Teme de interes

Conversatiile despre bani in cadrul familiei si nivelul de incredere in
actorii sistemului financiar sunt indicatori esentiali ai culturii financiare a
unei societati.

Datele din 2025 arata o evolutie pozitiva a preocuparilor, o reabilitare a
imaginii bancilor si o constientizare crescuta a importantei planificarii pe
termen lung.

Q_03. in prezent, cat de des discutati in familia dumneavoastra Saptamanal sau De céateva ori

despre teme legate de bani precum: mai des Lunar pe an Niciodata
[Venituri insuficiente] 24,8% 24,5% 32,3% 18,4%
[Datorii] 20,2% 30,3% 26,7% 22,8%
[Obiceiuri de gestionarea banilor / bugetare] 29,9% 38,6% 21,1% 10,4%
[Investitii] 12,5% 21,7% 42,7% 23,1%
[Independenta financiara] 22,0% 30,9% 29,8% 17,4%
[Sanatate financiara] 20,6% 30,5% 28,1% 20,8%
[Economisire pentru a cumpara bunuri sau servicii mai scumpe] 17,7% 32,7% 38,1% 11,5%
[Evidenta constanta a cheltuielilor] 41,3% 34,2% 16,4% 8,2%
[Economisire pentru pensie] 11,2% 26,0% 32,2% 30,6%
[Surse alternative de venit / suplimentarea veniturilor] 22,5% 28,2% 32,2% 17,1%
[Reducerea cheltuielilor] 30,9% 37,8% 22,8% 8,5%

Comparatia cu anul 2023 releva o schimbare semnificativa in natura
discutiilor financiare purtate in gospodarii, indicand o tranzitie de la o
mentalitate de supravietuire la una de planificare strategica. Am
identificat o crestere spectaculoasa a frecventei discutiilor (cel putin
lunare) pe teme orientate spre viitor.

Q_03. In prezent, cat de des discutati in familia dumneavoastra 2023 _ Cel 2025 _ Cel 2025 vs 2023
despre teme legate de bani precum: putin lunar putin lunar

[Venituri insuficiente] 51,2% 49,3% -1,9%
[Datorii] 45,2% 50,5% 5,3%
[Obiceiuri de gestionarea banilor / bugetare] 62,3% 68,5% 6,1%
[Investitii] 28,4% 34,2% 5,7%
[Independenta financiara] 46,1% 52,8% 6,7%
[Sanatate financiara)] 46,3% 51,1% 4,8%
[Economisire pentru a cumpara bunuri sau servicii mai scumpe] 38,7% 50,4% 11,7%
[Evidenta constanta a cheltuielilor] 72,9% 75,5% 2,5%
[Economisire pentru pensie] 27,1% 37,2% 10,2%
[Surse alternative de venit / suplimentarea veniturilor] 49,6% 50,7% 1,1%
[Reducerea cheltuielilor] 64,6% 68,7% 4,1%

Cea mai mare crestere se inregistreaza la "Economisire pentru a
cumpara bunuri sau servicii mai scumpe" (+11,7 puncte procentuale, de
la 38,7% in 2023 la 50,4% in 2025).

evolutie teme de interes in familie in 2025 vs 2023

I 5.1
I G,

[Eco e] . 10,2%
[Economisire pentru a cumpéra bunuri sau servicii mai scumpe] T 11,7%
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Urmeaza "Economisire pentru pensie", cu o crestere de 10,2 pp (de la
27,1% la 37,2%), si "Independenta financiara", cu o crestere de 6,7 pp
(dela46,1% la 52,8%). Teme precum "Obiceiuri de gestionare a banilor"
(+6,1 pp) si "Investitii" (+5,7 pp) sunt, de asemenea, in crestere solida.

In contrast, discutiile despre "Venituri insuficiente”, desi raman frecvente
(49,3%), au inregistrat o usoara scadere (-1,9 pp) fata de 2023.

Aceasta dinamica este extrem de relevanta iar faptul ca discutiile despre
problemele imediate stagneaza, in timp ce cele despre pensie,
independenta financiara si investitii cresc exponential, sugereaza o
evolutie fundamentala a mentalitatii.

Segmentul studiat pare sa fi depasit un prag critic, mutandu-si focusul
de la managementul crizei la constructia strategica a viitorului.

Aceasta schimbare poate fi rezultatul cumulat al unei posibile
imbunatatiri a situatiei economice pentru acest segment specific, al unei
constientizari acute a riscurilor viitoare (cum ar fi incertitudinea legata de
sistemul public de pensii) si, potential, al impactului pozitiv al discutiilor
publice si al programelor de educatie financiara.

Pentru furnizorii de produse financiare, acest lucru semnaleaza o piata
din ce in ce mai matura si mai receptiva la solutii de economisire si
investitii pe termen lung.
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Comportament financiar si rezilienta financiara

Comportamentul financiar zilnic si capacitatea de a face fata socurilor
economice neprevazute (rezilienta) sunt indicatori concreti ai sanatatii
financiare. Analiza datelor din 2025 arata progrese semnificative in
aceste domenii comparativ cu 2023, sugerand o consolidare a pozitiei
financiare a segmentului de populatie studiat.

Disciplina financiara, manifestata prin urmarirea cheltuielilor si alocarea
unei parti din venit pentru economii, este prezenta la o parte importanta
a esantionului.

Doua treimi dintre respondenti (66,7%) declara ca pastreaza in mod
constant o evidenta a cheltuielilor lunare. Aceasta reprezinta un indicator
solid de disciplina financiara.

Obisnuiti sa pastrati, in mod constant, o evidenta a cheltuielilor pe care le

realizati lunar in familie (asemanatoare unei ”contabilitati” a familiei, sa  Valid Percent
stiti exact pe ce anume s-au cheltuit banii in fiecare luna)?

Da 66,7
Nu 33,3

Metodele utilizate arata o tranzitie in curs: desi consultarea extraselor
de cont (31,0%) si folosirea unui software (10,8%) sunt populare,
metodele traditionale precum notarea pe un caiet (25,1%) sau simpla
memorare (18,3%) inca detin ponderi semnificative.

Cum pastrati evidenta cheltuielilor?

[Tn minte (tin minte)] ] 18,3%
[Ne uitam pe extrasele de cont ] ] 31,0%
[Péstram toate bonurile, ] ] 11,3%
[Folosim un soft] ] 10,8%
[Scriem pe un caiet ] ] 25,1%

Comparativ cu 2023, se observa o scadere a utilizarii metodelor mai
putin riguroase, precum memorarea (-10,9 pp) si pastrarea bonurilor (-

4,6 pp).

Analiza obiceiurilor de economisire releva insa un paradox. Pe de o
parte, se inregistreaza o schimbare comportamentala pozitiva: mai mulli
oameni economisesc. Pe de alta parte, capacitatea lor de a economisi
sume semnificative pare sa fi fost erodata.

L. 2023 _ pondere 2025 _ pondere 2025 vs 2023 _ pondere
pondere economisire . i - .
economisire economisire economisire

maxim 10% 40,6 58,9

11%-25% 29,9 20,1

26%-50% 25,3 18,7

51%-75% 2,7 1,6 -1.1

peste 75% 1,6 0,8 -0,8
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Procentul celor care economisesc "maxim 10%" din venit a crescut
masiv, de la 40,6% in 2023 la 58,9% in 2025 (+18,3 pp).

Simultan, toate segmentele superioare de economisire au inregistrat
scaderi: categoria 11%-25% a scazut cu 9,7 pp, iar categoria 26%-50%
a scazut cu 6,6 pp.

Aceasta dinamica nu este o contradictie comportamentala, ci un
simptom clar al fenomenului de "middle-class squeeze" (presiune
asupra clasei de mijloc).

Cresterea dorintei de a economisi este o reactie rationala la un mediu
economic perceput ca find mai riscant. insd, scaderea capacitatii
efective de a economisi reflecta presiunea inflationista si cresterea
generala a costului vietii, care erodeaza venitul disponibil chiar si pentru
acest segment teoretic stabil. Chiar daca veniturile lor nominale au
ramas stabile sau au crescut, puterea de cumparare si, implicit,
capacitatea de economisire au scazut, fortdndu-i s& aloce un procent
mai mic din venit pentru economii.

Acest paradox indica o nevoie de produse de micro-economisire Si
micro-investitii, care sa permita acumularea de capital cu sume mici, dar
frecvente.

Rezilienta financiara a segmentului studiat s-a imbunatatit considerabil
in perioada 2023-2025, asa cum reiese din analiza mai multor indicatori
cheie.

Fondul de Urgenta

Capacitatea de a acoperi cheltuieli neprevazute din fonduri proprii, fara
a apela la imprumuturi, a crescut semnificativ:

* Pentru o cheltuiala de 500 lei, 75,4% o pot acoperi fara probleme in
2025, fata de 65,4% in 2023 (+10,0 pp).

* Pentru o cheltuiala de 2.000 lei, 43,4% o pot acoperi fara probleme,
fata de 31,4% in 2023 (+12,0 pp).

* Chiar si pentru o suma mare, de 5.000 lei, procentul celor care o pot
acoperi din fonduri proprii a crescut de la 18,4% la 27,9% (+9,5 pp).

* Tn mod corespunzétor, nevoia de a se imprumuta pentru a acoperi
aceste cheltuieli a scazut drastic. De exemplu, pentru o urgenta de 2.000
lei, procentul celor care ar avea nevoie de un imprumut a scazut de la
38,3% la 28,6% (-9,7 pp).

Necesita imprumut pentru a acoperi:

2023 _ lipsaresursa 2025 _ lipsaresursa
de urgenta de urgenta
[500 lei ] 11,1% 6,1% -4,9%
[1.000 lei] 23,8% 13,3% -10,5%
[2.000 lei ] 38,3% 28,6% -9,7%
[5.000 lei ] 55,0% 44,4% -10,6%
[10.000 lei ] 68,5% 58,4% -10,1%
[25.000 lei ] 80,3% 71,7% -8,6%

evolutie 2023 vs 2025

Dependenta de credite de urgenta a scazut iar apelarea "des si foarte
des" la imprumuturi de la prieteni/cunostinte a scazut de la 19,6% la
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13,1% (-6,5 pp), iar utilizarea frecventa a descoperitului de cont a scazut
de la 20,2% la 17,2% (-3,0 pp).

Tn ultimul an, daci ati fost in situatiade a 2023 _ Des siFoarte =~ 2025 _ Des si Foarte

solutie imprumut 2025 vs 2023

cheltui mai mult decét aveati disponibil in des des

[imprumut de la prieteni / cunostinte ] 19,6% 13,1% -6,5%
[imprumut de la banca ] 1,7% 10,6% -1,1%
[overdraft/descoperire pe cardul de credit ] 20,2% 17,2% -3,0%
[imprumut de la camatari ] 2,2% 1,8% -0,4%
[case de amanet] 6,4% 3,8% -2,6%

Perceptia asupra capacitatii de a supravietui din resursele existente in
cazul pierderii veniturilor s-a imbunatatit. Segmentul cel mai vulnerabil,
"deloc rezistent financiar" (care ar rezista sub o luna), s-a redus de la
40,3% n 2023 la 33,8% in 2025 (-6,5 pp). In acelasi timp, segmentul
"rezistent financiar" (care ar rezista minim 6 luni) a crescut de la 19,4%
la 23,0% (+3,6 pp).

Rezilienta financiarad

6 luni sau mai mult ] 23,0
Pandin 6 lun 13,4

Pandin 3 lun ] 29,9

Poate o lund saumai putin ] 25,1

R —

Rezilienta 2023 _ rezilienta 2025 _ rezilienta rezilienta 2025 vs 2023
deloc rezistent financiar (sub o lung) 40,3 33,8 -6,6

minim rezistent financiar (max 3 luni) 26,6 29,9 3,3

mediu resistent financiar (3-6 luni) 13,7 13,4 -0,3

rezistent financiar (minim 6 luni) 19,4 23,0 3,6

Total 100,0 100,0

Toti acesti indicatori converg catre o singura concluzie: segmentul de
populatie studiat si-a consolidat semnificativ sanatatea si rezilienta
financiara intre 2023 si 2025. Respondentii au mai multe resurse puse
deoparte, sunt mai putin dependenti de credite de urgenta si pot rezista
perioade mai lungi in cazul unui soc de venit.

Aceasta consolidare, cuplata cu interesul crescut pentru planificarea pe
termen lung (analizat in capitolul anterior), indica o maturizare financiara
a acestui segment. Acestia devin clienti mai stabili, mai putin riscanti si,
potential, mai atractivi pentru produse financiare mai sofisticate.

In contextul digitalizarii accelerate, securitatea devine un pilon al
sanatatii financiare. Studiul releva o discrepanta ingrijoratoare intre
adoptia masiva a serviciilor digitale si aplicarea unor masuri de siguranta
de baza, iar vulnerabilitate este sustinuta de comportamente laxe:

e 58,4% au datele cardului salvate pe telefonul mobil pentru
comoditate

e desi 3D Secure este un standard de securitate, doar 51,7% dintre
respondenti il utilizeaza.

e un program antivirus, esential pentru securitatea oricarui
dispozitiv conectat la internet, este folosit de doar 30,4%.
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Pentru a face cumparaturi si plati in siguranta pe

internet, pe care din urmatoarele solutii le utilizati? Yes
[3DS (3D secure)] 51,7%
[Disposable card ] 13,2%
[VPN] 13,0%
[Antivirus] 30,4%
[Anti-tracker] 4,3%

Doar 19,3% dintre respondenti isi verifica "de fiecare data" extrasul de
cont pentru a depista plati suspecte. O treime (33,9%) nu verifica

"niciodata" daca un bancomat prezinta semne vizibile de skimming
(adeziv, piese detasabile).

Cat de des faceti urmatoarele: De lecare d.at.a cand Des rar Foarte rar Niciodaté
utilizez serviciul

[verificat extrasul de cont pentru plati suspecte] 19,3% 31,1% 22,0% 16,0% 11,6%

[verificat dacd ATM-ul (bancomatul) prezintd semne vizibile de adeziv sau piese

detasabile Ia cititorul de card, tastatur sau fanta de eliberat bani] e TEX g {hig SRS
[verificati daca site-ul / magazinul online are https] 29,3% 23,9% 17.7% 11,7% 17,4%
[acoperiti cu mana tastatura POS-ului cand introduceti PIN-ul] 20,8% 15,7% 20,7% 16,1% 26,8%
[acoperiti cu ména tastatura bancomatului cand introduceti PIN-ul] 23,3% 17,2% 19,3% 15,7% 24,4%

Se contureaza astfel un paradox al securitatii digitale: desi sunt utilizatori
frecventi si increzatori in serviciile digitale, respondentii manifesta un
comportament de securitate relaxat.

Un scor de risc calculat pe baza a cinci intrebari arata ca 18,8% (aproape
unul din cinci respondenti) se incadreaza in categoriile de risc ridicat sau
maxim de a fi fraudat.

Risc de a fi fraudat (fara banca)

safe | 236

Analiza corelatiilor statistice contureaza un portret-robot detaliat (si,
poate, contraintuitiv) al persoanei celei mai vulnerabile.
e Riscul de frauda este semnificativ. mai mare pentru barbati
(p=0,039), pentru persoanele cu educatie inferioara si pentru cei
care nu au participat la cursuri de educatie financiara.

Risc de a fi fraudat

(f&ra bancs) Total
risc maxim risc ridicat risc mic safe

6,5% 14,2% 43,6% 35,7% 100,0%
4,9% 11,9% 51,9% 31,3% 100,0%
57% 13,1% 47,6% 33,6% 100,0%

o Varsta este un puternic predictor al riscului - tinerii sunt dramatic
mai expusi. In grupa de varsta sub 20 de ani, 70% se incadreaza
in categoriile de risc maxim (25%) si ridicat (45%), riscul scazand
progresiv cu varsta.

Risc de a fi fraudat

(fr banca) Total

risc maxim risc ridicat risc mic safe
pana in 20 de ani 25,0% 45,0% 25,0% 5,0% 100,0%
20-29 ani 14,1% 27,6% 36,5% 21,8% 100,0%
30-39 ani 9,3% 13,4% 46,4% 30,9% 100,0%
40-49 ani 4,0% 15,6% 46,7% 33,8% 100,0%
50-59 ani 1.9% 9,3% 50,5% 38,3% 100,0%
peste 60 ani 2,6% 4,7% 53,5% 39,2% 100,0%

5,8% 12,9% 47,6% 33,6% 100,0%
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e Educatia generala (lipsa ei) coreleaza si ea perfect cu riscul de a
fi fraudat

Risc de a fi fraudat

Total
(fara banca) oa

risc maxim risc ridicat  risc mic safe
:Z‘S”Ser'seco”dary o 146% 20,8% 43,8% 20,8%  100,0%
upper secondary 8,0% 17,8% 45,0% 29,2% 100,0%
tertiary 4,1% 10,4% 49,1% 36,4% 100,0%

5,7% 13,1% 47,6% 33,6% 100,0%

e participarea la cursuri de educatie financiara coreleaza perfect cu
diminuarea riscului de a fi fraudat (p < 0,000).

Risc de a fi fraudat Total
risc maxim risc ridicat  risc mic safe
At plarticipatl vreodatd la cursurj de faducgt,ie financiara, altele Nu 12.4% 17,8% 402% 29.6% 100.0%
decét cele din programa scolara obligatori?
Da 4,6% 12,2% 48,4% 34,8% 100,0%
Total 5,8% 13,0% 47,2% 34,0% 100,0%

Dovedim, astfel, ca educatia financiara specifica are un impact direct si
masurabil asupra reducerii riscului. Persoanele care NU au participat la
cursuri prezinta un risc agregat de 30,2%, aproape dublu fata de cei care
au participat (16,8%), in timp ce riscul maxim este aproape triplu la
persoanele care nu au participat, comparativ cu cele care au participat
la cursuri de educatie financiara.

in acest context, in care stim ca unul din cinci participanti are un risc cel
putin ridicat de a suferi de pe urma unei fraude financiare, respectiv stim
ca educatia financiara specifica are un impact direct si masurabil asupra
reducerii riscului, putem afirma ca institutile care ofera cursuri de
educatie financiara au un rol social foarte valoros si ca acestea salveaza,
la propriu, banii participantilor.

Toate aceste date demonteaza mitul "nativului digital" invulnerabil. Desi
tinerii poseda competente tehnice superioare, le lipseste adesea
discernaméantul, experienta de viata si scepticismul necesare pentru a
identifica tentativele de frauda prin inginerie sociala (phishing, smishing,
oferte false).

Studii internationale confirma ca acest exces de incredere in tehnologie,
combinat cu un nivel fundamental mai scazut de alfabetizare financiara
si o predispozitie la decizii impulsive, ii transforma in tinta perfecta
pentru fraudatori. Ei confunda competenta tehnica (abilitatea de a folosi
un dispozitiv) cu imunitatea la inseldciune, un exces de incredere care
fi face tinte ideale 8. Vulnerabilitatea ridicata a tinerilor la fraude, in ciuda
competentelor lor digitale, ilustreaza perfect "paradoxul intimitatii"

18 The Surprising Truth About the Age Group Most Likely to Fall, https://www.investopedia.com/age-
and-financial-fraud-11714608
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(privacy paradox) si "paradoxul competentei digitale"'®. Tinerii exprima
adesea ingrijorari legate de intimitate, dar, in practica, prioritizeaza
convenienta si conectivitatea sociala, partajand date personale fara a
evalua riscurile.

Din punct de vedere psihosocial, fraudele moderne nu exploateaza
lacune tehnice, ci vulnerabilititi umane. Conform Teoriei Invatarii
Sociale (Social Learning Theory), comportamentele sunt invatate prin
observatie si imitatie?°.

Tinerii sunt puternic influentati de mediul online, unde escrocii folosesc
tactici de inginerie sociala care mimeaza interactiuni legitime: oferte de
angajare false, propuneri de a deveni "brand ambassador" sau
oportunitati de investitii rapide in criptomonede?’.

Aceste scheme exploateaza nevoi si aspiratii specifice generatiei lor
(cautarea unui loc de munca flexibil, dorinta de validare sociala, frica de
a nu rata o oportunitate — FOMO), transformand platformele digitale intr-
un teren de vanatoare extrem de eficient.

Astfel, problema nu este una de tehnologie, ci de psihologie si de lipsa
a unui scepticism critic, dobandit adesea prin experienta de viata?2.

13 The digital economy and the privacy paradox: striking a balance between innovation and consumer
protection - Global Banking | Finance | Review, https://www.globalbankingandfinance.com/the-digital-
economy-and-the-privacy-paradox-striking-a-balance-between-innovation-and-consumer-protection

20 Financial Resilience and Innovation among Generation Z in the Face of Economic Adversity - SPIRAL
- Lynn University, https://spiral.lynn.edu/cgi/viewcontent.cgi?article=2867&context=facpubs

21 The Surprising Truth About the Age Group Most Likely to Fall, https://www.investopedia.com/age-
and-financial-fraud-11714608

22 The Fraud Paradox: Why Humans Remain the Last Line of Defense in a Digital World,
https://www.rvnatech.com/cfo-forecasting/the-fraud-paradox-why-humans-remain-the-last-line-of-
defense-in-a-digital-world
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Educatiei financiara

Educatia financiara reprezintd un instrument esential pentru
imbunatatirea competentelor, schimbarea comportamentelor si
cresterea bunastarii financiare. Analiza aratd ca, desi participarea la
cursuri este inca limitata, impactul asupra celor care beneficiaza de ele
este profund si multidimensional, generand un cerc virtuos de efecte
pozitive.

Doar 15,2% dintre respondenti declara ca au participat vreodata la
cursuri de educatie financiara, altele decat cele din programa scolara
obligatorie. Aceasta rata relativ scazuta, chiar si intr-un esantion educat
si urban, indica un potential urias de crestere si o nevoie neacoperita pe
piata.
Ati participat vreodata la cursuri de educatie financiard, altele
decat cele din programa scolara obligatori?

=
[e2]
~
o

Da 15,2

Este notabil rolul activ pe care sectorul bancar il joaca in acest domeniu,
programele dezvoltate de banci fiind cele mai populare in randul
participantilor.

Programul "Scoala de bani" (BCR) a fost urmat de 34,1% dintre acestia,
fiind liderul incontestabil in educatie financiara nonformala oferit de o
institutie privata, secondat de "Banometru” (ING), urmat de 15,3%, iar
apoi de "FIT" (BT), cu 14,0% dintre selectii.

in cadrul cirui program ati participat la cursuri de educatie

financiara? Selectati acele optiuni care vi se potrivesc ves
[Scoala de bani, BCR] 34,1%
[FIT, BT] 14,0%
[Banometru, ING] 15,3%
[Vestinda] 5,0%
[Profit Point] 16,7%

Exista un interes considerabil pentru a urma cursuri in viitor. Formatul
preferat este cel "Online, on demand (in ritm propriu)", pentru care
39,0% se declara "mult" sau "foarte mult" interesati. Aceasta preferinta
pentru flexibilitate si Tnvatare auto-ghidatd este un indiciu important
pentru furnizorii de continut educational.

Ati fi interesat(a) sa urmati viitoarele cursuri de educatie

financiara: Deloc Foarte putin Putin Mult Foarte mult
[in format fizic] 20,1% 17,3% 35,9% 20,1% 6,6%
[Online, live] 17,2% 15,7% 33,0% 25,5% 8,6%
[Online, on demand (in ritm propriu)] 15,9% 13,3% 31,7% 29,1% 10,0%
[Webminarii sau seminarii scurte] 21,1% 14,1% 35,7% 22,5% 6,6%
[Unu-la-unu (cu consultant dedicat)] 19,3% 15,2% 35,1% 22,3% 8,1%
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Impactul participarii la cursuri este departe de a fi trivial. Datele
demonstreaza o transformare semnificativda a comportamentelor si
atitudinilor celor educati.

Schimbarea Comportamentala Declarata: Doua treimi (66,9%) dintre
participanti raporteaza o schimbare pozitiva si concreta in
comportamentul lor financiar post-curs.

S-a schimbat in vreun fel comportamentul dvs financiar
dupa cursul de educatie financiara?

Nu | 33,2

Cele mai frecvente schimbari mentionate sunt o mai buna constientizare
a cheltuielilor, inceperea economisirii lunare si crearea unui fond de
urgenta.

Ce schimbari ati resimtit dupa realizarea cursului de educatie

financiars? Deloc Foarte putin Putin Mult Foarte mult
[Sunt mai constient pe ce cheltui banii] 2,5% 1,0% 18,9% 46,0% 31,6%
[Aminceput s& economisesc lunar] 6,7% 6,4% 24,3% 38,3% 24,3%
[imi tin un buget personal in scris (pe hartie sau electronic)] 10,6% 8,5% 22,8% 33,1% 25,0%
[Aminceput sa investesc] 12,1% 16,5% 32,0% 19,8% 19,6%
[Am creat un fond pentru situatii neprevazute] 12,2% 9,5% 18,2% 32,9% 27,1%

Corelatiile sunt puternice si efectele multiple, analiza statistica relevand
un efect de domino, in care participarea la un curs de educatie financiara
se coreleaza pozitiv si semnificativ cu o multitudine de alti indicatori de
sanatate financiara:

» dialog financiar: participantii discuta semnificativ mai des in familie
despre teme constructive precum economisirea pentru pensie (p
< 0,001), surse alternative de venit (p < 0,001) si economisirea
pentru obiective majore (p < 0,001).

> disciplina financiara: participantii tin mai des o evidenta a
cheltuielilor (p < 0,001).

> participare pe piata de capital: participantii au mai des venituri din
investitii (p = 0,001).

> incredere si optimism: participantii se simt semnificativ mai
informati (p < 0,001) si mai optimisti (p < 0,001) cu privire la viitorul
lor financiar.

» capacitate de actiune: participantii raporteaza ca le este mai usor
sa gaseasca informatii credibile (p < 0,001), sa aiba incredere in
ele (p < 0,001) si sa le aplice in practica (p = 0,002).

> reducerea riscului: participanti au un risc de a fi fraudati
semnificativ mai mic (p < 0,001).

Aceste legaturi demonstreaza ca educatia financiara functioneaza ca
un motor al transformarii, declansand un cerc virtuos. Participarea la
un curs nu este un eveniment izolat, ci un catalizator. Ea pare sa creasca
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increderea in propriile forte (auto-eficacitatea), ceea ce duce la un
comportament mai proactiv (bugetare, discutii, cautare de informatii).

Acest comportament, la randul sau, genereaza rezultate concrete mai
bune (economisire, investitii, rezilienta crescutd), care alimenteaza
optimismul si reduc vulnerabilitatea. Aceasta legatura cauzala puternica
este cel mai solid argument pentru a considera investitia in programe de
educatie financiard nu ca pe o cheltuiala de responsabilitate sociala
corporativa (CSR), ci ca pe o investitie strategica in crearea unor clienti
mai buni, mai stabili si mai profitabili pe termen lung.

Profilul celor care participa la cursuri nu este omogen, sugerand
existenta unor audiente distincte cu motivatii diferite.

» Varsta (p < 0,001): Tinerii sunt cei mai activi participanti. Grupa
sub 20 de ani are o rata de participare de 63,2%, probabil datorita
integrarii acestor cursuri ca optionale in mediul scolar sau
universitar. Rata raméne ridicata si pentru grupa 20-29 de ani
(21,6%), dupa care scade progresiv.

> Educatie (p = 0,001): Participarea este mai mare la extremele
spectrului educational: cei cu studii inferioare (20,4%) si cei cu
studii superioare (17,5%), si mai redusa la cei cu studii medii
(9,4%).

> Tip de Localitate (p < 0,001): Participarea este cea mai ridicata in
orasele foarte mari, precum Bucuresti (28,4%) si cele cu peste
300.000 de locuitori (25,5%), si mai scazuta in orasele medii Si
MICi.

Se pot distinge cel putin doua audiente strategice:

> Primul grup este format din tineri, in special elevi si studenti, care
par a fi o audientad "captiva" in programe educationale. Acestia
participa in numar mare, dar, paradoxal, au cel mai scazut nivel
de alfabetizare si cel mai mare risc de frauda. Acest lucru
sugereaza ca programele actuale destinate lor fie nu sunt suficient
de eficiente Tn a schimba comportamente, fie nu sunt suficiente
pentru a contracara lipsa de experienta.

> Al doilea grup este format din adulti din orase mari, cu educatie
superioara, care par sa caute activ aceste cursuri ca o forma de
dezvoltare personala pentru a-si imbunatati situatia financiara.
Programele de educatie financiara ar trebui sa fie segmentate si
adaptate pentru aceste audiente, cu mesaje, canale si obiective
distincte.

Impactul multidimensional al educatiei financiare poate fi explicat prin
teoria sociologica a lui Pierre Bourdieu despre habitus si capital?®.

23 Habitus and Cultural Capital in the Field of Personal Finance
researchgate.net/publication/229594054_Habitus_and_Cultural_Capital_in_the_Field_of_Personal_Finance
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Habitusul reprezinta sistemul de dispozitii, atitudini si scheme de
perceptie pe care indivizii le internalizeaza prin socializare si care le
ghideaza actiunile?*.

Cursurile de educatie financiara nu transmit doar cunostinte (capital
informational), ci urmaresc sa modeleze un habitus financiar specific:
unul care valorizeaza planificarea, prudenta, economisirea si cautarea
activa de informatii.

Corelatiile puternice dintre participarea la cursuri si o gama larga de
comportamente pozitive (bugetare, discutii despre pensie, investitii)
sugereaza o astfel de transformare a habitusului.

Participantii nu doar "stiu" mai multe, ci "sunt" diferiti in raport cu banii.
Ei se simt mai informati si mai optimisti, ceea ce indica o crestere a auto-
eficacitatii, in increderea in propria capacitate de a gestiona situatii
financiare.

Meta-analize globale, precum cele citate de OECD sau realizate de
cercetatori proeminenti, confirma ca programele de educatie financiara
au un impact pozitiv masurabil atat asupra cunostintelor, cat si, intr-o
masura mai mica, dar semnificativa, asupra comportamentelor
concrete?>.

Eficacitatea acestor programe este un argument solid pentru a le
considera instrumente strategice de imputernicire individuala si de
construire a stabilitatii la nivel de societate?®.

24 Enrichment - Creating Cultural Capital - Enfield Heights Academy, enfieldheightsacademy.org.uk/enrichment
25 Financial education in schools: A meta-analysis of experimental studies
researchgate.net/publication/336455696_Financial_education_in_schools_A_meta-
analysis_of_experimental_studies

26 Financial Capability, responsiblefinance.worldbank.org/en/responsible-finance/financial-capability
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Alfabetizare financiara

Nivelul de alfabetizare financiara, masurat printr-un scor compozit bazat
pe 17 intrebari de cunostinte financiar-bancare si calcul matematic,
reprezinta fundamentul pe care se construiesc comportamentele
financiare sanatoase. Desi se observa o imbunatatire fata de 2023,
nivelul absolut ramane precar pentru o majoritate a esantionului, iar
analiza de regresie identifica factorii demografici cheie care influenteaza
acest scor.

Histogram
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Distributia scorului de alfabetizare financiara in 2025 arata ca
majoritatea respondentilor se lupta cu conceptele de baza 1:

» Sub 50% raspunsuri corecte: 62,3%
» 51-70% raspunsuri corecte: 30,8%
» 71-80% raspunsuri corecte: 4,3%

» Peste 80% raspunsuri corecte: 2,6%

Comparativ cu datele din 2023, se inregistreaza o imbunatatire
semnificativa. Procentul celor cu un scor sub 50% a scazutde la 77% in
2023 la 62,3% in 2025, o reducere de 14,7 puncte procentuale.

Procent raspunsuri corecte 2023 2025
Sub 50% corecte 77,00% 62,3

Aceasta evolutie este incurajatoare si sugereaza ca eforturile de
educatie financiara si expunerea crescuta la informatii economice incep
sa produca rezultate vizibile.

Cu toate acestea, nivelul absolut ramane ingrijorator. Faptul ca aproape
doua treimi dintr-un esantion format preponderent din clasa de mijloc
urbana, educata si digitalizata, nu reuseste sa raspunda corect la
jumatate dintre intrebarile de baza privind concepte precum inflatia,
dobanda compusa sau diversificarea riscului, indica o problema
structurala profunda. Se manifesta o discrepanta clara intre competenta
digitala (abilitatea de a folosi o aplicatie de banking) si competenta
cognitiva  (intelegerea  mecanismelor financiare din spatele
operatiunilor). Aceasta lipsa de cunostinte fundamentale reprezinta un
risc major, lasdnd consumatorii vulnerabili la decizii financiare
suboptimale si la produse financiare pe care nu le inteleg pe deplin.
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Calculul de baza pare a fi o arie de competenta relativ solida. O
majoritate covérsitoare larga poate calcula corect o reducere
procentuala si un procent de economisire. Acest lucru indica faptul ca
dificultatile financiare nu provin, in general, dintr-o incapacitate
fundamentala de a efectua calcule simple, ci din aplicarea acestora in
contexte mai complexe.

in intelegerea inflatiei si a dobanzii se observa un decalaj frapant. in
timp ce aproape 90% dintre respondenti pot defini corect inflatia si pot
calcula o dobanda simpla, performanta scade dramatic atunci cand sunt
necesare decizii practice. Doar 41% aleg metoda corecta de protectie
impotriva inflatiei, iar intelegerea dobéanzii compuse, un concept esential
pentru acumularea de capital pe termen lung, este prezenta la putin
peste jumatate dintre respondenti.

Aceasta discrepanta intre cunoasterea teoretica ("ce este") si cea
aplicata ("ce faci cu") este o vulnerabilitate centrala. Oamenii stiu ca
preturile cresc, dar nu stiu cum sa-si protejeze puterea de cumparare,
ceea ce duce la erodarea economiilor pastrate in numerar sau in conturi
curente cu dobanzi zero.

Nivelul de cunoastere al conceptelor de investitii este extrem de
redus. Desi majoritatea inteleg ce este o actiune, probabil datorita
vizibilitatii media, concepte precum obligatiunile si indicii bursieri sunt
intelese de doar o treime din populatie. Frecventa ridicata a raspunsului
"Nu stiu" indica nu doar o lipsa de cunostinte, ci si o constientizare a
acestei lipse, ceea ce poate explica aversiunea generala fata de piata
de capital si preferinta coplesitoare pentru depozite bancare.

Riscul si randamentul este, poate, cea mai problematica arie.
Raspunsurile la intrebarile care testeaza intelegerea relatiei dintre risc
si randament sunt adesea contradictorii si indica o confuzie generalizata.
Desi majoritatea identifica corect depozitele ca fiind sigure, ei esueaza
in a identifica sursele de randament superior pe termen lung sau in a
evalua corect riscurile. Aceasta incapacitate de a evalua riscul este un
obstacol major in calea diversificarii portofoliilor si a participarii la piata
de capital.

intrebarea despre fondul mutual, care testeaza intelegerea faptului ca o
scadere de 10% anuleaza mai mult decéat un castig anterior de 10%,
este un indicator excelent al sofisticarii financiare. Faptul ca mai putin de
jumatate dintre respondenti raspund corect demonstreaza o
vulnerabilitate la biasuri cognitive si o gandire liniara in contexte
financiare care sunt, prin natura lor, non-liniare. Aceasta dificultate in a
intelege asimetria pierderilor poate duce la decizii de investitii pripite si
la panica in perioade de volatilitate.

Esecul major la intrebarea despre pierderea procentuala asimetrica nu
reflecta o lipsa de cunostinte matematice, ci o incapacitate de a mobiliza
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rationamentul matematic in scenarii financiare. Aceasta dificultate de a
intelege cresterea exponentiala si efectele non-liniare este catastrofala
pentru deciziile pe termen lung.

Un aspect important este rolul raspunsului "Nu stiu". Frecventa sa
ridicata la intrebari tehnice (obligatiuni, indice bursier) sugereaza o
delimitare clara in mintea respondentilor intre ceea ce cunosc si ceea ce
apartine unui domeniu "de specialitate". In contrast, procentul ridicat de
raspunsuri incorecte la Tintrebari aplicative (protectia la inflatie,
randament pe termen lung) este mai periculos, indicand o supraestimare
a propriilor competente — o "iluzie a cunoasterii" care poate conduce la
decizii financiare paguboase.

Scorul mediu de educatie financiara (edfin) pe segmente demografice:

, : Scor Mediu

Segment Demografic Categorie edfin (%)

Invatadmant gimnazial sau mai putin 29.5
Nivel Educatie Liceu / Scoala profesionala 36.9

Invatamant universitar (licenta,

; : 49.1

master, doctorat)

Sub 3.000 RON 34.1
Venitul Net al 3.000 - 6.999 RON 45.2
Gospodariei

Peste 7.000 RON 51.5

18-29 ani 37.6

30-39 ani 39.3
Grupa de Varsta 40-49 ani 44.8

50-59 ani 46.9

Peste 60 ani 47 1

Feminin 40.2
Gen

Masculin 47.4

Rural (sub 15.000 locuitori) 39.8
Mediu Rezidenta Urban Mic (15.001 - 50.000 locuitori) 46.5

Urban Mare (peste 50.001 locuitori) 49.9

Pentru a identifica factorii care influenteaza cel mai puternic nivelul de
alfabetizare financiara (variabila dependenta edfin), am realizat un
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model de regresie liniara multipla. Modelul a inclus ca variabile
independente (predictori) genul, grupa de varsta (age group) si nivelul
de educatie formala (eduCat).

Modelul de regresie este statistic semnificativ (p<0,001) si explica 17,4%
(R2=0,174) din variatia scorului de alfabetizare financiara.

Adjusted R Std. Error of  Durbin-
Model R R S
© quare Square the Estimate ~ Watson
¢ A17° 0,174 0,172 18,35264 »

Educatia formala este, de departe, cel mai puternic predictor al
alfabetizarii financiare. Diferenta dintre un absolvent de studii superioare
(scor mediu de aproape 50%) si unul cu studii gimnaziale (sub 29%) este
dramatica. Acest lucru sugereaza ca, desi curriculumul scolar poate ca
nu include suficienta educatie financiara specifica, invatamantul superior
dezvolta abilitati cognitive (gandire critica, analiza, sinteza) care sunt
transferabile si esentiale pentru intelegerea conceptelor financiare
complexe.

Venitul este al doilea factor ca importanta, existand o corelatie directa
si puternica. Persoanele cu venituri mai mari sunt expuse mai des la
produse si decizii financiare complexe (investitii, credite mai mari), ceea
ce le forteaza s& se informeze si sa invete. In acelasi timp, un nivel mai
ridicat de educatie financiara poate conduce la decizii de cariera si
investitii care genereaza venituri superioare, creand un cerc virtuos.

Dinamica pe varsta este non-liniara si deosebit de interesanta. Tinerii
(18-29 ani) prezinta un scor relativ scazut, probabil din cauza lipsei de
experienta practica in gestionarea unor finante complexe. Nivelul de
cunostinte creste si atinge un platou in intervalul 30-59 de ani, perioada
de maxima activitate economica, in care indivizii se confrunta cu decizii
majore precum achizitia unei locuinte, cresterea copiilor si planificarea
pensiei. Scaderea scorului la persoanele de peste 60 de ani poate fi
atribuita mai multor factori, inclusiv o posibila reticentd fata de noile
tehnologii financiare si o decuplare de la piata muncii active.

Se observa si un decalaj de gen, barbatii inregistrand un scor mediu
superior femeilor. Acest decalaj poate avea radacini culturale, in modele
traditionale de gestionare a finantelor in gospodarie, dar poate reflecta
si diferente in nivelul de incredere sau in apetitul pentru risc, care
influenteaza gradul de expunere si interes fata de subiectele financiare.

in final, mediul de rezidenta joaca un rol crucial. Scorul mediu creste
direct proportional cu dimensiunea localitatii. Locuitorii din marile centre
urbane beneficiaza de un acces superior nu doar la infrastructura
bancara fizica 13, ci si la un flux mai bogat de informatii, la o diversitate
mai mare de oportunitati de cariera si la o expunere culturala la discutii
despre finante si investitii. In contrast, mediul rural se confrunta cu o
dubla provocare: un acces limitat la servicii financiare si un nivel mai
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scazut de cunostinte pentru a le utiliza eficient, o problema semnalata si
de Institutul?” de Economie Mondiala al Academiei Romane.

Analiza de regresie demonstreaza matematic ca educatia formala este
piatra de temelie a alfabetizarii financiare. Cursurile de educatie
financiara specifice, analizate in capitolul anterior, sunt extrem de utile
si au un impact demonstrat, dar ele construiesc pe o fundatie deja
existenta.

Fara o baza solida de rationament matematic si de intelegere a
conceptelor abstracte, dobandita in ciclul preuniversitar, impactul
cursurilor specializate pentru adulti poate fi limitat. Aceasta concluzie
reprezinta un argument puternic pentru necesitatea integrarii
conceptelor de educatie financiara mult mai devreme si mai profund in
curricula scolara obligatorie.

Sintetizdnd rezultatele analizelor de corelatie si regresie, se poate
contura un portret-robot al persoanei cu un nivel ridicat, respectiv
scazut, de alfabetizare financiara:

> Profilul cu Alfabetizare Ridicata: Este, de regula, o persoana de
peste 40 de ani, cu studii superioare (licenta, master sau
doctorat), rezidenta intr-un oras mare. Aceasta persoana a
participat, cel mai probabil, la cursuri de educatie financiara, are
un nivel mai mare de incredere in sistemul bancar si un risc mai
mic de a fi fraudata.

> Profilul cu Alfabetizare Scazuta: La polul opus, se afla o
persoana tanara (sub 30 de ani), cu studii liceale sau inferioare,
rezidenta intr-un oras mic sau intr-o comuna. Aceasta persoana
nu a participat la cursuri de educatie financiara, este mai sceptica
fatd de institutiile financiare si prezintd un risc semnificativ mai
mare de a cadea prada fraudelor online.

Faptul ca educatia formala este cel mai puternic predictor al scorului de
alfabetizare financiara este o dovada clara a modului in care capitalul
cultural se converteste in capital financiar?s.

Sistemul educational formal nu ofera doar cunostinte specifice, ci
dezvolta abilitati cognitive generale (géndire abstracta, rationament
matematic, analiza critica) care constituie fundamentul pe care se poate
construi ulterior alfabetizarea financiara specializata?°.

Persoanele cu un nivel de educatie superior detin, asadar, un avantaj
structural. Ele intra in "campul" financiar cu un set de resurse cognitive
si dispozitii (un habitus) care le faciliteazd intelegerea si navigarea

27 cdn.edupedu.ro/wp-content/uploads/2022/04/Bunastare_financiara_alfabetizare_financiara_Romania.pdf
28 Cultural Capital in the Context of Higher Education and Federal Student Loans - eGrove,

https://egrove.olemiss.edu/cgi/viewcontent.cgi?article=1065&context=etd
29 Enrichment - Creating Cultural Capital - Enfield Heights Academy, enfieldheightsacademy.org.uk/enrichment
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acestuia. In contrast, persoanele cu un nivel de educatie mai scazut se
confruntd cu un dublu dezavantaj: nu doar ca le lipsesc cunostintele
financiare specifice, dar le poate lipsi si "infrastructura" cognitiva
necesara pentru a le asimila cu usurinta.

Acest lucru poate duce la un fenomen de violenta simbolica, in care
sistemul financiar, prin complexitatea si limbajul sau, pare inaccesibil si
intimidant, determindnd indivizii sd se auto-excluda sau sa ia decizii
bazate pe intuitie si nu pe analiza, ceea ce fi face mai vulnerabili*.

Astfel, alfabetizarea financiara nu este doar o problema individuala de
cunoastere, ci si una structurala, de inegalitate in distributia capitalului
cultural.

O analiza aprofundata a datelor arata ca vulnerabilitatea financiara nu
este unidimensionala, ci se manifesta cel mai acut la intersectia mai
multor factori de risc. O simpla comparatie pe o singura variabila, cum
ar fi venitul, poate masca realitati mult mai complexe. Cele mai scazute
scoruri de educatie financiara nu se gasesc la o categorie generica de
"persoane cu venit mic", ci la segmente precis definite, cum ar fi "femeile
din mediul rural, cu studii primare sau gimnaziale".

Aceste persoane se confruntd cu o acumulare de bariere: o distanta
fizica mare fatd de sucursalele bancare, o posibila excluziune digitala
care le blocheaza accesul la mobile banking, venituri mici care nu ofera
nicio marja de eroare, si, posibil, norme culturale care le-au limitat de-a
lungul vietii implicarea activa in deciziile financiare ale gospodariei.

La polul opus, in randul tinerilor, se contureaza un fenomen paradoxal.
Generatia tanara (18-29 ani), in special cea din mediul urban,
demonstreaza o familiaritate ridicata cu produsele financiare digitale.
Datele din sondaj indica o adoptie semnificativa a aplicatiilor de tip
fintech si chiar o expunere la active speculative precum criptomonedele.

Aceasta aparenta de sofisticare digitala este insa inselatoare. Aceeasi
generatie Tnregistreaza un scor edfin mediu spre scazut, cu lacune
semnificative in intelegerea conceptelor fundamentale precum dobanda
compusa, diversificarea riscului sau evaluarea pe termen lung.

Se creeaza astfel "paradoxul digitalului impulsiv": o generatie care este
foarte activa financiar din punct de vedere tranzactional, dar care este
fundamental nepregatita sa inteleaga riscurile pe care si le asuma.
Utilizarea unui instrument nu echivaleaza cu intelegerea mecanismului
sau. Aceasta discrepanta intre competenta tehnologica si cea financiara
ii face pe tineri deosebit de vulnerabili la volatilitatea pietelor, la scheme
de frauda sofisticate si la luarea unor decizii de investitii bazate pe

30 Habitus and Cultural Capital in the Field of Personal Finance,
researchgate.net/publication/229594054_Habitus_and_Cultural_Capital_in_the_Field_of_Personal_Finance
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trenduri de pe retelele sociale, mai degraba decat pe o analiza
fundamentala.

Implicatia strategica este ca educatia financiara destinata tinerilor
trebuie sa le vorbeasca pe limba lor, folosind canalele digitale pe care
acestia le frecventeaza, dar cu un scop clar: acela de a "traduce"
principiile financiare atemporale in contextul instrumentelor moderne pe
care ei le utilizeaza deja.

Datele indica o corelatie puternica intre nivelul de educatie financiara si
adoptarea unor practici de bugetare structurate. Respondentii cu un
scor edfin ridicat sunt semnificativ mai predispusi sa declare ca
pastreaza o evidenta constanta a cheltuielilor. Mai mult, acestia prefera
metode organizate, precum utilizarea unui software sau a unui fisier
electronic, in detrimentul metodei "in minte". La polul opus, persoanele
cu un scor edfin scazut fie nu tin deloc o evidenta, fie se bazeaza
exclusiv pe memorie si intuitie.

Nivelul de cunostinte financiare influenteaza atat capacitatea de a
economisi, cat si modalitatea in care se economiseste. Analiza arata
ca respondentii cu scoruri edfin superioare raporteaza un procent
(pondere economie) mai mare din venit alocat economiilor lunare. in
timp ce persoanele cu cunostinte limitate tind sa nu economiseasca
deloc, invocand adesea insuficienta veniturilor, cele cu cunostinte
avansate reusesc sa puna deoparte sume in mod constant. Mai mult,
educatia financiara influenteaza si alegerea produselor de economisire.
Persoanele cu edfin scazut se limiteaza la contul curent sau depozitul
bancar, in timp ce persoanele cu edfin ridicat sunt mai deschise catre
diversificare.

Persoanele cu un nivel superior de educatie financiara demonstreaza o
abordare mai constienta si mai prudenta a creditarii. Acestia au o
perceptie mai realistd asupra situatiei lor financiare si a capacitatii de a-
si achita ratele, declarand mai rar ca "intampina dificultati".

Capacitatea de a face fatd unor cheltuieli neprevazute este un test
decisiv al sanatatii financiare. Analiza datelor din studiu (intrebarile
despre acoperirea unor cheltuieli urgente de 500, 1.000, 5.000 de lei
etc.) arata o legatura directa cu scorul edfin. Respondentii cu scoruri
ridicate declara in proportie mult mai mare ca pot acoperi o cheltuiala
neprevazuta "fara probleme", din fonduri proprii. in schimb, cei cu scoruri
scazute admit ca "nu o pot realiza fara sa imprumute". Acest lucru indica
faptul ca educatia financiara este un factor cheie in construirea unui fond
de urgenta, care actioneaza ca o plasa de siguranta si previne intrarea
intr-un ciclu vicios al datoriilor scumpe.

Cele cinci scenarii ipotetice din chestionar, care simuleaza diverse
tentative de frauda sau oferte de investitii riscante, functioneaza ca un
test de turnesol pentru prudenta financiara. Rezultatele sunt clare: un
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scor edfin ridicat coreleaza puternic cu decizii mai prudente. Persoanele
cu cunostinte avansate identifica mai usor semnalele de alarma (preturi
nerealist de mici, promisiuni de imbogatire rapida, solicitari de date
bancare) si aleg sa renunte la tranzactie sau sa verifice informatia la
sursd. In contrast, persoanele cu edfin scazut sunt semnificativ mai
susceptibile sa cada prada acestor capcane, fiind tentate sa achite
avansuri, sa cumpere "truse de start" sau sa furnizeze date personale,
demonstrand o vulnerabilitate crescuta la frauda.
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Concluzii si implicatii

Analiza detaliatéd a datelor studiului din 2025 ofera o perspectiva nuantata
asupra starii de sanatate financiara a populatiei digitalizate din Romania.
Concluziile evidentiaza atat progrese semnificative, cat si vulnerabilitati
structurale, permitdnd formularea unor recomandari strategice tintite pentru
toti actorii implicati in ecosistemul financiar.

Peisajul financiar al segmentului studiat in 2025 este unul al contrastelor. Pe
de o parte, se observa o maturizare comportamentala evidenta:

» Rezilienta este in crestere, cu o capacitate sporita de a absorbi socuri
financiare.

> Increderea in sistemul bancar comercial s-a consolidat semnificativ.

» Preocuparile s-au mutat de la supravietuirea imediata la planificarea pe
termen lung.

Pe de alta parte, persista deficiente structurale si riscuri specifice:

» Alfabetizarea financiara fundamentala ramane la un nivel precar, in
ciuda imbunatatirilor fata de 2023. Majoritatea nu stapaneste concepte
de baza.

» Vulnerabilitatea la fraude este ridicata, in special in randul tinerilor,
care, desi nativi digital, manifestd comportamente de securitate laxe.

» Decalajul dintre bancarizare si investiti ramane mare, indicand o
bariera in calea acumularii de capital.

Analiza a permis identificarea a trei segmente de respondenti distincte, fiecare
necesitand o abordare personalizata, respectiv:

Vulnerabilii Digitali:

» Profil: Tineri (sub 30 de ani), cu educatie si venituri mai reduse, foarte
activi online. Sunt increzatori in tehnologie, dar manifesta
comportamente de securitate laxe si au cel mai scazut nivel de
cunostinte financiare, ceea ce ii expune unui risc maxim de frauda.
Participa la cursuri (probabil in context scolar), dar impactul asupra
competentelor pare limitat.

» Recomandare: Necesita campanii de "igiena digitala financiara" livrate
pe canalele lor preferate (TikTok, Instagram, YouTube Shorts).
Continutul trebuie sa fie scurt, vizual, axat pe riscuri concrete (ex: "Cum
arata un SMS de phishing?") si metode simple de protectie. Mesajele
trebuie sa fie directe si sa evite jargonul tehnic.

Prudentii in Formare:

» Profil: Segmentul de varsta medie (30-50 de ani), stabil financiar
(venituri constante, proprietari). Sunt disciplinati (tin bugete,
economisesc), dar manifestd aversiune la risc si teama fata de
complexitatea produselor de investitii. Reprezintd masa mare de clienti
bancarizati, dar neimplicati in piata de capital.

» Recomandare: Au nevoie de produse de investitii "de intrare" (entry-
level): fonduri mutuale cu risc scazut, planuri de economisire cu
componenta de investitii, aplicatii de micro-investitii. Pragurile de acces
trebuie sa fie mici, iar procesul de onboarding, simplu si transparent.

| 35



Componenta de ghidaj educational este critica: webinarii tematice
("Primii pasi in investitii", "Planificarea pensiei private") si sesiuni de
consultanta hibride (digitale sau in filiald) pot debloca acest potential.

Elita Financiara:

» Profil: Persoane cu educatie superioara si venituri mari, cu un nivel
ridicat de alfabetizare si incluziune financiara. Sunt deja investitori,
increzatori in decizile lor si cauta solutii sofisticate pentru
managementul averii.

» Recomandare: Accentul trebuie pus pe consiliere personalizata,
optimizare fiscala, planificare succesorala si acces la produse de
investitii complexe, inclusiv pe piete internationale. Acestia pot fi, de
asemenea, transformati in ambasadori ai educatiei financiare, prin
participarea la evenimente sau crearea de continut in parteneriat cu
institutiile financiare.
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